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RESUMEN

El presente proyecto corresponde a un plan de mejora en la cadena de
suministros de la empresa SILVAGRO S.A ubicada en la Ciudad de Guayaquil, un
negocio que se dedica a la compraventa y comercializacion de insumos agricolas,
cubriendo las necesidades de los agricultores por parte de la region costa del Ecuador.
Actualmente han detectado un claro declive en sus ventas debido a todos los factores
externos que ha traido consigo la llegada de la pandemia (COVID-19), sumando
también las desfaces que mantiene dentro de su cadena de suministro por una clara
falta de gestion administrativa y financiera por parte de los gerentes de la empresa.
Esto ha ocasionado que se tomaran alternativas drasticas como la reduccion de

personal y recursos logisticos.

Los resultados de la investigacion demuestran lo factible que es implementar
el plan de mejora dentro de los procesos internos que mantiene la empresa de forma
diaria, dada la previa identificacion a detalle de todas las falencias de su cadena de
suministros. Dando, asi como resultado una proyeccién de flujo de caja a 5 afios que
demuestran que en la actualidad bajo el modelo de negocio que mantiene y las mejoras
ya establecidas dentro de cada etapa, se estima que puedan maximizar los ingresos

percibidos.

Las estrategias que fueron utilizadas segun previa investigacion engloban las
necesidades actuales que la empresa requiere de atencion. Por otro lado, se da a
conocer que cuenta con una TIR del 16.18% esto indica que la propuesta de mejora a
implementar es viable. Asi mismo, las cifras econdémicas arrojadas por el trabajando
de investigacion presentan una atmasfera bastante positiva dentro de la propuesta de

plan de mejora en esta empresa ubicada en Guayaquil — provincia del Guayas.

Palabras claves: Plan de mejora, cadena de suministros, insumos agricolas, mejora

continua, procesos, organizacion.
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ABSTRACT

This project corresponds to an improvement plan in the supply chain of the
company SILVAGRO SA located in Guayaquil City, a business that is dedicated to
the sale and marketing of agricultural inputs, covering the needs of farmers by region
in Ecuadorian coast. Currently they have detected a clear decline in their sales due to
all the external factors that the arrival of the pandemic (COVID-19) has brought with
it, also adding the gaps that it maintains within its supply chain due to a clear lack of
administrative management and finance by company managers. This has caused
drastic alternatives to be taken, such as the reduction of personnel and logistical

resources.

The results of the research show how feasible it is to implement the
improvement plan within the internal processes that the company maintains daily,
given the prior detailed identification of all the shortcomings of its supply chain.
Resulting in a 5-year cash flow projection that shows that currently under the business
model it maintains, and the improvements already established within each stage, it is

estimated that they can maximize the income received.

The strategies that were used according to previous research encompass the
current needs that the company requires attention. On the other hand, it is disclosed
that it has an IRR of 16.18%, this indicates that the improvement proposal to be
implemented is viable. Likewise, the economic figures produced by the research work
present a very positive atmosphere within the improvement plan proposal in this

company located in Guayaquil - Guayas province.

Keywords: Improvement plan, supply chain, agricultural inputs, continuous

improvement, processes, organization.
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INTRODUCCION

En la actualidad, la mejora continua ocupa uno de los ejes principales en el cual
las organizaciones establecen vias necesarias para que sus colaboradores puedan
sentirse comodos con sus trabajos, y no solamente para cumplir una meta establecida.
Ademaés, al momento de tener un cambio notable en sus procesos internos y estrategias,
el mercado y los competidores los ven més atractivos y competitivos por el manejo de
la innovacion dentro la cadena de suministros, para (Garcia , Poveda, & Sabater,
2014)“la mejora continua una herramienta tan valiosa y, a la vez, dificil de

implementar hasta sus ultimas consecuencias” (pag. 586).

El concepto que representa la cadena de suministros es muy claro, hace
referencia a poder extender las fronteras de la organizacién, tiene como finalidad
realizar un analisis méas minucioso de los proveedores y clientes, para poder mejorar
la colaboracion correcta de los representantes de cada area e identificar espacios
competitivos, todo lo anterior gracias a la informacién que se extrae analizando sélo

proveedores y clientes (Ballou, 2004).

Todas las compafiias, de una u otra forma, intentan mejorar sus procesos,
muchas de ellas lo hacen con el fin de reducir costos, otras para mejorar la calidad.
Muchas de estas compafiias se certifican siguiendo ciertos estandares (ISO 9000,
criterios de Baldrige, Six Sigma, etc.). Las empresas mas inteligentes utilizan la
calidad para la reduccion de costos a medida que van haciendo mejoras a sus procesos
( Pefia & Zumelzu, 2006).

Sin embargo, en la practica de la cadena de suministros, no sélo se mejoran los
procesos internos, sino también los externos. Debido al entorno agresivo que
actualmente se presenta para una organizacion, es necesario que se tenga en cuenta
también, dentro del desarrollo de sus procesos, la relacion que se tiene con los
proveedores y los clientes de la empresa es aqui donde la cadena de suministros da un
valor agregado extendiendo las fronteras de las compaiias (Camacho, Gomez , &
Monroy, 2012).

En el Ecuador el sector agricola aporta un 8% de la produccion total anual del
pais, por lo que es un sector clave para la economia ecuatoriana, pese a €so, los

implicados vinculados a las actividades agricolas en pequefias exportaciones
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agropecuarias tienen a ser parte de desempleo o empleo precario. Las investigaciones
que relacionan con la actividad econdmica y el sector (Zapata , 2021).

Con el presente trabajo se pretende mejorar la perspectiva que se tiene de las
empresas agricolas del Ecuador, y como las mismas estan ubicadas en el centro de la
globalizacion actualmente. De tal forma se considera adecuado implementar un plan
de mejora en el manejo de los procesos de la cadena de suministro que han venido
manteniendo, enfocado netamente en la empresa tomada como referencia SILVAGRO
S.A, ubicada en Guayaquil, lo cual le dard un mejor criterio a la importancia del buen
manejo de recursos dentro de sus desarrollos administrativos y financieros, es decir,
podran tener una vista ptima a donde quieren llegar o implementar una meta clara.
Hay que me mencionar, que los cambios como la globalizacidén de mercados, los TLC,
latecnologiay la politica obligan a las empresas a tener una estructuracién mas flexible
que permita facilmente una adaptabilidad al cambio emergente (Camacho, Gémez , &
Monroy, 2012).

Con esto se quiere decir que, la presente investigacion tiene como finalidad
desarrollar el objetivo planteado, donde se podra visualizar de la siguiente forma:
dentro del capitulo I, se expondra mediante un anélisis PESTA y Las 5 Fuerzas de
Porter como la empresa situada en el entorno como esta vista en el mercado. Dentro
del capitulo Il se expresaré el diagnostico interno en el que la empresa se encuentra e
identificar las actividades primarias del negocio por medio de la cadena de valor. En
el capitulo 11l se presentara Propuesta de mejora a través de las diversas propuestas,
continuando con una Planificacion de Estrategias a largo plazo. Finalmente, en el
capitulo 1V se analizara la viabilidad econémica y los correspondientes resultados y

conclusiones de cada una de las variables de estudio analizadas.



Antecedentes

Se conoce que, a nivel mundial, especialmente en el ambito empresarial, las
cadenas de suministro cumplen un rol esencial en toda organizacion, lo que ha dado
como resultado que las empresas reconozcan la necesidad de invertir en las mismas,
primero para que las empresas mejoren las relaciones con los clientes y proveedores,

y segundo para tener ventajas competitivas.

La importancia de las cadenas de suministro en una organizacion radica en
identificar, hacer un seguimiento y controlar el desempefio de sus procesos con el fin
de garantizar niveles adecuados de prestacion de servicios a sus clientes, utilizacién
de recursos disponibles y cumplimiento de su planeacion estratégica que permita

alcanzar los objetivos y metas (Zuluaga, Gémez, & Ferndndez , 2014).

Segun Viancha (2014), la cadena de suministro se basa en un conjunto de
actividades o procesos que se realizan dentro de una organizacion para el correcto
funcionamiento y desarrollo de la misma con el fin de elaborar productos o servicios

destinados a los consumidores.

Viancha (2014) da a conocer también que en la industria alimentaria las
cadenas de suministros se encuentran cambiando constantemente. Estos continuos
cambios involucran proveedores, productores, distribuidores, comercializadores
mayoristas y minoristas, entidades de regulacion, consumidores y otros. Todos con el
fin de cumplir un proposito especifico en la cadena de suministro para que esta

funcione correctamente y cumpla con las demandas del cliente final.

Ecuador por excelencia es un pais exportador de productos agricolas en un
mercado internacional con mucha concurrencia de proveedores nacionales e
internacionales y bajo valor agregado que los ubica como segmento de productos de

mercado con baja competitividad global (Gonzalez & Mendoza , 2017).

El presente trabajo se realiza en una empresa agricola que conforma parte de
una de las tantas empresas productoras y comercializadoras de fertilizante en Ecuador

la cual actualmente cuenta con problemas internos por falta de una buena gestion
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dentro de sus procesos administrativos y financieros en referencia a su cadena de
suministros y distribucion de sus productos, a su vez la alta competencia que esta

mantiene en el mercado competitivo.

Esta marca de fertilizantes comercializada por la empresa SILVARGRO S.A a
nivel local cuenta con una historia de 10 afios en el mercado y fue administrada de
forma vertical por un gerente inicial y fundador de la empresa, quien con ideas
estratégicas supo cémo sacar adelante la organizacion de forma competitiva,
innovando en nuevas formas de que el fertilizante 0 abono orgénico abarque nuevos
sectores del Ecuador y la organizacion sea conocida a nivel local. Luego de varios afios
la empresa paso al poder y administracion de otro gerente cuya vision era gestionar
todos los procesos de distribucion de la empresa con una jerarquia horizontal. Asi
mismo, las operaciones de la empresa quedan orientadas al mercado de fertilizantes
elaborados desde una sucursal principal dentro de la provincia del Guayas, donde se
Ilevan a cabo el desarrollo de mezcla fisica para elaborar fertilizantes compuestos y
posterior venta al consumidor final. Los esfuerzos de comercializacion apuntan al

mercado local y a las propias necesidades de las unidades agricolas la empresa posee.

Formulacion de problema

Las empresas agricolas constituyen un rol importante en Ecuador ya que
contribuyen de manera significativa con la economia del pais, en la generacion de
empleos y en la innovacién y crecimiento de mercados (Rincén , Burgos, & Cherema
, 2010).

SILVAGRO S.A. es una empresa familiar agricola, segin Mera & Bermeo
(2017), el 77% de las empresas mas grandes de Ecuador son familiares, en la pequefia
y mediana empresa es el 95%, generando el 51% del PIB del pais. Sin
embargo, las posibles fallas dentro del sistema de la organizacion como la carencia de
un sistema administrativo, operacion con un sistema inadecuado y manejo ineficiente

de los recursos la hacen vulnerable a las condiciones de mercado.

La empresa SILVAGRO S.A mantuvo desde sus inicios una buena gestién
dentro de sus procesos, lo que mantuvo a dicha organizacion en una buena posicion en

el mercado agricola durante mucho tiempo, maneja de buena forma sus negocios con
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el cliente y podia jugar con los precios de sus productos dentro del entorno

competitivo.

Esta se fundo a inicios del afio 2010 como una empresa familiar, misma que
vio la oportunidad de comercializar productos e insumos agricolas cuando existia la
necesidad dentro del mercado de los agricultores. De ahi nacen los principales
productos que vende al consumidor final como: fertilizantes, herbicidas, fungicidas e
insecticidas, entre otros. Estos son adquiridos por proveedores terceros que la empresa
ha ido adquiriendo convenio y crédito con el pasar de tiempo, estos son: SOLVESA,
FERMAGRI y Quimica Sagal. Actualmente, el negocio se ve inmerso en desfaces
dentro de su cadena de suministro por la falta de una buena gestion administrativa,
mismo que se reflejado en las ventas que mantiene, esto ha ocasionado que tomen

medidas drasticas como la reduccion de personal y recursos logisticos.

Serra (2005), afirma que quien debe generar el valor para el cliente final no es
solo la parte productiva u obrera de la empresa, es decir, los ultimos miembros de la
cadena, sino la interaccion conjunta de todas las areas con las representaciones de
todos sus colaboradores. Con relacion a esta afirmacion, es posible realizar un
contraste con la situacion actual de la empresa SILVAGRO S.A, misma que no
mantiene una buena comunicacion interna, dandose a conocer a través de sus ingresos

mensuales, y el bajo rendimiento de sus vendedores.

Por otro lado, tenemos la opinién de Ballou (2004) quien da a conocer que la
administracion sistematica y estratégica de la cadena de suministro debe soportar el
desarrollo de una mejora continua en el desempefio a largo plazo, donde participen los
agentes mas importantes, los colaboradores, la gerencia y la cadena de suministro
como uno solo. Después de esta explicacion llevamos lo mencionado a la empresa
SILVAGRO S.A, donde actualmente presente problemas logisticos dentro de los
procesos, desde la distribucion en el almacen para entregas a clientes, hasta el desorden

en la entrega de los productos agricolas al consumidor final.

El flujo de caja es parte vital de una empresa. Cada compafiia exitosa necesita
una fuente constante de ingresos y dinero en efectivo a mano para pagar las facturas y
efectuar la ndbmina. Desafortunadamente, muchos propietarios de empresas luchan con
problemas de flujo de caja. A menudo, no es por culpa propia, pero es importante saber
como lidiar eficazmente con los factores que estan deteniendo el flujo (Gran, 2019).
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Después de lo mencionado anteriormente por el autor, se hace la relacion con
la situacion financiera que esta atravesando la empresa SILVAGRO S.A, es decir,
presenta problemas en el flujo de caja lo cual derivada a causa comunes. Una de las
razones son los gastos inesperados que desembolso la empresa para la reparacion de
sus vehiculos de transporte y carga e inversion de un nuevo sistema contable. Por otro
lado, tenemos a las cuentas por cobrar de los clientes, que por la situacién de Pandemia
han dejado de cancelar sus créditos mensuales, lo cual deja a la empresa en una
situacion de bajo flujo de caja. Pero hay que recalcar un punto importante que le hace
falta a la organizacién y es poder resolver una crisis de flujo de caja a través de un
liderazgo con llevado por la cabeza de esta, donde debe prestar mas atencion a su

estructura de costos continua.

Segun Poveda, Cabrera, Carrera, & Sambonino (2021) la Republica del
Ecuador, asi como el resto del mundo se ha visto seriamente afectada por el Covid-19,
que ha golpeado fuertemente en la economia nacional e internacional. Tanto los
productos tradicionales como los no tradicionales ecuatorianos estan ferozmente
debilitados.

Debido a la situacién de los procesos de la cadena de suministro, actualmente
la empresa no posee buenos rendimientos en ventas. Lo que ademas ha venido
acompariado con las dificultades que trajo consigo la pandemia para las empresas no
solo ecuatorianas sino a nivel mundial. La empresa SILVAGRO S.A. no ha
conseguido recuperar sus niveles de ingresos esperados, lo que ha afectado a las

operaciones del negocio.

Para Schmidhuber, Pound & Qiao (2020), las consecuencias econémicas con
respecto a la pandemia se han hecho presentes especialmente en paises en via de
desarrollo y en poblaciones vulnerables por las restricciones aplicadas en los distintos

gobiernos.

A raiz de lo que ha ocurrido mundialmente con la pandemia y las dificultades
que trajo consigo, de acuerdo con Casillas & Ortiz, (2020) el efecto de la pandemia
evidenci6 una serie de vulnerabilidades en la cadena de suministro, ya que obstaculizo6
el esquema logistico en las empresas, las cuales no estaban preparadas para sobrellevar

una situacioén como la que se vivio en el 2020.



Con lo expuesto anteriormente, se plantea el siguiente problema de
investigacion ¢Qué recursos y acciones se deben tomar en cuenta para mejorar el
manejo de los procesos de la cadena de suministro de la empresa agricola SILVAGRO
S.A. ubicada en la ciudad de Guayaquil?, con la finalidad de poder implementar un
plan de mejora en la misma y hacerla méas competitiva al mercado de insumos

agricolas.

Justificacion de la investigacion

El presente trabajo de titulacion tiene como finalidad desarrollar alternativas
de solucién ademas de la empresa de estudio SILVAGRO S.A, también dirigido a las
diversas empresas del sector agricola. Las mismas tendran la oportunidad de orientar
sus propuestas para un nuevo modelo de implantacion dentro de la cadena de
suministros, la cual permita a los gerentes tener un mejor manejo dentro de su espacio
logistico para la adecuada distribucion y comercializacion del producto determinado.
Cabe sefialar que este plan de mejora dirigido a las organizaciones los podra impulsar
de forma correcta, para que puedan apalancarse y tener mejor acogida en el mercado

agricola.

A nivel econémico este trabajo ayudara a las empresas poder mantener bajo
control la administracion de sus recursos y hacer mas eficientes con las actividades
diarias, optimizando tiempo y dinero en procesos innecesarios, siempre proyectandose
a lamejora continua que les permita satisfacer un bien colectivo tanto del gerente como
sus colaboradores, permitiéndole como resultado poder expandirse a nuevos mercados
y tener el reconocimiento que como cualquier organizacién desea en el medio

comercial.

En el plano académico el siguiente estudio partird de una investigacion
cualitativa y cuantitativa donde se buscara determinar un plan de mejora en el manejo
de los procesos de la cadena de suministro en la empresa agricola SILVAGRO S.A.
para asi fomentar sus ventas de insumos agricolas, especificamente fertilizantes.
Teniendo en cuenta lo mencionado anteriormente, se procede a indagar que modelo de
la cadena de suministro es el adecuado a analizar para SILVAGRO S.A. y determinar

donde se encuentran las redundancias e ineficiencias dentro de la misma en la relacién



con el presente y futuro, con el fin de mantener una ventaja competitiva en los

productos que se ofrecen.

A nivel social, le permitira al gerente y a sus colaboradores tener una relacion
mas estrecha, mediante una comunicacion colectiva, donde ambos agentes formen
parte de este gran proyecto. Los mismos deberan participar en conjunto de la mejora
de los procesos de la empresa, y luego cuando exista un orden claro de la meta definida
de la organizacion, se podré generar asi nuevas plazas de empleo en varias areas que

realmente se requiere apoyo.

Dentro del plano ecol6gico, se estudiara la factibilidad que hay de vender estos
insumos agricolas organicos dentro del plano agricola, teniendo en cuenta que para los
agricultores dentro de este sistema ya mencionado es mas importante un sistema de
produccién el cual este orientado a los procesos y trato del cultivo, y que a los
productos sean rentables en un futuro para que les permita tener una cosecha

molecularmente mas sana.

La linea de investigacion va enlazada a la administracion de procesos,
especificamente a la cadena de abastecimiento/suministro de la empresa y la forma
como existen factores decisivos que impiden tomar una decision rapida y eficaz para

poder tener un puesto en el mercado competitivo que existe en la actualidad.

Objetivo General

Proponer un plan de mejora en el manejo de los procesos de la cadena de
suministro en la empresa agricola SILVAGRO S.A. ubicada en Guayaquil.

Obijetivos Especificos

1. Analizar el entorno de la empresa agricola SILVAGRO S.A.

2. Diagnosticar la situacion actual en la cadena de suministro de la empresa
agricola SILVAGRO S.A.

3. Disefar propuesta de mejora en la cadena de suministro de la empresa

SILVAGRO S.A.



4. Determinar la viabilidad econémica del plan de mejora para la empresa

agricola SILVAGRO S.A.

MARCO TEORICO

Enfoque a Procesos del Sistema de Gestion de la Calidad 1SO 9001:2015

Con respecto a la Norma Internacional 1ISO 9001 (2015), en el enfoque a
procesos esta norma internacional promueve la adopcion de un enfoque a procesos al
desarrollar, implementar y mejorar la eficacia de un sistema de gestion de la calidad,
para aumentar la satisfaccion del cliente mediante el cumplimiento de los requisitos

del cliente.

“La comprension y gestion de los procesos interrelacionados como un sistema
contribuye a la eficacia y eficiencia de la organizacion en el logro de sus resultados
previstos. Este enfoque permite a la organizacion controlar las interrelaciones e
interdependencias entre los procesos del sistema, de modo que se pueda mejorar el

desempefio global de la organizacion”(ISO 9001, 2015).

El enfoque a procesos planteado en la norma ISO 9001 implica la definicién y
gestion sistematica de los procesos y sus interacciones, con el fin de alcanzar los
resultados previstos de acuerdo con la politica de la calidad y la direccién estratégica

de la organizacion.

La aplicacién del enfoque a procesos en un sistema de gestion de la calidad
permite:

a) la comprension y la coherencia en el cumplimiento de los requisitos;

b) la consideracion de los procesos en términos de valor agregado;

¢) el logro del desemperio eficaz del proceso;

d) la mejora de los procesos con base en la evaluacién de los datos y la

informacion.
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Figura 1.

Enfoque a procesos en un sistema de gestion de la calidad
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Nota: Extraido de 1SO 9001:2015(es) Sistemas de Gestion de la Calidad

Metodologia Just in Time

Segun Rivera, Rivera, Holtzheimer & Chavez (2015), la metodologia Just In
Time se enfoca en producir los elementos necesarios en la cantidad necesaria en el
momento necesario. Tiene como objetivos: combatir las causas que ocasionen los
principales problemas en una empresa, eliminar desperdicios o residuos, buscar
espontaneidad, también busca disefiar sistemas para identificar problemas existentes
para asi mejorar los procesos en una organizacion. La implementacion de un sistema
JIT ayuda a reducir niveles de inventario, minimizar perdidas de recursos, acortar el
tiempo de entrega del producto final, mejorar la relacion con el proveedor y mejorar

la productividad.
Benchmarking

El Benchmarking de acuerdo con Hernandez & Cano (2017), es una herramienta
que se utiliza para mejorar la competitividad de la empresa por medio de un proceso
continuo que compara los objetivos empresariales con las mejores practicas de las
empresas que se consideran excelentes y lideres en su sector. EI Benchmarking mide
la capacidad de comprender como hacer las cosas de manera mas eficiente y eficaz

para asi poder ampliar las expectativas y la confianza de los clientes.
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Teorias de mejora continua

Dentro de la administracion uno de los aspectos importantes de estudio se
enfoca en la organizacién. Segun Almanza, Calderén & Vargas (2018), a nivel general
los negocios se ven afectados por diversos aspectos que tienen un impacto directo en
su funcionamiento. Hoy en dia debido al entorno industrializado, los negocios se
centran en el rendimiento para asi alcanzar sus metas. Asi mismo para enfrentarse a un

mercado competitivo y globalizado, los negocios necesitan tener eficiencia y eficacia.

Con respecto a la mejora continua, Esquivel, Ledn & Castellanos (2017)
mencionan que la misma se basa en mejorar los distintos procesos en la organizacion,
dentro de ellos se pueden identificar procesos como productividad, asi también la
influencia que existe dentro de los costos de la organizacion, otro aspecto seria los
niveles de calidad y satisfaccion, todo esto con el fin de mejorar el rendimiento en los
procesos productivos de la organizacion.

Bajo un estudio realizado por Marin, Bautista & Garcia (2014), se llegé a la
conclusion de que la mejora continua cumple con las siguientes caracteristicas:
proceso que debe ser planeado; no se requieren de grandes inversiones para realizar
cambios; puede ser aplicada en todo tipo de organizaciones; cuentan con la
participacion de los empleados de la organizacion; esta centrada en el ciclo Deming
(Marin, Bautista, & Garcia, 2014, pag. 80).

Como principal caracteristica menciona que la mejora continua se trata de un
proceso que debe ser planeado, lo que significa que debe ser ordenado y también
sistematico con el fin de mejorar el rendimiento de la organizacion. Todo esto a través
de la deteccion de errores en la organizacion. Como segunda caracteristica se centra
en que realmente para establecer los cambios en un plan de mejora continua, no se
requieren de grandes inversiones. Asi mismo, otra caracteristica importante es que la
mejora continua puede ser aplicada en todo tipo de organizaciones. También cuentan

con la participacion de los empleados de la organizacion.

Como ultima caracteristica, centrada en el Ciclo Deming, se divide en cuatro
fases, entre ellas se encuentran: un estudio en el que se analice la condicion en la que

se encuentra la organizacion y en la recoleccion de distintos datos que ayuden a
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plantear sugerencias para mejorar; como segundo punto, llevar a cabo las sugerencias
planteadas de modo que sirva como una prueba; como tercer punto, verificar si las
sugerencias planteadas estdn generando los resultados esperados; y, como ultimo

punto, la implicacion de la sugerencia que se planted.

Con respecto a lo investigado anteriormente, se puede deducir que la mejora
continua tiene como objetivo optimizar ya sea un producto o servicio de una
organizacion para que asi a través de una exploracion y deteccion de errores, la
organizacion asegure su estabilidad econdmica, y asi tomar buenas decisiones en la

organizacion en conjunto de una retroalimentacion.

Figura 2.
Metodologia para elaboracion de un plan de mejora continua

Evaluacién

Implementacion y O
seguimiento Q

Propuesta y planificacion del plan

v .
Analisis de las causas que provocan el
problema

Nota. Adaptado de “Metodologia para elaborar un plan de mejora continua” por

Proafio, Gisbert y Pérez (2017).

Mejora continua en el sector agricola

Segun Ruiz, Severiche, Bricefio & Duran (2020), en el proceso de mejora
continua en organizaciones agricolas, lo primero a realizar es identificar y reconocer
que necesidades tiene actualmente la empresa y luego proceder a elaborar un plan de

mejora y evaluar los costos del mismo.

Al detectar las fallas en los procesos de la empresa, se puede analizar las

necesidades de esta, para asi continuar con la elaboracion de un plan a seguir que
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permitird que la empresa revele, no solo una solucion a sus problemas, sino también a
asegurarse de cuanto debera invertir en los mismos y cudl seria el plazo para

realizarlos.

Gestion de Procesos

Segin Maldonado (2018) informa que la gestion de Procesos es una
metodologia corporativa y de disciplina de gestion, cuyo objetivo es mejorar el
desempefio (eficiencia y eficacia) y la optimizacion de cada uno de los procesos de
negocio de una organizacion, a través de la gestion de los procesos que se deben
disefiar, modelar, organizar, documentar y optimizar de forma continua. Por lo tanto,

puede ser descrito como un proceso de optimizacidn de procesos.

La gestion de procesos es una disciplina de administracién que ayuda a la
direccién de la empresa a identificar, representar, disefiar, formalizar, controlar,
mejorar y hacer mas productivos los procesos de la organizacion para lograr la
confianza del cliente. La estrategia de la organizacién aporta las definiciones
necesarias en un contexto de amplia participacion de todos sus integrantes, donde los

especialistas en procesos son facilitadores (Carrasco, 2016).

Tomando en cuenta lo mencionado, se lo enlaza con el entorno actual de
SILVAGRO S.A misma que se encuentra en una incertidumbre al momento de dar el
paso de poder crecer dentro de la industria a nivel nacional y si realmente sus productos
agricolas organicos pueden ser vistos en el mercado local como atractivos al
consumidor. Por lo que deben reforzar, al reforzar su eficiencia, eficacia y flexibilidad
mediante la integracién de sus procesos en la cadena de suministro mediante sus
colaboradores y las tecnologias de informacion que los soportan, para que puedan

elevar su competitividad.

Cadena de suministro

De acuerdo con Céardenas (2016) la cadena de suministro se define como una
red que engloba instalaciones y medios de distribucion a través del cual se obtienen
materiales, luego la transformacion de los mismos a productos ya sean intermedios 0

terminados, para después ser distribuidos hasta los consumidores o clientes.
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“La cadena de suministro engloba los procesos de negocios, personas, la
organizacion, la tecnologia y la infraestructura fisica que permite la transformacion de
materia prima en productos terminados que son ofrecidos y distribuidos a los
consumidores para la satisfaccion de la demanda” (Becerra, Pedroza , Pinilla, &
Vargas, 2017, pag. 37).

En otras palabras, la cadena de suministro resulta indispensable, ya que se basa
en una serie de procesos conectados en una organizacion, en los que cada uno de estos
procesos cumple con una funcion especifica que ayuda a que la empresa cumpla con
todos los pasos requeridos desde el momento de produccion hasta la entrega del bien

o servicio al cliente.

Tomando en cuenta lo mencionado, se lo enlaza con el entorno actual de
SILVAGRO S.A, misma que se encuentra en una incertidumbre al momento de querer
expandir sus ventas a mas partes del pais. Por lo que deben reforzar, al reforzar su
eficiencia, eficacia y flexibilidad mediante la integracidn de sus procesos en la cadena
de suministro mediante sus colaboradores y las tecnologias de informacién que los

soportan, para que puedan elevar su competitividad.

Importancia de la cadena de suministro

Para Becerra, Pedroza, Pinilla & Vargas (2017) la cadena de suministro a través
del tiempo se ha convertido en una herramienta fundamental en las organizaciones
para que asi las empresas mejoren las relaciones con los clientes y proveedores, y como
resultado de esto mejoren la competitividad. Se puede deducir entonces que, la cadena
de suministro propone la integracion y coordinacion de las actividades y sus procesos
ya sean internos o externos, para alcanzar un mejor aprovechamiento de los recursos

y minimizar costos de operacion.

La importancia de la cadena de suministro radica en la relacion y dependencia
entre sus distintos procesos, lo que engloba desde el punto de origen del producto o
servicio hasta el punto de consumo del mismo, lo cual indica que su estudio se

constituye en un proceso, a nivel de gerencia, que permite a las organizaciones adquirir
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e incrementar el nivel de competitividad y por ende su rentabilidad (Manrique, Teves,
Taco, & Flores , 2019).

Segun Martin (2016), “Uno de los principales objetivos de la administracion
de la cadena de suministro es reducir o eliminar los almacenamientos intermedios de
inventario que existen entre las organizaciones en una cadena mediante el intercambio

de informacion sobre la demanda y los niveles de existencias actuales”.

Es importante la cadena de suministro en las organizaciones ya que esta no solo
se centra la distribucion del producto, sino que engloba todo un proceso desde la
produccidn de los mismos hasta su llegada al consumidor. A través de un buen manejo
de la cadena de suministro, las empresas desarrollan una mejor coordinacion que les
permitira optimizar tiempo de produccion, eliminar almacenamientos intermedios de
inventarios y aprovechamiento de recursos, todo esto permite una gestion efectiva que
ayuda a que las empresas mejoren su nivel de competitividad y aumenten su
rentabilidad.

Cadena de suministro empresas agricolas

Segun Kirui (2020), el reto al que se enfrentan las empresas en la actualidad es
un margen de beneficio bajo debido a la alta carga de costes. Para poder triunfar, crecer
0 subsistir en un mercado global competitivo y a largo plazo, las empresas deben
asegurar un desarrollo eficiente y eficaz en la cadena de suministro, para cumplir
preferencias y necesidades del cliente en términos de costo, flexibilidad, servicio y
calidad al momento de disefar la cadena de suministros. EI buen manejo de la cadena
de suministro contribuye aproximadamente en un 50% a la rentabilidad y desempefio

de cualquier organizacion.

Con respecto a Suarez & Ayala (2016), en las cadenas de suministros agricolas
se afiaden las caracteristicas ambientales o inherentes al producto, tales como su
caracter perecedero y el marco regulatorio fitosanitario que cada mercado impone a
los rublos agricolas. Asi mismo nos menciona que las caracteristicas a tomar en cuenta
en las cadenas de suministro agricolas incluyen: estacionalidad en la disponibilidad de

la materia prima, el producto final altamente perecedero, la estacionalidad en el
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consumo y produccion, la conducta y preferencias del consumidor, la variabilidad en
la calidad de una materia prima perecedera, la particularidad en los principios de
calidad y seguridad del alimento, la necesidad de transporte y manejo especialmente
ambientado, la dependencia de las condiciones naturales y climaticas, y por ultimo los

marcos regulatorios.

Especialmente en las empresas agricolas, la cadena de suministro tiene un rol
importante y algo diferenciado ya que a estas se les atribuye caracteristicas ambientales
y ademas deben desarrollarse de manera mas rapida dependiendo del producto que
comercialice. Un correcto manejo de la misma ayuda las empresas agricolas a tener
procesos mas rapidos, agiles y eficientes para asi aumentar su rentabilidad y

competitividad en el mercado.

MARCO CONCEPTUAL

En este apartado se definen los principales conceptos de estudio de la
investigacion: plan de mejora, procesos, cadena de suministros y analisis de
factibilidad.
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Plan de Mejora

El plan de mejora abarca como objetivo, dirigir a las organizaciones hacia un
proceso de mejora continua, es decir, cuenta como una de las principales fases a
desarrollar dentro del mismo. EI comienzo de dicho plan se necesita de un respaldo e
intervencion de los responsables de la investigacion, que de cualquier forma

mantengan una relacion con la unidad de estudio respectiva (ANECA, 2019).

Acorde a lo ya mencionado, se infiere de que la meta principal del plan de
mejoras conforma la decision estratégica acerca de cuéles son los cambios o
transiciones que deben incorporarse a los diferentes procesos de la empresa, para que
sean utilizados para una efectiva funcién y optimizacion de tiempo. Dicho plan,
ademas de servir de base para la deteccion de mejoras, sirve para el control y manejo
de las diferentes acciones para desarrollar, asi como la incorporacion de acciones
correctoras ante posibles contingencias no previstas (Navarrete, 2018).

Con respecto a lo ya mencionado antes, el plan de mejora serd una guia para
que SILVAGRO S.A puede tomar como ejemplo dentro de las diferentes areas de la
empresa, mejorara su estructura organizacional donde sus colaboradores puedan tener
una mejor perspectiva de como trabajar en equipo y optimizar sus tiempos al mismo

tiempo, dicho plan trata de poder definir una secuencia de pasos y acciones que se

deberan tomar para obtener mejores resultados.

Cadena de Suministros

La cadena de suministro esta formada por empresas que coordinan y colaboran
con el objetivo de explotar una oportunidad en el mercado, satisfaciendo la necesidad
de los clientes. Dichas empresas que conforman la cadena de suministro son los
proveedores, fabricantes, distribuidores, minoristas y por ultimo el consumidor final.

Una representacion grafica se puede observar en la siguiente figura (Carrefio, 2017).
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Figura 3.

Estructura béasica de una cadena de suministros

g ya N o ™~ / N / N
// \\ / N/ \ / \ /
| Proveedores |-+ Fabricantes | .-',\Distribuidores,.| »| Minoristas || Cliente final |
\ / \. O / \

\_\ ;_/ \ : / ‘\_:_ T 74 ) 2 A, L 7

Nota: Elaboracion propia

A partir de esta definicion se asume que la cadena de suministro es algo mas
que logistica. Es un término que plantea la integracion de procesos de negocios de
varias organizaciones para lograr un mayor impacto en la reduccion de costos,
velocidad de llegada al mercado, servicio al cliente y rentabilidad de cada uno de los

participantes (Jiménez Sanchez & Hernandez Garcia, 2015).

Esta definicion atrae un punto clave dentro de la presente investigacion, que es
la identificacién del problema mayor dentro de la empresa SILVAGRO S.A, esto le
permitird detectar si todos los procesos mostrados en la figura (2) se esté realizando de
manera ordenada y correcta, es decir, si se esta cumpliendo los tiempos predispuestos

desde el comienzo hasta el cliente final.

Andlisis de Factibilidad

Dubs de Moya (2015) adiciona que el andlisis de factibilidad se refiere a la
posibilidad real de ejecucion de la propuesta, en términos del grado de disponibilidad
de recursos humanos, infraestructura, econémicos, materiales, equipos y otros,
necesarios para su funcionamiento. Por lo que se recomienda la aplicacion de un
instrumento especificamente para estos aspectos, con el uso de la escala Likert, entre

otros.

Es decir, en pocas palabras el estudio de factibilidad permite conocer si el
negocio SILVAGRO S.A se va a permitir realizar con un margen de 100%
completado, y en qué areas es donde debe fomentar mas la mejoria de los recursos,
teniendo en cuenta las condiciones ideales para realizarlo y como podria solucionar las

dificultades que se puedan presentar del proceso de mejora.
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MARCO REFERENCIAL

Habiendo definido los anteriores conceptos esenciales de la investigacion se
procede a dar una profundizacién a las caracteristicas de estos y la forma como se

articulan para sustentar la propuesta de investigacion.

A continuacion, se daréa referencia a una empresa lider de insumos agricolas a

nivel mundial y dentro del Ecuador y tambiéen proveedor de SILVAGRO S.A:

Segun la pagina Web de Quimica Sagal S.A. (2022) da conocimiento que tienes
sus origenes en México y su giro de negocio consiste en brindar servicios principales
el desarrollo, produccion y comercializacion de productos de la mas alta calidad para
el sector Agricola e Industrial. Siendo una empresa fuertemente posicionada en los
mercados mundiales a través de la implementacién de su estrategia competitiva que se
basa en el aumento de productividad, el mejoramiento de su portafolio de productos,
la innovacion continua y la habilidad para adaptarse rapidamente a los cambios del

mercado. El portafolio de Negocios se divide en 2 sectores: Agricola e Industrial.

Figura 4.

Logotipo de la empresa Quimica Sagal

Es calidad

Nota: Extraido de “quimicasagal.com” (2022)
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Inicio de la cadena de suministros

A lo largo de la historia, la gestion de la cadena de suministro ha evolucionado
desde un enfoque inicial en la mejora de procesos relativamente simples, pero muy
intensivos en mano de obra, hasta la ingenieria con la que se goza en la actualidad y la
gestion de redes globales complejas (EUSTON, 2019).

Figura 5.
Diagrama de evolucion de los componentes de la complejidad de la cadena de

suministros global

Producto Proceso Red
* . - & X _ >
Producto Proceso Red Proveedor Seguridad

Nota: Adaptado de “Vulnerabilidades de la cadena de suministros: consideraciones

para el caso de América Latina” por Richard R. Young y Paul Esqueda (2005).

La cadena de suministro tiene dentro de sus inicios enlazados a la ingenieria
industrial donde sus raices de investigacion van de la mano con la logistica. Fredrick
Taylor, considerado el padre de la ingenieria industrial, baso sus conocimientos de

forma inicial en como desarrollar de forma mas optima los procesos de forma manual.

Adicional Euston (2019) menciona que en las décadas de 1940 y 1950, el
enfoque de la investigacion logistica se usd para mejorar los procesos de manejo de
materiales y en como aprovechar el espacio. El concepto de «unidad de carga» gand
popularidad y el uso de paletas se generaliz6. A mediados de la década de 1950, este
concepto se extendié a la gestion del transporte con el desarrollo de contenedores
intermodales junto con barcos, trenes y camiones para manejar estos contenedores.
Este era un requisito previo para la globalizacion de la cadena de suministro que iba a

Ilegar mucho mas tarde.
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Por ultimo, a fines de los noventa, con la aparicion y desarrollo del comercio
electronico y la llamada nueva economia, se profundizan los desafios en cuanto a
coordinacion, flexibilidad y rapidez. Algunos son el lanzamiento masivo (customize),
en la cual los productos son fabricados a partir del pedido y la necesidad del
consumidor final, transformando lo que antes era produccion en masa, en una
produccion a pedido a gran escala (BARRASCOUT DE LEON, 2017).

Manejo de la cadena de suministros en Latinoameérica

Zinn (1996) hizo una primera evaluacion macro de la logistica en América
Latina. Esencialmente, lo que encontr6 puede definirse como “los factores criticos de
éxito para la aplicacion de logistica integrada y para el desarrollo de cadenas de
suministros verdaderamente funcionales”. Concretamente, Zinn diagnostica lo
siguiente: 1) una total falta de informacion de mercado y de las empresas; 2) la
necesidad de mayor progreso en las tecnologias de comunicaciones y en la
infraestructura de transporte, y 3) la existencia de un sistema legal con muchas fallas,

que en vez de crear un ambiente favorable a los negocios mas bien los inhibe.

Gamara (2021) menciona que existen muy pocas empresas que ponen en
practica el cuidado de los recursos, asi como también del medio ambiente, hacen y
dice todo lo contrario cuando nos referimos a la buena gestion de la cadena de
suministros, sobre todo si no existe un control o fiscalizacion para un mejor control

por parte de los estados.

Adicional Gamara (2021) afirma que la gestion de la Cadena de suministros
tiene alta importancia en las empresas ya que utilizando nuevas técnicas y tecnologias
mejoraran sus procesos en todos los eslabones de la misma, logrando ser una empresa
mas rentable, sostenibles y ordenados esto pudo ser constatarse en las conclusiones de

los distintos autores ya observados.

Manejo de la cadena de suministros en Ecuador
La recesion global, producto de la pandemia, causo una caida considerable en

el comercio internacional. Una de las consecuencias fue el colapso inesperado de las
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cadenas de suministros que interconectan a proveedores Yy vendedores
internacionalmente, lo que obligd al sector privado a considerar la regionalizacion de

la produccion de bienes y servicios (Herdoiza , 2021).

A su vez Herdoiza (2021) comenta que en Ameérica Latina y el Caribe siendo
la regién en desarrollo mas afectada por la disrupcion del comercio mundial, podria
beneficiarse de esta potencial relocalizacion de inversion e industrias. Por ende,
Ecuador deberia emprender reformas econdémicas y politicas que incrementen su
competitividad e integracion global y fortalezcan sus instituciones para minimizar los
riesgos operacionales, y asi adaptarse a las nuevas tendencias y dinamicas del

comercio internacional.

Los problemas estructurales en materia econdmica y politica pronostican un
futuro incierto para el Ecuador en la carrera por redibujar las cadenas de suministros
globales. El gobierno electo en mayo tendra ante si la decision de crear las condiciones
que permitan al pais incrementar su competitividad para integrarse a la vanguardia de
un sistema comercial moldeado por la pandemia y prevenir asi que Ecuador oscile al

margen del desarrollo regional e internacional (Herdoiza , 2021).

Manejo de la cadena de suministros en las empresas agricolas
“El sector primario de la economia ecuatoriana comprende la agricultura, la
caza, la ganaderia, la silvicultura, la pesca y acuacultura; estas actividades proveen de

productos alimenticios al exterior”, asi como lo manifesto Alban (2011).

De esta manera Catillo (2015), afirma que: la globalizacion de los mercados es
una realidad que plantea enormes desafios a la pequefia agroindustria rural; entre otros
retos le impone la necesidad de acceder a nuevos mercados, de competir en calidad,

de adaptarse a modernas estrategias de comercializacion y de perfeccionar su gestion.
(p. 16)

Un sistema de gestion de la calidad es considerado una herramienta estratégica
que permitira mejorar los procesos en los diferentes sectores de la industria, en este

sentido Cuatrecasas & Gonzalez (2017) aseveran que: existe en la actualidad una
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preocupacion muy acentuada por todo lo referente a la calidad y su implantacion en
los sistemas productivos. Ello es asi debido a que en estos momentos los productos,
sean industriales o servicios y sus procesos, se ven forzados a incluir lo que se

denomina la calidad asegurada.
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MARCO LEGAL

Regulacion empresas agricolas

De acuerdo con la resolucion 0203 del ministerio de agricultura y ganaderia, y
Agrocalidad, Salguero, Merino & Loor (2020):

Procedimiento para el registro y post registro de almacenes de expendio de
INSUMOoS agropecuarios:

Declaracion de responsabilidad técnica para almacenes de expendio de
insumos agropecuarios (anexo 2):

Documento que debe utilizar el responsable técnico para declarar su
responsabilidad sobre el(los) almacén(es) de expendio de insumos agropecuarios que
asesora. Este documento es parte de la solicitud de registro que el almacén realiza a
través del sistema informatico de la Agencia, ademas debe permanecer en el archivo
fisico de los almacenes registrados y constituye un documento verificable en los
controles de post registro.

DEL ALMACENISTA

7.2.1. Registrar el establecimiento en el sistema de la Agencia y realizar
inmediatamente el pago del servicio acorde al tarifario vigente. El registro para
almacenes de expendio de insumos agropecuarios tendra una vigencia de tiempo
indefinida, siempre y cuando cumpla con las inspecciones de post registro anual y
demas normativa vigente.

7.2.2. Registrar ante la Agencia, el sitio y area donde realizara su actividad comercial,
el nombre del(los) responsable(es) técnico(s) por tipo de producto y el nombre del
representante legal. Tanto el(los) responsable(es) técnico(s), como el representante
legal, seran los responsables directos de cada almacén de expendio ante la Agencia.
7.2.3. Disponer de un responsable técnico con titulo profesional acorde al tipo de
producto que comercializa el almacén de expendio, pudiendo ser que un solo almacén
de expendio necesite mas de un responsable técnico. El tipo de profesional que puede
asesorar un almacén de expendio se detalla en el anexo 4 del presente manual.

7.2.4. Expender insumos agropecuarios de venta bajo receta, siempre y cuando se

cuente con el respaldo de una receta que disponga de la firma y sello de un médico
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veterinario para productos veterinarios 0 un ingeniero agronomo o ingeniero
agropecuario para plaguicidas de venta restringida.

7.2.5. Contar con el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) o Régimen Impositivo
Simplificado Ecuatoriano (RISE), que indique una actividad de venta de insumos
agropecuarios.

7.2.6. Notificar el cese o cambio de actividad del almacén a la Agencia en el término
de 48 horas.

7.2.7. Verificar que toda la informacién declarada en el sistema de la Agencia sea
correcta, completa, comprensible y precisa. Cuando ocurra la modificacion y/o
actualizacién de la informacion registrada, sera responsabilidad del almacenista
notificar estos cambios ante la Agencia y gestionar por los medios necesarios para que
dichas modificaciones queden consignadas en el sistema.

7.2.8. Velar por la salud y seguridad de todo el personal que trabaja en el
establecimiento y manipula insumos agropecuarios.

7.2.9. Realizar nuevamente el proceso de registro y pago respectivo, cuando la Agencia
evidencie incumplimiento a la normativa que conlleve a una inhabilitacion o
suspension del almacén en el sistema informatico vigente.

7.2.10. Notificar el cambio de direccidn de un almacén de expendio registrado, ante la
Agencia, con el fin de inhabilitar su registro en el sistema, para el posterior registro
del nuevo establecimiento previo al pago correspondiente acorde al tarifario vigente y
cumplir con la inspeccion.

7.2.11. Actualizar cada afo fiscal en el sistema de la Agencia el listado de productos
gue comercializa como parte de su operacion.

7.2.12. Cumplir obligatoriamente con las buenas practicas de recepcion,
almacenamiento y expendio (BPE) de insumos agropecuarios; acorde a los requisitos
establecidos en la lista de verificacion (anexo 1) y subsanar los hallazgos detectados
por la Agencia y/o Organismo de Inspeccién autorizado.

7.2.13. Proporcionar la informacion solicitada por la Agencia cuando fuere necesario,
permitir el acceso de los técnicos de la Agencia y/o al Organismo de Inspeccidn
autorizado a las instalaciones del almacén y a los documentos solicitados.

7.2.14. Instruirse sobre la correcta recepcion, almacenamiento y expendio de insumos
agropecuarios, y verificar que los productos que comercializa cumplan con la

normativa sanitaria vigente.
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7.2.15. Adquirir, almacenar, promocionar y expender Unicamente insumos
agropecuarios con registro vigente ante la Agencia y que provengan de titulares de
registro y/o distribuidores registrados y autorizados por la Agencia y que cuenten con
una etiqueta aprobada por la Agencia.

7.2.16. Expender tnicamente insumos agropecuarios con fecha de caducidad vigente.
En el caso que disponga de productos caducados, estos deben estar en el area de
productos no conformes del almacén para su posterior disposicion final respetando la
legislacion ambiental vigente.

7.2.17. Los almacenes de expendio no pueden aplicar productos veterinarios a los
animales dentro de sus instalaciones.

7.2.18. Los almacenes de expendio no pueden almacenar y/o expender mezclas
especiales de fertilizantes y plaguicidas de venta aplicada. (Salguero , Merino, & Loor,
2020)

Comercializacion de productos agricolas
De acuerdo con Vizcaino & Betancourt (2020), en el Instructivo de la normativa
general para promover y regular la produccion organica — ecoldgica - bioldgica en el
Ecuador, capitulo IV:
Procesamiento, transporte, almacenamiento, comercializacién de productos
organicos.
Articulo 93. De las exportaciones de productos organicos
a) Las empresas exportadoras de productos organicos, transformados o no,
podran exportar productos con denominacién organica, ecolégica o
bioldgica Unicamente cuando ademéas de cumplir con lo establecido en el
presente Instructivo y en las legislaciones correspondientes, cuenten con
un certificado vigente, otorgado por un organismo de certificacion
acreditado en el pais y registrado por la Autoridad Nacional Competente.
b) Los lotes exportados deberan estar acompafiados del certificado de
transaccion, en el cual el exportador figure como responsable de la
transaccion, debidamente firmado por el Organismo de Certificacidn
registrado que le haya controlado. El certificado de transaccion debe llevar

por lo menos la informacion presente en el Anexo XII.
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c)

d)

Si el mercado de destino exige la existencia de un documento equivalente
al certificado de transaccion, éste podra reemplazar el documento
mencionado en el literal anterior.

El exportador debe presentar evidencias documentales del origen de los
productos orgéanicos. Asimismo, deberd asegurar que, en el
almacenamiento, transporte y embarque, los productos orgéanicos estén
debidamente separados de productos que no cumplen con el presente
Instructivo, de tal forma que imposibilite la mezcla o contaminacién de los
productos organicos.

La Autoridad Nacional Competente, emitira el certificado fitosanitario de
Exportacion de Productos Organicos, Unicamente a aquellos operadores
cuyo certificado de registro P.O.A. este vigente y conste en la lista oficial
de Operadores Orgéanicos; ademas, deberd presentar en los puestos de
control de Agrocalidad: fotocopia de los certificados de Registro de cada

uno de los proveedores, del envié de referencia.

Articulo 94. De las importaciones de productos organicos Los productos organicos

importados s6lo podran comercializarse como tales cuando:

a)

b)

En caso de que una certificadora acreditada en el pais de origen, la
Autoridad Competente u otro organismo designado en el pais exportador
haya emitido un certificado de transaccion indicando que el lote designado
en el certificado se ha obtenido en el marco de un sistema de produccion,
elaboracion, etiquetado e inspeccion para el que se aplican, como minimo,
las reglas establecidas en este Instructivo en su defecto.
El original del certificado de transaccion debera acompafiar a la mercancia
hasta la explotacion del primer destinatario; el importador debera conservar
el certificado a disposicion del organismo de certificacion o de la Autoridad
Nacional Competente durante al menos cinco afios.
Los lotes importados deben ser acompafiados por un certificado de
transaccion en original, en el cual figure el importador como responsable
de la transaccion, debidamente firmado por el Organismo de Certificacion
que haya controlado al exportador en el pais de origen. El certificado de
transaccion debe llevar por lo menos la siguiente informacion:

1. Nombre y direccion del Organismo de Certificacion del pais

exportador
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Nombre y direccidn del responsable de la Gltima operacion en pais
exportador

Nombre y direccion del exportador

Nombre y direccion del importador

Denominacién comercial del producto (marca), cantidad (peso
bruto, peso neto, volumen) y condicion (orgdnico/en conversion),
tipo de empaque y embalaje, identificacion del embalaje,
identificacion del transporte.

Fecha, Firma y sello del Organismo de Certificacion del pais
exportador

d) Laautenticidad del producto debera mantenerse desde la importacion hasta

que llegue al consumidor. ElI importador y comerciante de productos

organicos debe ser certificado por una agencia certificadora acreditada en

Los productos organicos se importardn en envases 0 recipientes
adecuadamente cerrados, y cuando los productos vengan envasados para su
venta directa al consumidor deberdn cumplir con lo establecido en el

presente Instructivo.

f) La Autoridad Nacional Competente podra:

1. Exigir informacion detallada sobre las medidas aplicadas en el pais de
origen del producto, que permitan evaluar y decidir sobre la

equivalencia de sus normas con los requisitos del presente Instructivo;

Requerir que el producto se etiquete de acuerdo con los requisitos de
etiquetado del presente Instructivo, en caso de que las exigencias fueran
diferentes (Vizcaino & Betancourt, 2020).
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DISENO DE INVESTIGACION

Segun Guevara, Verdesoto & Castro (2020), la investigacion no experimental
es aquella en la que no se varia intencionalmente las variables independientes, puesto
que estas ya han ocurrido y no pueden ser manipuladas, es un enfoque retrospectivo.
Mas bien, la investigacion no experimental se basa en la observacion de lo que se

quiere estudiar para luego analizarlos y llegar a una conclusion.

El disefio de investigacion del presente trabajo sera no experimental, lo que
quiere decir que se obtendran resultados a través de una observacion y analisis de la
situacion actual en la que se encuentra la empresa agricola SILVAGRO S.A. para
luego conforme a lo observado y analizado se llegue a una resolucion para resolver los
problemas existentes dentro de la cadena de suministro de la empresa y establecer un

plan de mejora para la misma.

TIPO DE INVESTIGACION/ ENFOQUE O NATURALEZA

A partir de una investigacion cualitativa y cuantitativa se buscara determinar
un plan de mejora en el manejo de los procesos de la cadena de suministro en la
empresa agricola SILVAGRO S.A. Todo esto por medio de un enfoque descriptivo
con el que se podra evaluar qué modelo de la cadena de suministro es el adecuado a
analizar para SILVAGRO S.A. y determinar donde se encuentran las redundancias e
ineficiencias dentro de la cadena de suministro en la relacion con el presente y futuro,

con el fin de mantener una ventaja competitiva en los productos que se ofrecen.

La investigacion bajo el enfoque cualitativo se sustenta en evidencias que se
orientan mas hacia la descripcion profunda del fenémeno con la finalidad de
comprenderlo y explicarlo a través de la aplicacion de métodos y técnicas derivadas
de sus concepciones y fundamentos epistémicos, como la hermenéutica, la

fenomenologia y el método inductivo (Sanchez, 2019, pag. 104).

La investigacion bajo el enfoque cuantitativo se denomina asi porque trata con
fendmenos que se pueden medir a través de la utilizacion de técnicas estadisticas para
el analisis de los datos recogidos, su propdsito mas importante radica en la descripcion,

explicacion, prediccion y control objetivo de sus causas y la prediccion de su
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ocurrencia a partir del desvelamiento de las mismas, fundamentando sus conclusiones
sobre el uso riguroso de la métrica o cuantificacién, tanto de la recoleccion de sus
resultados como de su procesamiento, analisis e interpretacion, a través del método
hipotético-deductivo (Sanchez, 2019, pag. 104).

La importancia de la investigacion radica en que con la informacion a obtener
y la propuesta de mejora a realizar a traves de un diagndstico actual del funcionamiento
de la empresa, el manejo en los procesos de la cadena de suministro para la empresa
SILVAGRO S.A. mejore y con esto luego de determinar la viabilidad econémica de
la propuesta dada y aplicarla.

ALCANCE

La linea de investigacion va enlazada a la administracion de procesos,
especificamente a la cadena de abastecimiento/suministro de la empresa y la forma
como existen factores decisivos que impiden tomar una decision rapida y eficaz para

poder tener un puesto en el mercado competitivo que existe en la actualizad.

Es una investigacion descriptiva no experimental en la que se analizaran las
debilidades ya existentes en la cadena de suministro de la empresa agricola
SILVAGRO S.A. para que luego a través del estudio de estas se llegue a una propuesta
de plan de mejora en los procesos logisticos de la empresa, para elevar su

competitividad.

TECNICA DE RECOGIDA DE DATOS

Como recurso de recogida de datos se utilizara la entrevista via online con el
gerente de la empresa SILVAGRO S.A, adaptandose a las nuevas medidas de la nueva
normativa impuesta por el gobierno a causa del virus COVID-19. Dentro de la misma
se dialogara con méas hondura acerca de como se encuentra el giro de negocio y todas
sus aristas dentro del mercado agricola, también se definird y se dara a conocer la
propuesta de plan de mejora que se querrd implementar en la cadena de suministro de
la organizacién, donde se podra establecer los objetivos claros para poder mejorar

internamente en sus procesos.
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CAPITULO 1. Analisis del entorno

1.1 Andlisis FODA de la empresa

En la actualidad, se pueden encontrar trabajos como el de Mintzberg (1994) en
el cual sugiere que el FODA es realmente efectivo porque estd basado en las raices de
la empresa y por tanto en las actuales percepciones de esta y que todavia es llamado
como una poderosa herramienta de planificacion en todo tipo de negocios. D. Mercer
(1996) a su vez ha planteado la importancia del FODA en cuanto a una poderosa
herramienta de gerenciamiento que les permite a las empresas trazar cursos de accién
sobre la base de un diagndéstico tanto interno como externo. De la misma y detectar
cualquier tipo de anomalias o falencias en la que esta se pueda encontrar y como poder

mejorar con un plan estratégico de por medio.

Después de lo mencionado anteriormente, a continuacion, se presenta la Matriz
FODA actual de la empresa SILVAGRO S.A:

1.1.1 Fortalezas

- El equipo de trabajo esta conformado por personal comprometido, asociada al
éxito del proyecto.

- Personal capacitado sobre el manejo del negocio.

- Las alianzas que se han creado con proveedores reconocidos a nivel nacional
les permiten distribuir sus productos agricolas a un mercado objetivo mas
amplio.

- Mas de 10 afios de experiencia en el mercado.

- Apertura por parte de los propietarios para recibir sugerencias que mejoren los
resultados de la empresa.

1.1.2 Oportunidades
- Oportunidad de mejorar los procesos que actualmente manejan.
- Mejorar sus niveles de ingresos.
- Potenciar la Comercializacién de sus productos a nivel nacional.
- Incrementar colaboradores y personal relacionado en sus procesos de ventas.
- Adquirir tecnologia que permita al negocio estar a la vanguardia de las

tendencias actuales.
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Debilidades

Disminucion del personal dentro de la empresa.

Los cambios de temporada hacen que las ventas de la empresa sufran
complicaciones y no se llegue a la meta esperada.

El equipo de trabajo estd compuesto en su mayoria por expertos en la
agricultura, faltando conocimiento y experiencia en gestion de negocios y
administracion.

Falta de diversificacion de clientes que nos les permite incrementar el nivel de
ingresos en los periodos.

Falta de control en el proceso de cadena de suministro del negocio.

Pocos procesos manejados con la tecnologia que prima en el mercado.

Amenazas

Gran competencia en el mercado de insumos y fertilizantes agricolas.

Guerra de ofertas entre competidores en los precios de los insumos agricolas
por cambio de temporadas.

Entradas de productos sustitutos organicos al mercado.

Perdida de relaciones con proveedores y exclusividad de manejo de marcas por

disminucion de ingresos.

Después de exponer toda la matriz FODA de la empresa SILVAGRO S.A se

puede apreciar que existen muchas oportunidades que la empresa no esta

aprovechando en este momento y por lo tanto no se esta viendo reflejado en sus ventas.

Por otro lado, estan las debilidades que se generan por la mala administracion que se

ha ido llevando dentro de la empresa, partiendo desde la gerencia, lo que provoca que

la estructura de la empresa se debilite y no haya una buena comunicacion entre

colaboradores. Por altimo, existen las amenazas donde estas vienen dadas por las

debilidades ya mencionadas y se debe tener en cuenta al momento de aplicar el plan

de mejora continua dentro de la empresa, para posteriormente hacerla competitiva

dentro del mercado agricola.
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1.2 Anélisis PESTA

Segin Rodriguez (2011), el analisis PESTA es una técnica de anélisis
estratégico que se realiza para determinar el entorno externo que afecta a los factores
politico, econdmico, social, tecnoldgico y ambiental, que sirve para analizar negocios
y comprobar el contexto en el que se mueve, a su vez, permite el disefio de estrategias

para defenderse, aprovechar o adaptarse a cualquier cosa que afecte sector.

A raiz de lo ocurrido con respecto a la pandemia, el panorama en Ecuador se
vio afectado debido a la crisis que el COVID 19 trajo consigo. A continuacién, se
muestra a través de resultados de investigaciones los entornos politico, econémico,

social, tecnoldgico y legal del pais.

1.2.1 Analisis del entorno Politico

El afio 2020 quedd marcado por la desconfianza de la ciudadania en el gobierno
de turno y por el bajo nivel de aprobacion en la gestion de sus autoridades. El poder
Legislativo y Ejecutivo han enfrentado graves problemas de estabilidad. Las evidentes
rupturas entre los blogues politicos, asi como la presencia de la ciudadania en las calles
rechazando las politicas econdmicas motivadas por poder Ejecutivo, son evidencia de

la anticipada crisis que enfrentaba Ecuador a inicios de este afio.

Desde la instalacion de la actual asamblea en Ecuador con su nuevo presidente
electo, de acuerdo con Vélez (2021), se ha presenciado una oposicion en las propuestas
realizadas en la asamblea debido a la desconfianza de los asambleistas
correspondientes a distintos partidos politicos. Esto complica la toma de decisiones

para realizar proyectos para el pais.

Segun Pardo (2021), Ecuador enfrenta principalmente una crisis politica
debido a la falta de credibilidad en personajes politicos, también por el conflicto de
ideas y opiniones entre los distintos partidos politicos existentes, acusaciones de
corrupcion y carencia de un panorama de didlogo, hacen que la politica ecuatoriana no

sea tomada enserio y genera desconfianza.
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La historia de la politica ecuatoriana se ha resumido en pugnar por alcanzar
todo el poder ya sea por medio de protestas, persecuciones, juicios o criticas a quienes

formulan opiniones contrarias.

Otro escenario que se vive actualmente en Ecuador es la tentativa de
muerte cruzada, esta se trata de la disolucion de la Asamblea Nacional o destitucion
del presidente de la Republica, que conllevan a elecciones nacionales anticipadas. De
acuerdo con un articulo publicado por EI Universo (2021), hay un existente reclamo
presidencial de que existiria un blogueo en el tratamiento del proyecto de Ley de
Creacidn de Oportunidades. Por lo que existe la preocupacién por la investigacion que

Ilevaria a cabo debido a inquietudes con operaciones del actual presidente.

A través de lo investigado con respecto a la situacion politica actual en
Ecuador, a nivel interno se evidencia un panorama desfavorable debido a la
desconfianza existente entre los distintos grupos politicos que conforman la asamblea.
Aunque el panorama de relaciones internacionales en el pais sea positivo, existe una

incertidumbre hacia el futuro.

1.2.2 Analisis del entorno Econémico

De acuerdo con el Banco Central del Ecuador, los resultados de las Cuentas
Nacionales Trimestrales muestran que, al segundo trimestre del afio 2021, la economia
nacional crecid en 8,4% respecto al mismo periodo de 2020. Estas cifras reflejan una
recuperacion de las actividades econdmicas y productivas en el Ecuador. Este
comportamiento se explica por el crecimiento de 10,5% en el consumo de los hogares,
el aumento de 16% en las exportaciones debido al crecimiento de las ventas en el
petréleo, camaron y flores, y el incremento de 9,8% en el componente de inversion.
Ademas, el consumo del Gobierno General crecio en 3,3% con relacion al segundo
trimestre de 2020, explicado por un aumento en los servicios de salud (Banco Central
del Ecuador , 2021).

Adicionalmente, el PIB crecid en 2,1% respecto a los primeros tres meses del
presente afio. Este comportamiento se explica por el crecimiento de gasto de gobierno

en 4,4%, el aumento de 1,9% en las exportaciones y el incremento de 1,2% en el
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consumo de los hogares. Los resultados trimestrales reflejan que Ecuador retoma la
senda de crecimiento econémico (Banco Central del Ecuador , 2021).

Aln con el panorama que presenta el banco central del Ecuador con la
recuperacion que ha ido teniendo la economia, segun Barria (2021), con el efecto de
la pandemia la pobreza llega a un 35% de la poblacion y aunque el desempleo formal
apenas bordea el 6%, una gran parte de la poblacion vive del subempleo (en

condiciones precarias).

Para toda empresa, el periodo del 2020 fue critico debido a las amenazas que
el COVID 19 presentd en la economia mundial. Por ende, esto trajo complicaciones
en el desarrollo y manejo en la empresa SILVAGRO S.A., se puede observar que,
segun estudios del Banco Central de Ecuador, a comparacion con el 2020, la economia
en el pais se ha ido recuperando, por lo que se puede tomar esto como un panorama
alentador que podria convertirse en favorable si se mantienen las condiciones de

crecimiento econémico.

1.2.3 Andlisis del entorno Social
El efecto del COVID 19 en Ecuador ha cobrado un alto precio, en términos
sociales y econdmicos, por la pérdida de vidas, el crecimiento de la pobreza y la

destruccion de empresas y puestos de trabajo.

Durante la crisis sanitaria Covid-19 las medidas de confinamiento adoptadas
generaron una abrupta paralizacion y propiciaron grandes dificultades para que las
pequefias y medianas empresas pudieran mantenerse en funcionamiento, y, en
consecuencia, el sector laboral se vio afectado profundamente, no solo por el gran
aumento de despidos, sino también por las limitaciones de los trabajadores autbnomos
(Leyva, Viteri , Estupifian , & Hernandez, 2021).

Por otro lado, Ecuador también requiere mejorar la eficiencia de sus politicas
publicas para proteger a la poblacion mas vulnerable y ofrecer el acceso a mayores
oportunidades. En este sentido, es critico afrontar desafios de larga data como los altos

indices de desnutricion infantil, promover una mayor calidad de los servicios publicos,
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mejorar la eficiencia y progresividad del gasto en salud, educacién y proteccion social
y cerrar las brechas que afectan a la poblacion rural. Para tal efecto, es fundamental
basar la toma de decisiones en evidencia, y mejorar la gestion de los recursos publicos
y la coordinacion entre los diferentes niveles de gobierno y sectores (Banco Mundial,
2021).

Segun UNICEF a traves de una encuesta realizada acerca del bienestar de los
hogares ante la pandemia de Covid-19 en el Ecuador (2021), en Ecuador los grupos
mas vulnerables de la sociedad se han visto mas afectados en el acceso a los servicios
publicos, interrupciones de servicios esenciales de salud, ingreso de los hogares, entre

otros debido al efecto de la pandemia.

Con respecto a la salud, para mayo del 2021, uno de cada tres hogares reporto
personas con sintomas o contagiadas de coronavirus; con respecto a la alimentacion,
se report6 que en hogares con inseguridad alimentaria hubo el 36 % de personas que
se contagiaron o tuvieron sintomas; ademas, con respecto a los ingresos, ocho de cada
diez hogares de clase media tuvieron restriccion de ingresos debido a que muchas
empresas redujeron jornadas de trabajo o despidieron trabajadores. En mayo, siete de
cada diez hogares de bajos recursos vivian en inseguridad alimentaria y el 10 % en

hogares de ingresos medios.

Otro aspecto que la sociedad comenzd a tomar en cuenta segln el estudio de
UNICEF, es el emigrar como una forma de resolver sus problemas econémicos y
enfrentar la crisis que se vive en el pais. Asimismo, la educacion se vio afectada para
los estudiantes de hogares mas pobres, ya que el 60% de alumnos no disponia de

computador.

Ademas, segun el diario Primicias (2021), este afio ha habido un incremento de
emigracion ilegal de ecuatorianos que buscan fuentes de trabajo en Estados Unidos
debido a la crisis econdmica. En lo que va de 2021, 278.846 ecuatorianos han dejado
el pais. El 56.38% fue a Estados Unidos y el 18,94% viajo a México.

Socialmente se puede observar que muy aparte de los problemas existentes

antes de la pandemia, el resultado post pandemia no ha hecho mas que empeorar el
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panorama social actual en el pais, lo que deja en el aspecto social un escenario

desalentador, pero en busca de mejorarlo.

1.2.4 Analisis del entorno Tecnologico

La propagacion del virus COVID-19 tuvo un impacto en todas las direcciones
y en todas las industrias a nivel global. Las organizaciones se estan enfrentando a
necesidades cambiantes, incertidumbres econdémicas y politicas, formas de trabajo
nunca pensadas, riesgos no previstos y cambios en los comportamientos y preferencias
del consumidor (Leon & Martinez, 2021).

Desde el afio 2020, Ecuador experimentd grandes cambios como resultado a la
pandemia vivida, esto marca un antes y un después para la sociedad humana. La
pandemia por el COVID-19 ademas de haber amenazado globalmente a la salud
publica, trajo consigo un factor de cambio profundo, en el que se vive una nueva

normalidad social y econdmica.

A pesar de que Ecuador no esta al margen de avances tecnolégicos mundiales,
de acuerdo con una publicacion de It Ahora (2021), la automatizacion de procesos es
una prioridad en las empresas actualmente. Las organizaciones tomaron conciencia de
que existen tecnologias que permiten automatizar sus operaciones a un costo inferior
al que se pensaba, con lo cual se promueven empresas exponenciales. Ademas de esto,
el pais ha crecido en servicios e infraestructura de telecomunicaciones, servicios de
gobierno electrénico, y ademas ha mejorado el correcto uso y tratamiento de datos, la

informacion y los contenidos digitales.

Segun el estudio realizado a través de encuestas por Leon y Martinez (2021),
como resultado de los efectos de la pandemia, las empresas reportaron la adopcion de
nuevos modelos de negocio apalancados en tecnologia. La digitalizacion de los
servicios y productos es uno de los cambios que tuvo mas obligacion, ya que se
priorizé la comercializacion on-line, la telemedicina o la transmision de conocimientos
por medio de clases virtuales. También los medios de pago sin efectivo estan en
aumento por temas de salubridad. Para mantener la competitividad en el mercado, las
organizaciones deben cambiar y adaptar su propuesta de valor, enfocandola en las

necesidades y expectativas nuevas de los clientes.
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Actualmente la tecnologia en Ecuador ha mejorado en aspectos de
digitalizacion de procesos ya sea de compra o ventas en las empresas, SILVAGRO
S.A. debe adaptarse a los cambios tecnoldgicos que dejé consigo la pandemia para
llegar al consumidor y que este se sienta a gusto. Ademas, debe mejorar su

automatizacion en sus procesos.

1.2.5 Analisis del entorno Ambiental
De acuerdo con Marquez (2021), se presentan actualmente los siguientes

problemas ambientales en el Ecuador:

Contaminacién ambiental en el Ecuador

El desarrollo de industrias petroleras y de motores de combustion interna ha dado
lugar a un aumento en la concentracion de determinados contaminantes atmosféricos
disminuyendo la calidad del aire en Ecuador. Su presencia no solo genera afecciones

sobre el medio natural, sino también sobre la salud de las personas. (Marquez, 2021)

El agua también es un recurso natural azotado por la contaminacion. El incorrecto
tratamiento de residuos sélidos y aguas residuales de origen industrial, agricola y
urbano, la deforestacion y la urbanizacion generan grandes impactos ambientales en el
Ecuador. En consecuencia, hay contaminacion del agua y se ve fuertemente mermada

la calidad de los rios, como el rio Guayas, y otras masas de agua.

La contaminacién del suelo por el empleo de fertilizantes y otros quimicos en la
agricultura intensiva también genera graves problemas sobre la salud humana y los

ecosistemas agropecuarios.

Deforestacion en el Ecuador

Justo por debajo de Colombia, Brasil, Bolivia y Pert, Ecuador es uno de los
paises lideres en deforestacion. Durante la década de los 90, la pérdida de bosques ha
aumentado sin precedentes al tiempo que avanza la industria extractiva. Actividades
mineras y petroliferas afectan a la conservacion de los bosques y paramos del Ecuador.

Pero también son fuerzas motrices del cambio la construccion de carreteras, zonas
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urbanas e infraestructuras como las hidroeléctricas, entre otros cambios de usos del

suelo.

Sobreexplotacion de otros recursos naturales

La pobrezay un modelo econémico basado en la explotacion desproporcionada
de los recursos naturales reducen los servicios y funciones ecosistémicos en Ecuador.
Esto compromete cada vez mas la disponibilidad temporal y espacial de los recursos,

peligrando la produccién alimentaria del pais y su gran biodiversidad.

El negocio requiere estar pendiente de sus operaciones para no incumplir con
disposiciones a nivel pais y no contribuir con sus productos a la contaminacion ya
existente, ademas debe cumplir con las expectativas del mercado/clientes con respecto

a los productos amigables.

1.3 Las5 fuerzas de Porter

Esta metodologia desarrollada por Michael Porter estudia las técnicas del
analisis de la industria o sector industrial, definido “ como el grupo de empresas que
producen productos gue son sustitutos cercanos entre si ~ (Porter , 1995), con el fin de
hacer una evaluacion de los aspectos que componen el entorno del negocio, desde un

punto de vista estratégico.

Segun las 1SO 9001:2015 (2020) esta metodologia permite conocer el sector
industrial teniendo en cuenta varios factores como: el nimero de proveedores y
clientes, la frontera geografica del mercado, el efecto de los costos en las economias
de escala, los canales de distribucion para tener acceso a los clientes, el indice de
crecimiento del mercado y los cambios tecnoldgicos. Estos factores llevan a
determinar el grado de intensidad de las variables competitivas representadas en
precio, calidad del producto, servicio, innovacion; ya que, en algunas industrias el
factor del dominio puede ser el precio mientras que en otras el énfasis competitivo se
puede centrar en la calidad, el servicio al cliente o en la integracion o cooperacién de

proveedores y clientes.
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Después de lo explicado por los autores se debe considerar el punto de vista de
Porter en el que manifiesta la existencia a traves de su libro, las cinco fuerzas que
determinan el grado de rentabilidad a largo plazo de un mercado en especifico. Se basa
en la perspectiva donde la organizacion debe valorar sus metas y capitales
correspondientes a cinco fuerzas que gobiernan la competencia industrial, es decir,
incrementar sus oportunidades dentro del medio a través de estrategias

organizacionales que les permitira tener una diferencia de las otras empresas.

Figura 6.

Las 5 fuerzas de Porter

1.- Amenaza de

Los nuevos
competidores

4.- poder de
Negociacion
De los clientes

3.- poder de
Negociacion

5.- Amenaza de
Servicios y
Productos
Sustitutivos

Nota: Adaptado de “Las 5 Fuerzas de Porter” por Michael Porter (1995).

1.3.1 (F1) Poder de negociacién de los Compradores o Clientes.

En las cinco fuerzas de Porter el poder de negociacion del comprador se refiere
a la presién que pueden ejercer los consumidores sobre las empresas para conseguir
que se ofrecen productos de mayor calidad, mejor servicio al cliente, y precios mas
bajos. Al analizar el poder de negociacion de los clientes, se puede concluir que este
analisis de la industria se lleva a cabo desde la perspectiva del proveedor. De acuerdo
con las 5 fuerzas de Porter, el poder de compra es una de las fuerzas que dan forma a

la estructura competitiva de una industria (Castro, 2016).
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Para la empresa SILVAGRO S.A la aplicacion de esta primera fuerza, indica
que su comportamiento con el cliente ha seguido una linea mondtona de ventas, donde
muchas de estas han sido de contado y otra a crédito, pensando siempre en mejorar la
relacién y afianzar lasos comerciales con el mismo. Esto se debe a la gran demanda de
insumos agricolas que existe en el mercado, poniendo en constantes cambios y ofertas
de sus productos hacia el consumidor final. Pero esto no ha dado resultando estos 2
ultimos afios con la empresa, donde se ve reflejado en su nivel de ventas y como esto

ha repercutido en todas las areas de la organizacion.

Actualmente no cuentan con muchos clientes por la situacion post pandemia 'y
sus repercusiones en la economia de todos los sectores productivos del pais, esto hizo
que muchos clientes dejaran de comprar o que se decidieran por otra competencia del
medio agricola, por los precios mas accesibles. Por lo tanto, esto ocasiona que tenga
el poder el cliente sobre la empresa y exige mas crédito de lo que ya mantenian, asi
mismo la empresa debe adaptarse a las exigencias del mismo para poder mantener el

negocio vigente.

1.3.2 (F2) Poder de negociacion de los Proveedores o Vendedores.

El poder de negociacion de los proveedores puede ejercerse de 3 maneras:
aumentando los precios, disminuyendo la calidad y reduciendo la disponibilidad de los
productos. Eso no es todo, los proveedores poderosos que son capaces de subir los
precios a su favor pueden reducir la rentabilidad de la industria. Ademas, el poder de
negociacion de los proveedores puede afectar directamente a la competencia entre los
compradores y a una industria (Morales, 2019).

Segun Rojas (2017) la capacidad de negociar con los proveedores se considera
generalmente alta por ejemplo en cadenas de supermercados, que pueden optar por una
gran cantidad de proveedores, en su mayoria indiferenciados. Algunos factores

asociados a la segunda fuerza son:
*Facilidades o costes para el cambio de proveedor.

*Grado de diferenciacion de los productos del proveedor.

*Presencia de productos sustitutivos.
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Los proveedores por lo general que mantiene SILVAGRO S.A siempre han
impuesto sus condiciones de pago al momento de la compra, luego de un periodo de
intercambio comercial van unificando los lasos dando como resultado el manejo de
una linea de crédito mas larga y descuentos accesibles por la compra al por mayor.
Esto se debe a los hitos de pago han sido cancelados en tiempo y forma entre la

empresa y los proveedores.

Actualmente SILVAGRO S.A debido a la situacién econémica que vivio el
pais desde el afio 2020 hasta la actualidad, ha reducido sus lasos comerciales de 10
proveedores a solo 4 debido al atraso en pagos que habian mantenido desde el afio
pasado con el inicio de la pandemia. Esto ocasiona que los proveedores que
actualmente tiene la empresa tengan el poder sobre esta, lo que deja que impongan sus
condiciones de pago y compra con un crédito establecido por los mismos,
considerando que uno de ellos despacha el 80 % de la materia prima para la empresa.

1.3.3 (F3) Amenaza de nuevos competidores entrantes.

Dentro del modelo de las fuerzas de Porter esta la fuerza llamada “Amenaza de
los nuevos entrantes” e indica cuan dificil es entrar en un mercado. Hay menos
opciones de triunfar si existen barreras de entrada fuertes en la industria como estrictas
regulaciones, conocimientos y tecnologias especificas o alto requerimientos de
inversion. Por el contrario, si en la industria hay pocas barreras de entrada o estas son

débiles, la opcién de triunfar aumenta significativamente (Castillo A. , 2019).

Por otro lado, Aguilar (2016) hace referencia al deseo que tiene una empresa
de ingresar al mercado con el fin de obtener una participacion en él. Este ingreso
depende de una serie de barreras creadas por los competidores existentes determinado
si el mercado es o0 no atractivo y las cuales estan representadas en:

- Economias de escala.

- Diferenciacion del producto.

- Requisitos de capital.

- Costos Cambiantes.

- Acceso a los canales de distribucion

- Desventajas de costos, independientemente de la escala
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- Politica gubernamental.

Cuando SILVAGRO S.A decidi6 abrir sus puertas al mercado hace mas de 10 de
afios, el sector comercial de insumos agricolas y fertilizantes se mantenian ain en
crecimiento, por lo que se le hacia a la empresa mas facil llegar al consumidor final.
Con el pasar del tiempo las ventas de la empresa comenzaron a crecer en un porcentaje
considerablemente alto, por lo que permitié a SILVAGRO S.A abrir mas sucursales
alrededor de la provincia del Guayas. Por otro lado, su principal estrategia era
mantener a sus vendedores contentos con el movimiento del negocio, ya que ellos se
encargaban de mantener esos lasos comerciales con los clientes y salir a buscar mas

ventas con empresas grandes del medio industrial y agropecuario.

La situacion actual que mantiene la empresa no es muy favorable, debido a la gran
demanda de microempresas que han abierto alrededor. Esto ha provocado que sus
ventas se reduzcan a un mercado objetivo méas pequefio, por lo que ven la necesidad
de salir a buscar mas clientes de otras zonas fuera de la provincia del Guayas o a
confrontarse con sus competidores por la lucha de precios mas accesibles al

consumidor final.

Hay que mencionar, ademas que durante la pandemia muchos de los trabajadores
de otras organizaciones del medio agricola perdieron sus trabajos incluyendo a la
fuerza de vendedores de SILVAGRO S.A. Esto que ocasion6 que comenzaran a
emprender en sus propios negocios como profesionales independientes, y pudieran
aplicar los conocimientos que ya fueron adquiridos en su momento en sus trabajos
anteriores. Por lo tanto, da como consecuencia una gran demanda de venta de insumos
agricolas y fertilizantes, donde el desequilibrio trae consigo una guerra de precios entre

los emprendimientos nuevos y las empresas ya constituidas.

1.3.4 (F4) Amenaza de productos sustitutos.

Los bienes sustitutos son los productos que realizan las mismas funciones del
producto en estudio. Representan una amenaza para el sector, si cubren las mismas
necesidades a un precio menor, con rendimiento y calidad superior. Las empresas de
un sector industrial pueden estar en competencia directa con las de un sector diferente,

si los productos pueden sustituir al otro bien. La presencia de productos sustitutos
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competitivos en precio puede hacer que los clientes cambien de producto, con lo cual
se puede presentar una perdida en la cuota de mercado (Baena, Sanchez, & Montoya
Suarez , 2003).

Los insumos agricolas que vende la empresa SILVAGRO S.A siempre se han
caracterizado por la gran calidad que mantienen y la accesibilidad al precio, esto lo
hace ser muy competitivo en el mercado y atractivo hacia el consumidor final. Sin
embargo, la empresa si mantiene amenaza de productos sustitutos, un ejemplo claro
del mismo son los insumos agricolas organicos, mismos que han sido mejorados para
el cuidado del medio ambiente. Ademas, que los abonos organicos favorecen la
aireacion y oxigenacion del suelo, por lo que permite que el cultivo crezca de forma
correcta, y mayor actividad de los microorganismos aerobios. Por otro lado, estos estan
conformados por una fuente de energia para los microorganismos, esto provoco
duplican répidamente. Esto provoca una consciencia al momento de eleccion del

cliente y se ve reflejado en las ventas actuales de la organizacion.

De donde resulta que SILVAGRO S.A se ha mantenido en reuniones
progresivas para poder mejorar la calidad y variedad de sus productos y seguir la
misma via de competencia en el mercado, Por lo que en definitiva debe crear nuevas
estrategias de ventas arriesgandose a desafiar los precios de los insumos agricolas
dentro del medio estrecho en el que se encuentran. Con el fin de crear propagandas
visualmente creativas e innovadoras a través de sus vendedores, con el fin de que el

cliente se siga sintiendo atraido por los productos que la empresa ofrece.

1.3.5 (F5) Rivalidad entre los competidores.

La rivalidad entre competidores busca mejorar competidores busca mejorar la
posicion de las empresas competidoras manipulando estrategias como la competencia
en precios, publicidad, introduccién de nuevos productos e incrementos en el servicio
al cliente. La rivalidad se presenta porque uno o mas de los competidores sienten la
presién o ven la oportunidad de mejorar su posicién. En la mayor parte de los sectores
industriales, los movimientos competitivos de una organizacion tienen efectos

observables sobre sus competidores y asi se pueden incitar las represalias para
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contrarrestar el movimiento; o sea, las empresas son mutuamente dependientes
(Velasquez & Restrepo, 2012).

En sus inicios SILVAGRO S.A no mantenia altos niveles de competencia
como la tiene ahora mismo, se han ido creado poco a poco muchas mas microempresas
que comercializan los mismos productos que ya la empresa ofrece, por lo que se ha
provocado la perdida de algunos clientes y hasta colaboradores. Por otra parte, la
empresa ha ido adquiriendo y creando consigo una marca temporal, por sus afios de
experiencia mantenidos y su reconocimiento dentro del mercado. De donde resulta que
existen clientes que ven valor agregado al comprar en la organizacion, disgregando
varios aspectos a considerar, como la atencién al cliente, el manejo de los procesos
internos e incentivos que se manejan periédicamente para que el consumidor final
pueda llegar una meta establecida de compra, y se pueda ganar un crédito o bono
adicional.

Por temporadas siempre existen la lucha de diferenciacién de precios de todas
las organizaciones y de quienes venden a un precio mas accesible, lo que provoca que
SILVAGRO S.A deba evaluar llevar el mismo ritmo de los competidores para no
perder clientela. Sin embargo, en algunas ocasiones la empresa no tiene la apertura de
vender sus productos al mismo nivel del mercado ofrece porque no sale beneficiado al
momento de ver la ganancia mensual del negocio. Dejando como consecuencia que la
organizacion vea siempre otra forma de llegar al cliente a través de promociones y
descuentos como se habia mencionado antes, tomando en cuenta el plus de la excelente

atencion hacia ellos en el momento de la compray visita a los locales.
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CAPITULO 2

1.4 Diagnéstico Interno de La Empresa

SILVARGRO S.A es una empresa familiar originada en Guayaquil que lleva 13
afios en el mercado y se dedica a la comercializacion y produccién de fertilizantes

organicos e inorganicos.

Figura 7.
Local Comercial SILVAGRO

Nota: Extraido de “Galeria de fotos de SILVAGRO S.A.”

Figura 8.
Local Comercial SILVAGRO

Nota: Extraido de “Galeria de fotos de SILVAGRO S.A.”

47



1.5 Mision

Ofrecer al agricultor y empresario ecuatoriano, insumos agricolas de 6ptima
calidad y precio en la linea derivada. Apoyando de forma eficiente a todos nuestros
socios comerciales, con atencion de calidad, sugerencias recomendadas, para cumplir

con el compromiso adquirido de servicio al cliente con responsabilidad social.

1.6 Vision

SILVAGRO S.A pretende ser una empresa de prestigio en la importacion y
comercializacion de insumos agricolas; basandose en una clara y sélida estructura
organizacional con un continuo crecimiento y diversificacion. Siendo unos de los
lideres a nivel nacional enfocados al buen servicio, calidad, precio y excelentes

relaciones con para mantener el bienestar de sus colaboradores.
1.7 Valores

Honestidad: Expresarse o comunicarse con sinceridad y transparencia. Abiertos a

recibir comentarios. Ser integros y comprometidos.

Responsabilidad: Ser responsables en los distintos &mbitos laborales, para asi cumplir

con los objetivos y metas empresariales. Ser comprometidos.

Respeto: Respetar las distintas identidades culturales y la forma de pensar de cada

persona.

Trabajo en equipo: Trabajar en conjunto, resolviendo las diferencias, estar dispuestos
a llevar un ambiente de armoniay tolerancia, para cumplir con las metas y los objetivos

de la empresa.
1.8 Objetivos Empresariales

A continuacién, se detallan los 6 principales objetivos que SILVAGRO S.A tiene
como empresa:
- Promover la participacion de la empresa siendo un referente del sector Agro-
empresarial, con la oferta directa de sus productos en el mercado.
- Incentivar el intercambio de conocimientos agricolas y avances con sus
colaboradores para que el ambiente laboral este enriquecido de mucha

experiencia al momento de ofrecerlo al cliente.
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- Impulsar estrategias de mercado que permitan a SILVAGRO S.A tener
presencialidad en més partes del pais, con la comercializacion de los insumos
agricolas.

- Aumentar el nivel de ventas estipulado en un 25% al finalizar cada afio.

- Establecer una inclinacién de consumo rentable y amigable con el medio
ambiente a través de los productos comercializados.

- Mejorar la estrategia de fidelizacion de los clientes a través de canales online

donde se creen vinculos de cercania entre los clientes y productos.

1.9 Estructura Organizacional

Toda organizacién debe de contener una estructura organizacional concreta sea
dada de manera formal o informal. Dentro de la misma se encuentran definidas todos
los cargos y responsabilidades conformes a un enfoque especifico dentro del
organigrama. La empresa que mantiene una clara estructura organizacional tiene una
ventaja frente a las otras, debido que ya tienen conocimiento de la cantidad de recurso
humano que solicitan para desarrollar cada una de las actividades que conlleva la
organizacion, ademas de tener parametrizados las obligaciones de cada area o proceso
incluso el area gerencial, con el fin de lograr que la empresa sea mas eficaz y fructuosa
desempefiando los objetivos de esta.

A continuacién de muestra la conformacion del organigrama de empresa
SILVAGRO S.A:
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Figura 9.
Organigrama de la empresa SILVAGRO S.A

Gerencia general

(2)

Area
Administrativa (1)

Area Financiera Area de Area de
(2) Contabilidad (1) Ventas (5)
— Vendedores
|| Logistica de
entregas

Nota: Elaboracion propia. A la fecha actual de enero del 2022, SILVAGRO S.A.

cuenta con alrededor de 11 colaboradores distribuidos en las distintas areas.

1.9.1 Gerencia General

Aqui se ubica la maxima autoridad de la compafia SILVAGRO S.A, donde se
encargan de dirigir y organizar los recursos de la entidad. Se definen ideas y estrategias
de corto, medio y largo plazo, que fomentan a la empresa a seguir creciendo dentro del
mercado agricola, adicional de otras actividades. Su mas grande objetivo es guiar a sus
colaboradores una optimizacion de recursos en un tiempo fijado para poder medir la
productividad de estos, y en base a sus resultados se generan los incentivos que ayuden

a generar una mejor estructura organizacional.

1.9.2  Area Administrativa
Dentro de esta area pasan todos las aprobaciones financieras y administrativas
de la empresa SILVAGRO S.A para poder llevar a cabo un proyecto, ademas reciben

correos de proveedores por nuevos contratos y visualizacion de nuevos clientes
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potenciales para poder considerar contratos mas grandes. Por otro lado, también
verifican que todos los documentos que lleguen a la organizacion cumplan con las
especificaciones requeridas para su aceptacion, ya sea mediante de una firma o un

sello.

1.9.3  Area Financiera

Esta area cumple un rol muy importante dentro de la organizacion, debido que
es la encargada de ocuparse de las responsabilidades econdmicas de SILVAGRO S.A,
siendo su principal funcion realizar los pagos a los que esta obligada la propia empresa
durante todo el afio. Por otro lado, mensualmente son los encargados de mostrar las
cifras de la empresa y la situacion en la que la misma se encuentra. Segun lo
mencionado proceden hacer la planificacion y elaboracion de presupuestos para el mes

siguiente para que haya una organizada gestion de la inversion y de financiacion.

1.9.4  Area de Contabilidad

Esta area se basa en las operaciones mas contables de la empresa, trabajando
en conjunto con el area financiera con todos los importes sean acordes y correctos para
las cuentas apropiadas y en el periodo correspondiente. De la misma manera toman su
tiempo revisan que se produzcan los estados financieros requeridos por las medidas
legales y por las necesidades de la gerencia general. Adicional de darle seguimiento a
los clientes por la retencidon de la fuente y el cobro de la cartera mensual.

1.9.5 Areade Ventas

El &rea de ventas puede describirse como el corazén de la empresa SILVAGRO
S.A debido que, con un buen manejo de esta organizacién se puede seguir al mismo
ritmo de la competencia dentro del mercado agricola. De manera que esta area da la
fuerza motriz que promueve las tacticas comerciales, para poder seguir haciendo crecer

la marca con un ritmo de produccion estratégico aplicado en los clientes.
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1.9.6 Vendedores
Ellos forman parte esencial del area de ventas, son los que mantienen contacto
directamente con los clientes y a su vez son la imagen de la empresa la cual es la

encargada de prestar un buen servicio al momento de ver un pedido de venta.

1.9.7 Logistica de entregas

Son transportistas que forman parte importante también del area de ventas
como un soporte de entregas a los clientes que requieren de pedidos mas grandes y se
encuentran en localidades lejanas al local comercial, por ello siempre estan en contacto
con las solicitudes o requerimientos de los vendedores, para ponerse luego en ruta

todos los dias y realizar entregas hacia la localidad del consumidor final.
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Figura 10.

Anadlisis e identificacion de las actividades primarias del negocio (Cadena de Valor)

SOLICITUD DE PEDIDO DEL CLIENTE

Nota:

SUPERVISION ADMINISTRATIVA SUPERVISION FINANCIERA N
ENTRADA Servicio al
l cliente

TOMA DEL VERIFICACION

PEDIDO DE ORDEN  DE DESPACHO FACTURACION

VENTA DEL STOCK DESPACHO
Necesidades, -
Requisitos SALIDA

ASESORIA LOGISTICA

Elaboracion propia
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1.10 Proceso Productivo del Negocio

El proceso de las actividades de SILVAGRO S.A comienza con la solicitud del
pedido del cliente, donde los vendedores encargados verifican que toda la orden de compra
se encuentre acorde a los requisitos y necesidades del consumidor, para posteriormente poder
ingresar estos datos al sistema. Por otro lado, el mensaje ya es enviado y receptado al area de

ventas que es la encargada de verificar nuevamente el pedido de venta.

Asi mismo el &rea de ventas a través del sistema cercioran que los productos pedidos
se encuentren dentro del stock del almacén, para proceder con la orden de despacho de estos.
Si no se encuentran en stock proceden hacer una observacién y mandan un informe al area
de supervision, en este caso el area de administrativa para que puedan tomar en cuenta que
tipo de productos deben contar con un re-stock, ya sea de forma inmediata o planificacion
del mes siguiente. En cambio, si todos los productos solicitados se encuentran listos en
almacén para entregar, se da la orden por parte de ventas para que los vendedores puedan

despachar el pedido de venta y el departamento logistico haga su trabajo.

Un punto importante para considerar al momento del despacho es que en algunas
ocasiones el cliente no va a estar fisicamente en el almacén para receptar su orden de comprar,
por lo contrario, deciden que sean entregados en sus instalaciones debido que van a ser usados
de inmediato en sus cultivos. Aqui es donde el transportista tiene el protagonismo, que por
lo general suelen ser los vendedores de la cuenta. Ellos se encargan de llevar en conjunto con
la carga la guia de remisién hacia el cliente, para que cuando estos recepten el pedido de

venta y verifiquen que ha llegado todo lo que han solicitado, procedan a firmar la misma.

Ya con todas las rutas culminadas en el dia, los transportistas llegan con las guias de
remision respectivas con las firmas, para que el area administrativa proceda a realizar la
facturacion por cada orden de compra entregada, donde posteriormente son enviadas a los
correos de los clientes de forma escaneada, ademas de tener la opcion de retirar la factura en
fisico al dia siguiente. Existen ocasiones también donde el cliente requiere que la entrega de

los productos sea en conjunto con la guia de remision y la factura respectiva.
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1.11 Comercializacién y Ventas

Como modelo comercial se reconocen 2 canales para ofertar los productos de
SILVAGRO S.A. El primero de ellos es la venta dentro del local comercial ubicado en El
recinto Tres Postes se encuentra ubicado al noroeste de la provincia del Guayas entre los
cantones San Jacinto de Yaguachi y Alfredo Baquerizo Moreno. Ademas, se encuentran la
modalidad de entrega hacia la localidad del cliente, solicitdndolo a través del nimero de

vendedor de contacto designado o escribiendo al correo corporativo de la empresa.

Hay que reconocer que el costo logistico de la entrega hacia la direccion del cliente
ya esté incluido dentro de la solicitud de orden de compra, para que no haya ningun percance
en el transcurso del pedido. Se considera ademas como principal objetivo las relaciones

comerciales establecidas con el cliente al final de la venta.

1.12 Servicio Post — Ventas

SILVAGRO S.A maneja de forma periodica la ejecucién de formularios de
satisfaccion al cliente, mediante llamada telefonica con el vendedor de cada cuenta asignada.
Estos tienen como principal objetivo escuchar la retroalimentacion de los clientes hacia la
empresay como ha sido su trato hasta ahora, ellos tienen la oportunidad de calificar diferentes
ambitos del negocio, a su vez también pueden realizar recomendaciones sobre algun requisito

adicional de los productos o servicio desean adquirir mas adelante por los colaboradores.

Es necesario recalcar también que de forma anual para épocas festivas de fin de afio
la empresa SILVAGRO S.A obsequia souvenirs a los clientes con los que ha tenido mas
interaccion comercial todo el afio, asi mismo los clientes pueden obtener descuentos
adicionales por el volumen de compra adquirido o la buena relacion establecida con la

empresa.
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1.13 Descripcion y detalle del producto
1.13.1 Fertilizantes orgénicos

Los abonos orgénicos provienen de origen vegetal o animal. Son ideales para brindar
una solucidn a los cultivos en el momento de mayor proporcionando los nutrientes en las
proporciones adecuadas. También funcionan como un tratamiento para los suelos, pues

ayuda a recuperar su capacidad para retener el agua y los nutrientes.

La empresa cuenta con variedad de insumos agricolas, a continuacion, se detallan los
tipos de insumos agricolas que mas produce y comercializa la empresa agricola SILVAGRO
SA:

1.13.2 Fertilizantes Foliares:

Este tipo de fertilizantes se obtienen de la empresa quimica SAGAL S.A., el abono foliar
es un producto fertilizante que se aplica en las plantas especificamente en las hojas, que sirve
para complementar los abonos que ayudan a la fertilizacion en el suelo y los elaborados por
la propia planta. Estas aplicaciones foliares se usan para cubrir una inmediata necesidad de

nutricion, o donde las condiciones del suelo no disponen de los nutrientes necesarios.

El abono foliar permite resolver insuficiencias del suelo que normalmente
sobrellevarian una mayor dificultad o tiempo de espera. También facilita corregir de manera
rapida la escasez de nutrientes y otros elementos necesarios en la planta. Este componente al
pulverizarse sobre el cultivo hace que su absorcién mucho mas rapida que la de otros tipos
de abonos y fertilizantes. Ademas, tiene un efecto rapido, por lo que puede ser utilizado para
apresurar etapas concretas del cultivo como la floracion, el cuajado, el engorde o la

maduracion.

Entre los productos que son comercializados por la empresa se encuentran:
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Sagasul (Azufre Foable Seco)
Figura 11.
SAGASUL

Nota: Extraido de ficha técnica empresa quimica SAGAL S.A.

Sagasul es un fertilizante especial que ademés de nutrir ayuda en cultivos con
enfermedades fungosas e infestaciones de acaros. Gracias a su formulacion unica de con la
tecnologia todas sus particulas permanecen en completa suspensién y sin formar grumos

evitando el taponamiento de boquillas y permitiendo asi su uniforme aplicacion
Nutri humus 90

Figura 12.
NUTRI HUMUS 90
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Nota: Extraido de ficha técnica empresa quimica SAGAL S.A.

Son cristales ultra solubles que contienen la mayor concentracion y alta pureza del
acido humico. Los elementos activos que lo componen son acidos himicos y &cidos fulvicos
100% asimilables. Su uso induce el desarrollo del sistema radicular, crecimiento y
rendimiento de la planta; aumenta el nivel de materia organica, la floculacién, textura,
aumenta el intercambio i6nico y por lo tanto la fertilidad de los suelos ademas de suministrar

potasio de inmediata asimilacién y liberar otros nutrientes en el suelo.

ALGAMAR

ALGAMAR es un nutriente 100% organico hecho a base de extractos de algas
marinas estd formado por tres tipos distintas de algas marinas: Sargassum rica es acido
alginico, laminariarica en micronutrientes y Ascophyllum nodosum rica en hormonas

naturales y materia organica.

La especial composicion de ALGAMAR, proporciona una reserva natural de nutrientes,

aminoéacidos y carbohidratos, que incrementan el rendimiento, calidad y vigor de los cultivos.

1.13.3 Fertilizantes Edaficos

Este tipo de fertilizantes se aplican directamente al suelo, la empresa los obtiene
directamente de la organizacion Fermagri. Se caracterizan por mejorar la resistencia a

enfermedades de las plantas y ayuda a tolerar periodos de sequia.

Los principales productos comercializados son:
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Figura 13.
UREA

Nota: Extraido de Ficha Técnica empresa quimica Fermagri

Urea es un fertilizante granulado que aporta nitrogeno en forma ureica. Tiene una alta
concentracion, ademas debido al nitrogeno, es esencial para la sintesis de la clorofila y por
ende esta involucrado con los procesos fotosintéticos, estando directamente relacionado con
el crecimiento y desarrollo de la planta. (Fermagri , 2021).

Sulfato de amonio
Figura 14.
SULFATO DE AMONIO

Nota: Extraido de Ficha Técnica empresa quimica Fermagri

Es un fertilizante quimico que, ademas de cubrir las necesidades de nitrégeno,
también puede aumentar la solubilidad de fosforo en suelos. El nitrdgeno y el azufre tienen

una relacién muy estrecha en el papel nutricional de la planta, esto se debe a que ambos
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nutrientes son constituyentes de las proteinas y estan asociados con la formacién de la

clorofila, la cual es responsable de los procesos fotosintéticos (Fermagri , 2021).
Solumop (mureato de potasio)

Figura 15.
SOLUMOP

so/uM()p

Nota: Extraido de ficha técnica empresa Fermagri

Es un fertilizante simple altamente concentrado que contiene 60 % K20, desarrollado
especialmente con una rapida y alta solubilidad para ser usado como fertilizante liquido en
sistemas de riego tecnificado en cultivos tolerantes al cloro. SOLUMOP se disuelve
rapidamente al agitarse y no deja residuos. Se puede utilizar en cualquier tipo de suelo
(Fermagri , 2021).

1.13.4 Fertilizantes compuestos inorganicos

Los fertilizantes inorganicos son producidos de forma artificial, poseen una porcion
de macronutrientes necesarios que especificamente atienden necesidades concretas de los

cultivos.

Proporcionan una solucién eficaz y rapida, su absorcion es facil y funciona con la

misma efectividad independientemente del clima que se presente.

Entre los productos que comercializa la empresa, se encuentran:
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1.13.5 Herbicidas

Los herbicidas sirven para combatir la maleza en los sembradios y las plantas que roban
los nutrientes de los cultivos. El uso de herbicidas hace eficaz el crecimiento de las plantas

contribuyendo con nutrientes especificos que necesiten las mismas.
Estos herbicidas se obtienen de la empresa SOLAGRO, entre estos se encuentran:

Ausato
Figura 16.
AUSATO

Nota: Extraido de ficha técnica empresa SOLAGRO

AUSATO es un herbicida sistémico no selectivo, residual de amplio espectro y
control duradero sobre practicamente todas las malezas ciperaceas y de hoja ancha tanto
anual como perennes. Es un herbicida no selectivo, sistematico, que es absorbido via foliar
con una rapida traslocacion a través de la planta. Se inactiva al contacto con el suelo. Su

principal ingrediente activo es el glifosato (Solagro , 2019).
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Figura 17.
BORRATOR

Nota: Extraido de ficha técnica empresa SOLAGRO

BORRATOR es un herbicida de contacto que una vez aplicado, rapidamente forma peroxido
de hidrégeno (H202) en el interior de las células, el mismo que destruye a los cloroplastos y
a las membranas celulares antes de ocasionar la muerte del area verde de los vegetales. Su

principal ingrediente activo es el paraquat (Solagro , 2019).
Solamina

Figura 18.
SOLAMINA

Nota: Extraido de ficha técnica empresa SOLAGRO
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SOLAMINA es un herbicida sistémico, que penetra rdpidamente en las malezas por
medio de tallos y hojas, para luego ser translocado hacia los puntos de crecimiento,
restringiendo la division y elongacion celular normal, en los tejidos mas maduros induce una

division celular anormal. Su principal componente es amina (Solagro , 2019).
1.13.6 Fungicidas

Son sustancias cuyo rol es prevenir y eliminar hongos, moho, enfermedades y pestes que

afectan a las plantas. Estos fungicidas se obtienen de la empresa Del Monte.
1.13.7 Nematicidas

Los nematicidas son un tipo de plaguicida quimico que sirven especificamente
para eliminar nematodos que parasitan a las plantas. Estos nematicidas son obtenidos

directamente de la empresa Del Monte.

1.14 Productos elaborados por SILVAGRO S.A.

Ferti-azul

Figura 19.
FERTI-AZUL
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Nota: Extraido de ficha técnica empresa SILVAGRO S.A.
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Ferti-Azul es un fertilizante granulado compuesto por un alto contenido de NPK y
nutrientes esenciales e indispensables en la etapa de produccion de cualquier cultivo.
También su contenido de microelementos como el magnesio, ayudan en el proceso de la

clorola y es de mucha importancia durante el proceso fotosintético.

Sulfato de calcio granulado

Figura 20.
FERTI-CAL
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Nota: Extraido de ficha técnica empresa SILVAGRO S.A.

El sulfato de calcio es un compuesto mineral de origen natural que mejora la estructura
del suelo permitiendo una mayor tasa de infiltracion que posibilita un aprovechamiento mas
eficiente del recurso agua. Al mismo tiempo aporta mas nutrientes esenciales para el correcto
desarrollo de cualquier tipo de cultivo actuando como fertilizante, también contiene azufre,

elemento esencial para el desarrollo de cualquier vegetal.
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Enmienda granulada para suelos a base de materia organica

Figura 21.
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Nota: Extraido de ficha técnica empresa SILVAGRO S.A.

Fertmienda es un fertilizante organico que son aplicados en areas destinadas para la
siembra, con la finalidad de aumentar considerablemente las propiedades nutritivas y
minerales de los suelos. Aportando grandes cantidades de sustancias que ayudaran a
transformar su composicién, elevando la actividad microbiana necesaria para una excelente

produccién.
Acondicionador de suelos granulado

Figura 22.
FERTI-REGULADOR
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Nota: Extraido de ficha técnica empresa SILVAGRO S.A.
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Ferti-Regulador es un acondicionador de suelos acidos que permite el desbloqueo de
macro y microelementos mejorando su actividad en los cultivos. Reduce la toxicidad de
hierro, aluminio y sodio, aportando calcio y azufre, dos elementos esenciales en el desarrollo

de todo cultivo.

1.15 Proceso de prestacion de servicio o productos
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Figura 23.

Proceso de prestacion de servicio o producto
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A traves del flujograma de la empresa SILVAGRO S.A., se puede observar y detallar
el manejo de sus procesos al realizar ventas. Como primer punto se observa la llegada o
comunicacion con el cliente para que luego el mismo realice su orden del pedido de que desea
con la persona encargada, luego se recepta el pedido y se verifica que el producto requerido
por el cliente esté disponible en la compaiiia, en el caso de no estar disponible, el cliente
tendrd que volver a comunicarse con el encargado de realizar la orden de pedidos para
verificar si el producto estuviera disponible después. En el caso de que el producto si esté
disponible, luego de la recepcion del pedido se procederia directamente a despachar la
mercaderia solicitada, para asi generar la orden de factura y emitir la misma que luego sera

entregada al cliente para con esto terminar el proceso.
1.16 Determinacion de la capacidad instalada del negocio

1.17

TRANSPORTE LOGIiSTICO| SERVICIO AL CLIENTE GERENCIA GENERAL

AREA ADMINISTRATIVA

PRODUCCION/BODEGA

AREA CONTABLE

Transporte Logistico

En esta area se movilizan los productos de modo que las misma llegue al consumidor
final protegiendo el estado de esta, asegurandose de cumplir con los tiempos de entrega y
que los insumos agricolas lleguen en buenas condiciones para asi promover la satisfaccion

del cliente. Actualmente la empresa cuenta con 3 camionetas para el transporte de los
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pedidos, los cuales se utilizan también para realizar el transporte de la materia prima al

negocio para la elaboracion de los insumos agricolas.
Servicio al cliente

En esta area la principal funcién es atender a los clientes de la empresa no solo en el
proceso de compras y ventas sino también resolviendo cualquier tipo de dudas con respecto
a los productos comercializados. También se encarga de relacionarse con los clientes
brindandoles un servicio de calidad con el proposito de que el consumidor adquiera el insumo
en el momento y lugar adecuado y que sepa el uso correcto del mismo. Para el
funcionamiento de esta &rea la empresa posee equipos de computo (3) para la comunicacion

con los clientes a través de los mismos.
Area de Produccién/Bodega

En el &rea de produccion y bodega se lleva a cabo la elaboracion de los insumos agricolas
y asi mismo es el lugar de mantenimiento y en donde permanecen los productos desde el
momento en que llegan a la empresa hasta cuando salen. Se utilizan pallets para el
movimiento de los productos pesados, también la materia prima necesaria para empacar 10s

insumos agricolas.
Gerencia General

Se encarga principalmente de Ilevar el orden en la empresa a través de planificacion y
supervision de las actividades realizadas en cada departamento, también de tomar decisiones

importantes que sean criticas en la empresa.
Area Administrativa

En esta area, se gestionan las compras, los traslados, se elaboran planes de ventas, se
mantienen actualizados los documentos de informacion y se controla el proceso de

remuneracion de los empleados.
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Area Contable

Esta area se encarga de establecer la suma de los bienes, deudas y el patrimonio de la
organizacion. También se encarga de llevar el control de los ingresos y de los egresos. Otra
funcidén que realiza es determinar en cada fin del periodo contable las utilidades y las pérdidas
que haya sufrido la empresa. Lleva también un orden en la informacién econémica y
financiera. Por Gltimo, se asegura de que la informacién requerida por los clientes, bancos y

gobierno esté en orden y actualizada.

En las areas gerencia general, &rea administrativa y contable se toman en cuenta los 3
equipos de computo (dentro de estos se encuentran los sistemas contables y de informacion
para administrar base de datos, pedidos, etc...), escritorios, los muebles de oficina e

impresoras (3) para el desempefio de la empresa.
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CAPITULO 3
1.18 Segmentacion de clientes

Mafiez (2019) hace referencia que la segmentacion de mercado o los segmentos de
mercados es un concepto relacionado con el marketing estratégico y con el publico objetivo
de una empresa. Todas aquellas empresas que quieran diferenciarse en un entorno tan

competitivo como en el que vivimos deben de conocer perfectamente su nicho de mercado.

Los clientes que mantiene SILVAGRO S.A estan segmentados en dos formas:
aquellos que se acercan al local comercial a adquirir los insumos agricolas o fertilizantes que
necesitan en el momento y quienes prefieren hacer su orden de compra bajo pedido mediante
un ejecutivo comercial de la empresa, de esta manera podra llegar lo solicitado hacia sus
instalaciones. Después de mencionar las dos variantes que se emplea para la segmentacion
de sus clientes, hay que tomar en cuenta que gran porcentaje de esta pertenece a la segunda
forma, debido que por lo general los consumidores finales son agricultores que se encuentran
dentro de sus haciendas u fincas aledafias a las zonas comerciales. En el caso de las personas
que se acercan hacia el local de SILVAGRO es siempre para evaluar precios y productos que
mantienen por lo que siempre llevan muestras, en general terminan siendo en su mayoria

clientes muy satisfechos por la calidad del producto.

Dentro del grupo de clientes a considerar se encuentran las personas adultas en su
mayoria agricultores desde 25 hasta 50 afios, como un mercado meta ya definido. Se
considera este grupo tomando como referencia al estudio realizado por AGRO Marketing
Bialar (20219) donde explican que el concepto segmento de mercado hace referencia a un
subgrupo de agricultores o ganaderos, es decir clientes, que poseen una 0 mas caracteristicas
en comun que comienzan a ejercer su administracion a temprana edad, mismos que tienen

una necesidad similar, y se puede ofrecer una solucién con tus productos o servicios.

1.19 Planificacion de Estrategias a largo plazo para la fidelizacion de clientes

Zapata (2016) sefiala que actualmente el mundo cada dia es mas competitivo, son las

ideas las que marcaran la diferencia. Ideas que nos abriran las puertas empresariales, con una
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mirada basada en el constante mejoramiento y equilibrio entre los objetivos de la empresa y
los del cliente. Es en este sentido que la incorporacion de nuevas estrategias, requeriran
nuevas responsabilidades, que seran basadas en brindar soluciones con resultados positivos

y significativos.

Por lo tanto, después de lo mencionado SILVAGRO S.A plantea lo siguiente:

- Diversificar la oferta de productos que mantiene el negocio actualmente para que los
clientes tengan acceso a mayores opciones y en su mayoria organicos para el
mercado.

- Trazar un plan para extender el negocio mas alla de la region costa del Ecuador,
trasladarse también a la sierra con puntos estratégicos donde los clientes no deban
movilizarse tanto para acceder a los productos del negocio.

- Forjar alianzas con los clientes por medio de contratos especiales por compras
frecuentes, que les permita garantizar lasos extensos con la empresa y establecer
descuentos de por medio.

- Manejar relaciones publicas con otras marcas de fertilizantes reconocidas que le
permita a la empresa ser mas valiosa y reconocida en el mercando, dandole asi mucha
mas confianza a sus clientes en el momento de la compra.

- Crear y disefiar una pagina web que le permita a los consumidores visualizar de
forma mas rapida la linea de productos agricolas con los que cuenta la empresa y
poder hacer sus pedidos de forma online con la asistencia de algun ejecutivo
comercial de SILVAGRO S.A.

1.20 Marketing Mix

Segun Figueroa, Toala & Quifionez (2020) el marketing mix es el conjunto de herramientas
y variables necesarias en una organizacion para cumplir con los objetivos establecidos tanto
de la empresa como de su publico objetivo. En este marketing se plantean cuatro
componentes especificos (producto, precio, distribucion y promocion) con el fin de hallar
una oferta de productos y servicios que aumente el nivel de satisfaccion del comprador y
genere utilidades para la empresa. Para esto las empresas deben de desarrollar un estudio de

mercado.
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1.20.1 Producto

Dentro de los productos que se comercializan en SILVAGRO S.A. se encuentran
fertilizantes orgénicos e inorganicos, fungicidas y Nematicidas. Los fertilizantes organicos
incluyen fertilizantes foliares y fertilizantes edaficos. Los fertilizantes inorganicos incluyen
los herbicidas. Cada producto cuenta con distintos componentes que cumplen funciones
especificas, por lo que los clientes cuentan con variedad de productos que ayudaran a

solucionar problemas o a mejorar los cultivos.
1.20.2 Precio

La determinacién del precio en cuanto a productos que se comercializan esta
estipulada por las empresas creadoras de los mismos, la variacion de este dependerd mucho
del alza de precios por periodos y el costo de importacion de los mismos. Con respecto a los
productos realizados con mezclas, el precio dependera del costo para producir los mismos.
Tabla 1.

Costo y precio de productos comercializados por SILVAGRO S.A.

PRODUCTO PRECIO COSTO
Sagasul $8.40 $5.88
Nutrihumus $5.00 $3.50
Urea $56.00 $39.20
Sulfato de amonio $30.00 $21.00
Solumop $35.00 $24.50
Ausato $36.00 $25.20
Borrator $42.00 $29.40
Solamina $25.00 $17.50

Nota: Elaboracion propia

Tabla 2.
Costo y precio de los productos producidos por SILVAGRO S.A.

PRODUCTO PRECIO COSTO
Ferti-Azul $22.00 $15.40
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Ferti-Cal $23.00 $16.10
Ferti-Mienda $24.50 $17.15
Ferti-Regulador $25.00 $17.50

Nota: Elaboracion propia

1.20.3 Plaza

SILVAGRO S.A. se encuentra ubicada en Mapasingue, mismo lugar en el que se
encuentra la oficina y la zona de produccion y comercializacion de los productos. Para
comodidad del cliente, se cuenta con el area de transporte, por lo que no es necesaria la
movilizacién de los mimos hacia la empresa, ya que el producto puede ser transportado al
lugar requerido. Asi mismo, la atencion para obtener informacion sobre los productos puede
ser realizada a distancia (llamadas). También los asesores comerciales visitarian las

instalaciones del cliente para mantener una relacién frecuente con el mismo.

1.20.4Promocion

Actualmente se realizan visitas de asesores comerciales a los clientes, se realizan
también Ilamadas de prospectos, ademas se entregan catalogos de los productos. A nivel de
marketing digital, se buscara promocionar la imagen de la empresa a través de sitios web con
la informacién de cada producto y con el espacio respectivo para la comunicacion entre los

empleados y los clientes. También se realizara publicidad pagada en redes sociales.
1.21 Consumidor Satisfecho

El objetivo de SILVAGRO S.A. es que sus insumos agricolas satisfagan las
necesidades de los clientes con respecto a su negocio. ES por esto que se centra en
comercializar productos de muy buena calidad que han sido analizados, basandose en
opiniones y resultados al momento de ser empleados en cultivos. Cada producto posee
caracteristicas especificas y para distintas necesidades, ya sea en cultivos de frutas o flores.
Ademas de la calidad del producto, resaltar el servicio al cliente, no solo con la buena

atencion al mismo, sino también a través de entregas en tiempo estipulado.
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Para cerciorarse de la calidad del producto y servicio, se realizaran formularios, de
manera que se mantenga un registro de la satisfaccion de los clientes. También se generara
un correo especifico para quejas, inconvenientes, opiniones y sugerencias que los clientes
tengan. Todo esto para mejorar la calidad del servicio, planificar soluciones en caso de ser

necesarias y aprovechar oportunidades que probablemente no han sido tomadas en cuenta.
1.22 Costo Por Satisfacer

Los costos en las empresas cumplen un rol indispensable ya que, a través de estos, se
determina el resultado de ganancia o pérdida con respecto a las operaciones realizadas en una

organizacion, ademas es una herramienta que sirve para la toma decisiones.

Ecuador al ser un pais que econémicamente depende mucho de sus productos agricolas,
se encuentran un gran nimero de empresas dedicadas a la misma rama de negocio. Por lo
que la disponibilidad de los insumos agricolas que la empresa SILVAGRO S.A. posee, se
podrian encontrar a la venta en distintas organizaciones, existe alta competitividad. Ademas
de esto, el costo de importacion de productos agricolas varia. Se debera mantener estrategias
que ayuden a sobrellevar el alza de precios. Posterior a la pandemia, la recuperacion del costo
de productos comercializados es dificil debido a margenes bajos, lo que da como resultado

que el costo tenga una representacion elevada a comparacion del precio.
1.23 Comodidad del cliente

Para comodidad del cliente, la empresa cuenta con su servicio de transporte de
productos. En el caso de que el cliente prefiera retirarlos, también se cuenta con esa facilidad,

se puede acercar a la organizacién y solicitarlos.

Facilidades para realizar el pago del producto, se le otorga al cliente un plazo de crédito al
Ilegar a cierto monto en compras, en general el 30% de anticipo y 70% de crédito a noventa
dias al termino de cosecha de agricultores. A aquellos clientes fieles se les otorga diferentes

condiciones crediticias a través de contratos.
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1.24 Plan de mejora
1.24.1 Antecedentes

Segin Gomez, Zuluaga, Ceballos & Palacio (2019), la gestion de la cadena de
suministro se basa en llevar a cabo la realizacion de procesos logisticos dentro de una
organizacion en donde estan incluidos los proveedores, productores, distribuidores y clientes.
Se enfoca en satisfacer las necesidades de los consumidores generando un valor agregado al

producto de manera que impulse el uso eficiente de los recursos.

El buen desarrollo de la cadena de suministro se ve reflejado en la rentabilidad y
productividad de la empresa, también en como percibe el cliente la satisfaccion por el
producto o servicio y la atencion brindada al mismo. La cadena de suministro demanda una
planeacion entre los factores y actores que la conforman, todo con el fin de cumplir con las

necesidades que el mercado solicita, se pone como prioridad las necesidades del cliente.

La gestion de la cadena de suministro todavia se considera importante fuente de
ventaja competitiva. Un objetivo importante de SCM tiene siempre ha estado construyendo
nuevas capacidades de las empresas participantes que les permitird tener una ventaja sobre
sus competidores (Asthana, 2018).

De acuerdo con Min, Zacharia & Smith (2019), el propdsito que tiene la cadena de
suministro se enfoca en crear valor para el cliente. Este enfoque se convierte en un impulsor
para mejorar los procesos de la misma. Es por esto que las empresas actualmente se centran
en responder a todo tipo de cambios constantes tanto en los requerimientos de los clientes
como de los avances en las areas de la cadena de suministro, para asi evolucionar conforme

al mercado.

1.24.2 Cadena de suministro actual SILVAGRO S.A.
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Figura 24.

Cadena de suministro actual SILVAGRO S.A.
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Materia prima -proveedores

La primera etapa de la cadena de suministro actual se encuentra dada por los
proveedores y los insumos agricolas que proveen a SILVAGRO S. A de forma constante.
Comienza por la solicitud que le hace la empresa por los productos que requiere, teniendo en
cuenta el stock del almacén y la demanda de drdenes de compra que los clientes finales
necesitan por temporadas. Referente a lo mencionado, se procede a realizar el pedido al
proveedor, con la linea de crédito ya establecida con ellos. Hay que tomar en cuenta que
muchas veces se hacen pedidos de fertilizantes sin considerar que aun mantienen en

inventario productos disponibles para la venta, lo que provoca un sobre inventario.
Transporte logistico

En esta etapa se encarga la empresa SILVAGRO S.A de llevar todos sus pedidos de
las instalaciones del proveedor hacia su local comercial, todo por medio de sus transportistas
gue cuentan con 3 camionetas a disposicion para poder llevar los insumos agricolas hacia el
destinado solicitado. Al momento de llegar al almacén siempre los transportistas deben

mostrar la guia de remision para verificar que llego todo en buen estado.
Almacenamiento

En esta etapa se clasifican todos los pedidos que vienen de los distintos proveedores
segun el tipo de fertilizante y caracteristicas en comun, donde posteriormente proceder a ser
clasificados segin las ordenes de comprar solicitadas por los clientes finales. La gran
desventaja que cuenta esta etapa es la demora en la que el personal de la empresa tarda en
organizar el inventario que llegan, lo que ocasiona un desorden de los productos y no siempre
se cuentan de forma correcta que llegue en buen estado todo lo que se ordeno.

Venta o contacto con el cliente

Esta es una de las etapas mas importante dentro de la cadena de suministro debido
que son la cara de la empresa frente al cliente final. Se encarga de vender toda la linea de
insumos agricolas con los que cuenta SILVAGRO S.A dentro de su inventario, lanzan ofertas

con los clientes y establecen una forma de pago o linea de crédito conveniente, para ambas
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firmen una orden de compra oficial. Posteriormente se le indica al consumidor en el tiempo

en el que el pedido estar listo para ser despachado.
Consumidor final

En esta Gltima etapa vuelven hacer los protagonistas los transportistas, pero esta vez
Ilevando hacia el cliente final las érdenes de compra solicitada por ellos. Hay que tomar en
cuenta al momento de llegar hacia el destino requerido se sigue todos los protocolos de
bioseguridad de la empresa y en conjunto de la guia de remisidn, misma que el transportista
esta obligado hacerla firmar y regresarla al almacén de SILVAGRO S.A, todo esto con el fin
de cerciorarse que el cliente final recibi¢ de forma correcta lo que se despachd.

Ademas de esto, en esta etapa es donde el cliente final recibe la orden de compra
solicitada, hay tomar en cuenta que los transportistas en algunas ocasiones no llegan de forma
puntual a los destinos de entregas de los diferentes consumidores, por lo que veces se recibe
un feedback o una calificacion no favorable dentro del servicio brindado por los
colaboradores SILVAGRO S.A. Esta es una de las razones por las que la empresa no cuente

con un catalogo mas amplio de clientes.

1.24.3 Situacion actual de la cadena de suministro

A nivel general el principal problema que posee el negocio es que no existe un orden
para el manejo de todos sus procesos en la cadena de suministros, este tipo de errores (que
seran enunciados posteriormente) generan ademas de un mal manejo interno de la
organizacion, también pérdidas en niveles econdmicos. Segun la informacién compartida
por los propietarios del negocio, consideran que por el mal manejo administrativo se generan
pérdidas de oportunidades en el 20% de la demanda que normalmente suele tener a nivel

mensual.

Uno de los factores que se reconocen o identifican en el plan/aspecto de falta de
organizacion es la independencia que tienen los colaboradores en el desempefio de sus
actividades, que bien ayuda a que tengan autonomia para que los trabajadores desemperien

cada una de sus funciones también priva al negocio de reconocer cual esta siendo su nivel de
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efectividad en el desempefio de ese trabajo/proceso. Es por esto que se ha identificado que
ciertos colaboradores no cumplen sus funciones de forma esperada, lo que ha generado
influencia en los resultados que el negocio ha tenido durante los tltimos meses (los resultados

posteriores a la pandemia reflejan la influencia de los mismos).

Otro aspecto por resaltar es que la empresa no tiene presencia en ambitos digitales,
algo que actualmente es muy requerido como estrategia para poder expandirse. Ademas, al
no estar al dia con respecto a la era tecnoldgica, a la organizacion se le hard mas complicado

Ilegar a mas clientes y extenderse.

También los procesos comerciales se ven afectados, uno de ellos es que la empresa
tiene una facturacién manual esto trae desventajas a la organizacion, primero que el costo es
mas alto que una facturacién electronica, como segundo punto, esta facturacion puede ser
facilmente manipulada o se puede perder, otro punto mas como desventaja es que debe ser
impresa, remitida, comprada y validada, lo que hace mas largo el proceso de facturacion.

De manera mas detallada, otra de las desventajas de la facturacion manual es la
pérdida de control en informacion financiera, esto puede afectar las cuentas por cobrar por
no tener acceso a un control eficiente, es decir al no tener un orden especifico se pueden
traspapelar, o se puede ingresar informacion inexacta, ya que la facturacion eléctrica

proporciona reportes de todo lo que se elabora y en la facturacion manual no.

También hay oportunidades de tener desviacion de fondos 0 manipulacion de datos,
esto quiere decir que cualquier persona podria cambiar cierta parte de la informacién
facilmente y mostrar algo que no es real y que perjudicaria a la empresa y su imagen, ya que

la haria parecer insegura ante los clientes.

Se pierde oportunidad de hacer negocios que piden rigurosamente facturacion
electronica, lo que quiere decir que se pierden oportunidades de venta debido a la

desactualizacion en el proceso de facturacion.

Un mayor costo, que se refiere a que se gasta mas en papel, tinta, tiempo y espacio

fisico para su respectivo archivo. También la dificil conciliacion de datos para declaraciones
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con entes reguladores, lo que quiere decir que no hay acceso directo en linea para compartir

informacion requerida por los mismos.

Demora en los procesos y dependencia de personas que la realicen para continuar con

el despacho, ya que todo es fisico y manual, esto conlleva a retrasar dichos procesos.

Otro problema que se presenta en la empresa SILVAGRO S.A. es que los vendedores
actuales se limitan a vender a clientes que ya tienen, cierran su circulo de clientes, esto trae
como consecuencia a que la empresa se mantenga constante en un namero de clientes y no
crezcay genere ventaja competitiva. Se requiere fuerza de venta que consiga nuevos clientes

y para fidelizarlos. La empresa no tiene politica que regule un desempefio satisfactorio.

Ademas de lo mencionado, no se planifica una produccion correcta ya que se quedan
productos en stock, lo que trae como consecuencia que los productos lleguen a caducarse y
para evitar esto se requiere gue los mismos productos sean vendidos a un precio menor para
asi recuperar la inversion. Del 100% de las ventas el 70% es compra venta. Por la mala
planificacion el negocio esta dejando de vender un 20% de su demanda.

1.24.4 Desarrollo de Mejora Continua SILVAGRO S.A.

El plan de mejora se trata de un proceso utilizado en las organizaciones para
constantemente mejorar la calidad en las empresas y asi obtener resultados eficientes y
eficaces. Este plan ademas de encargarse de la deteccion de mejoras, permite mantener el

control y dar seguimiento a las distintas acciones que se desarrollen.

Para realizar el plan de mejora se llevo a cabo algunos pasos especificos, entre ellos se
encuentran: identificar el area a mejorar, detectar los principales problemas existentes en
dicha éarea, seleccionar las acciones a realizar para la mejora, realizar una planificacion y

Ilevar a cabo un seguimiento.
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1.24.4.1 Seguimiento a los procesos del negocio

Como se indico previamente, la empresa SILVAGRO S.A. no realiza un seguimiento a
los procesos que conforman su cadena de suministro. Es importante que cada organizacion
se asegure del correcto y eficiente funcionamiento de sus procesos. Una manera de mejorar
esta falta de supervision es contratando a una persona experta en logistica y administracion

que se encargue de realizar el seguimiento a los distintos procesos.

Ademés de esto, se podria aplicar la gestion por procesos o Business Process
Management (BPM) que se enfoca en organizar el trabajo, pero a través de la vision del
cliente para lograr un desarrollo més eficiente y dirigido a las necesidades que requieren los
clientes en una organizacion para asi gestionar los procesos en una empresa de una forma

organizada y buscando su mejora continua.

También se podria evaluar el funcionamiento de cada area de la cadena de suministro a
través de los Key Performance Indicators (KPIs) o en espafiol indicadores clave de
desempefio, que se encargan de medir el desempefio y la productividad en una empresa y
para saber que tanto se cumplen los objetivos 0 metas propuestos. Ademas de esto, también

sirven para ayudar en la toma de decisiones e indicar la calidad de una organizacion.

Otra opcidn a tomar en cuenta es la adopcion de las normas ISO 9001:2015, ya que asi
ayudara a que la empresa obtenga mas reconocimiento en el mercado y con sus proveedores
ya que mejoran la credibilidad e imagen de la misma. Otro beneficio al tomar en cuenta las
normas ISO es que tiene como principio satisfacer al cliente, por lo que constantemente se

buscaria la mejora continua para estar a las expectativas del cliente y asi fidelizarlos.

Otra ventaja que traen consigo las normas ISO es la integracion de procesos, que se basa
en que la empresa esté coordinada y las personas que conforman la organizacion conozcan
los procedimientos que se realizan en la misma con el fin de evitar ineficiencias y con esto

ahorrar costes.

Ademas de esto, otra ventaja a recalcar de las ISO es la mejora en tomar las decisiones

en pruebas y no por impulsos, esto hace que se analicen los hechos y que de esta forma se
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tomen decisiones de manera méas centrada y que se ahorren costes al momento de tomar una

decision correcta directamente y no ir fallando hasta encontrar soluciones.
1.24.4.2 Inmersion en el mundo digital

Dentro de la empresa SILVAGRO S.A no existe en la actualidad una pagina web
donde los clientes puedan familiarizarse mejor con los productos e insumos agricolas que
comercializa. Por lo tanto, se ve necesario la creacion de una pero primero se sugiere
contratar un asesor de marketing/disefio grafico para que capacite al personal del area
administrativa para que puedan desarrollar nuevas formas de impacto en redes sociales,
comenzando desde la creacion de la pagina Web, misma que permitir4 optimizar la
experiencia de los clientes y navegacion en busqueda de un producto que les sea util en el

momento.

SERENDIPIA.EC (2021) hace referencia que una tienda online es un tipo de sitio
web para que tus clientes adquieran tus productos o servicios. Aqui tienes la facilidad de
mostrarlos mediante imagenes o videos detalles de estos. Creamos tu tienda online para que

estés a la vista de todo el mundo.

Una aplicacion web brinda soluciones estandares, esta almacenada en la red y puede
ser ejecutada desde cualquier navegador. Ademas, incrementa la probabilidad de retener
clientes o incrementar su consumo Yy obtener analitica de resultados de manera inmediata

(serendipia.ec, 2021).
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Figura 25.

Ejemplo de uso de una pagina web

Nota: Extraido de la pagina web de SERENDIPIA

Después de lo mencionado, se propone crear una pagina Web a través agencia de
marketing digital, desarrollo web y SEO llamada SERENDIPIA que indica que WordPress
es una de las herramientas mas utilizadas en la industria del desarrollo web y en las agencias
de Marketing Digital de Guayaquil. De hecho, cerca del 30% de todos los tipos de sitios web
disponibles en Internet estdn hechos con WordPress. A continuacion, se describen algunos
de sus beneficios: Estd en constante actualizacion y crecimiento; Permite personalizarlo y
hacer disefios muy atractivos y diferentes; Es facil de usar por el usuario final; Permite un

disefio 100% responsive (serendipia.ec, 2021).

Otro punto para mejorar/aplicar dentro de la empresa SILVAGRO S.A son sistemas
de informacidn, para que esta se adapte en los cambios digitales en el entorno empresarial.
Sordo (2021) expone que un sistema de informacion es un conjunto de datos vinculados entre
si para la obtencion de objetivos empresariales. Ayuda en la gestion y administracion de los
datos e informacion que integran una compafiia y le dan un uso correcto y 6ptimo para el

mejoramiento de procesos y operaciones internas.

Como se sabe, la revolucion tecnoldgica que viene de la mano con la informatica
viene en la actualidad para ayudar a mejorar la administracion de datos en las empresas. A
continuacion, se mencionan algunas de sus funciones:

- Gestionar y administrar datos

- Automatizar procesos internos

- Unificar la informacion de tu empresa

84



- Brindar informacion actualizada

- Favorecer un mejor aprovechamiento del tiempo

Después de lo mencionado, el recomendado a utilizar para SILVAGRO S.A es el
sistema de colaboracion empresarial conocidos como sistemas ERP (Enterprise Resource
Planning) son de los mas utilizados en el mercado. Tienen la funcion de ayudar a los altos
directivos de una empresa a controlar el flujo de informacion y proporcionar una vista
integral de cada una de las &reas que conforman la compafiia para su mejor gestion y toma
de decisiones (Sordo, 2021).

Su tecnologia registra e integra los procesos de negocio y ayuda a las empresas a
optimizar sus procesos para tener una mayor comprension de la empresa a través de la
automatizacion. Con este tipo de programas, los lideres de negocio pueden actuar con mas
rapidez con la seguridad de que estaran basando sus decisiones en informacion confiable y
en tiempo real (Sordo, 2021).

1.24.4.3 Manejo de procesos financieros

En la cadena actual, otro proceso a mejorar existente en SILVAGRO S.A es que se
manejan con facturacion manual y ademas existe una informalidad en el manejo de las
finanzas. La forma de mejorar directamente este proceso es mediante la aplicacion de la
digitalizacion de manera que las facturas se realicen de forma electrénica para asi optimizar

procesos, reducir costos administrativos y adaptarse al medio empresarial actual.

Ademas de esto se recomienda implementar un sistema contable que actualmente son
muy Utiles y reducen acciones manuales en las empresas y son mas eficientes y eficaces. Con
los sistemas contables, se reduce y evita la pérdida de control en informacién financiera, la

desviacién de fondos 0 manipulacion de datos y hay menos gastos.

Al utilizar un sistema contable esto permite pasar a una facturacion electronica de
manera que se optimizan procesos, como los tiempos de ejecucion y la eliminacion de tareas
en la gestion de facturas y también evitarian errores que comunmente pueden ocurrir al ser
realizadas manualmente. Aparte de esto, se ahorra el uso de papel lo que lo hace una

alternativa mas ecologica con el medio ambiente y es mas segura.

85



1.24.4.4 Nuevo mercado objetivo y potenciales clientes

La planificacion y la medicion son esenciales para que un negocio tenga éxito.
Evaluar cuidadosamente las estrategias y sus resultados permite corregir errores, detectar
nuevas oportunidades, anticiparse al comportamiento de los consumidores y tomar mejores
decisiones. Para llevar a cabo ese proceso de evaluacion continua hay que partir de los
indicadores clave de rendimiento (ESERP , 2022).

La empresa SILVAGRO S.A presenta un desfaz en las ventas de sus colaboradores
debido a la desmotivacion por no llegar a la meta establecida, por esa razon el érea
administrativa y gerencial debe evaluar la opcidon de incentivar sus vendedores con el
cumplimiento de ventas en determinado tiempo de manera que obtengan beneficios extra. ES
decir, incentivos econdmicos (comisiones) a traves de las ventas meta establecidas en cierto
plazo de tiempo por vendedor, pero para esto se deben incorporar los KPI's (key
performance indicator) son indicadores clave de rendimiento que se utilizan para evaluar el
éxito de las acciones y/o procesos en la medida en que estos contribuyen a la consecucién de
los objetivos, para determinar si estan dando los frutos esperados o es necesario realizar
correcciones (ESERP , 2022). De esta manera se podran evaluar mejor las actividades

mensuales de la empresa y poder premiar al vendedor del mes por lo logros alcanzamos.

Por otro lado, existe la alternativa de incorporar a la fuerza de venta a personas bajo
la modalidad de freelance. Es decir, una persona que ofrece servicios profesionales o
productos a diferentes clientes de manera independiente, es decir, por su propia cuenta. Esta
modalidad laboral es muy comun, sobre todo en las nuevas generaciones que buscan
flexibilidad para llevar a cabo distintos proyectos al mismo tiempo (SEGURQOS LA CAJA,
2022).

Esto permitird al negocio de SILVAGRO S.A tener un mejor nivel de ingresos y
realizar pagos Unicamente por el nivel de ventas obtenidos por el freelance, sin tener un
compromiso adicional con la persona encargada de vender. EIl negocio se priva de enrolar
personal, anulando la incertidumbre que puedan tener o no un buen rendimiento, es decir, se
mantiene la misma fuerza de trabajo de confianza solo que ahora van a mantener una nueva

modalidad de ventas.
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En adicién se deben realizar reuniones mensuales para evaluar el desempefio de la
empresa y sus ventas, todo esto a través de los informes que debe presentar cara area
respectivamente, sobre las actividades realizadas. Estos seran revisados por el gerente para
saber si se estan cumpliendo las funciones de forma correcta, que se adjunten pruebas en los

informes.

Esto tiene como finalidad evaluar el trabajo realizado por cada colaborador, y si
cumplié con sus metas de ventas en un determinado tiempo, de ver un avance positivo se

reconocera a los mejores rendimientos.
1.24.4.5 Planificacion de produccion

Por otro lado, un factor mas a mejorar en la cadena de suministros actual es la compra
mal calculada de insumos agricolas, esto provoca que los productos se queden en stock y que
deban venderse a un menor precio para recuperar la inversion de los mismos. Una alternativa
de mejora para esto es la aplicacion de la metodologia Just in Time, que se basa en eliminar
0 reducir de procesos de la cadena de suministro los elementos o acciones que no aportan
valor. Con respecto a la bodega, el método JIT ayuda a optimizar el espacio de almacenaje a
través de la reduccion de existencias o stock. Para esto se debe estudiar y analizar a fondo
qué sistema de almacenaje es el adecuado para asi eliminar toda fase que no sirva en el
proceso, lo adecuado es reducir distancias, tiempos de preparacion de pedidos y simplificar

el proceso de recepcién y expedicion de la mercancia.

También se podria realizar al inicio de cada mes una proyeccion de ventas mensuales
y se compara el consolidado de productos a comercializar con el stock que tiene el negocio
a fecha de proyeccion. Hacer una proyeccién de ventas permite que se realice el presupuesto
que servira para compras de los insumos o mercaderia, para la produccién, para el
requerimiento de personal, el flujo de efectivo, etc. El objetivo es mantener poco stock en

almacenamiento y de esta forma evitar pérdidas al no tener altos niveles de salidas.
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1.24.4.6 Costo de oportunidad dentro de un plan estratégico

Pedrosa (2020) hace referencia que el coste de oportunidad se utiliza en el ambito
financiero y econdmico como una buena forma de evaluar y cuantificar inversiones cuando

tenemos varias alternativas posibles y unos recursos limitados.

En el caso de la empresa SILVAGRO S.A el costo de oportunidad de su cuota de
mercado en un 15% de forma mensual, debido a la limitada capacidad de cobertura de
requerimientos de los clientes y poca gestion para atender sus solicitudes de una forma mas
eficiente. Por esa razon se plantea la mejora en donde el gerente general es el principal
protagonista, es decir, va a asumir un rol de seguimiento y distribucion de asesores
comerciales respectivamente para cada area. Esto con el fin generar una mejoria en la
atencion personalizada hacia los clientes potenciales, y aquellos que generan altos niveles de
venta, todo esto a través de la evaluacion de sus vendedores. Ademas, Se plantean objetivos
de forma estratégica para atender a negocios que no han sido considerados previamente, asi
como evaluar las oportunidades de aumentar las ventas a los consumidores existentes con
mas productos e insumos agricolas, por medio de ofertas y promociones que se vayan

introduciendo en la pagina web que la empresa debe crear.

1.24.5 Modelo de Cadena de suministro mejorado
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Figura 26.

Modelo de cadena de suministro mejorado

B
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DISTRIBUCION Y
ENTREGAS
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Nota: Elaboracion propia
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Planeacion de recursos

En esta nueva etapa a implementar, la funcién principal sera que a través de una
planificacién se determinen las cantidades necesarias de cada tipo de recursos, y
su distribucién para cada tiempo estipulado, de manera que se busque evitar que tanto
productos comercializados como los elaborados se queden en stock y evitar posibles pérdidas

de los mismaos.

Otro punto a mencionar en esta etapa es que por recursos no se refiere inicamente a
los recursos materiales disponibles en la empresa, sino también a los recursos financieros, a
los recursos humanos y a los recursos técnicos. Con respecto a los recursos financieros,
servird para determinar las necesidades financieras y como asignarlas correctamente a traves
de presupuestos y proyecciones de ventas, compras, produccién, distribucién, y cada proceso
existente en la empresa SILVAGRO S.A.

Materia Prima — Proveedores

A través de la planeacion de recursos, se podra generar compras mas especificas
considerando lo disponible en la empresa y lo que realmente necesite, de manera que se evite
que productos se queden en stock y deban ser vendidos a menor precio.

Para esto se determinara un manejo mas eficiente del manejo y en conjunto con la
etapa de logistica de transporte, para que los fertilizantes puedan llegar en un tiempo
determinado a las instalaciones de proveedor, recoger los fertilizantes y dirigirse nuevamente
hasta la empresa SILVAGRO S.A.

Ademas, se seleccionara una persona encargada dentro del area de logistica, misma
que deberd llevar un registro dentro de un documento de Excel sobre todas fechas
determinadas que la empresa deba ir a retirar los fertilizantes, y asi poder contar con una

mejor organizacion.
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Transporte logistico

La funcion de transporte logistico seguird centrdndose en llevar todos los pedidos
realizados de las instalaciones del proveedor hacia el local comercial a través de los
transportistas para poder llevar los insumos agricolas hacia el destinado solicitado. Al
momento de llegar al almacén siempre los transportistas deberan mostrar de igual manera la

guia de remision para verificar que los productos llegaron en buen estado.
Almacenamiento

Como lo dice el nombre en esta etapa se almacenaran y clasificaran de manera
ordenada los pedidos realizados a los distintos proveedores segun el tipo de fertilizante y
caracteristicas en comun, donde posteriormente proceder a ser clasificados segun las ordenes
de compras solicitadas por los clientes finales hasta tenerlos listos para la distribucion. Para
un mejor orden de inventario se implementaria una doble verificacion, esto quiere decir que
no solo se verifique manualmente sino también a través de un software de automatizacion n
donde simplemente se escaneen los cddigos de barras de los productos de manera que se

cargue toda la informacion a una base de datos.

Planificacién Estratégica

En esta etapa de la cadena de suministro, la funcién sera manejar y coordinar
estrategias para diversos aspectos del negocio. En el caso de las ventas, con el fin de mejorar
la imagen de la empresa y tener un mejor posicionamiento en el mercado y asi incrementar
las ventas y los ingresos. Todo comienza por una investigacién de mercado en donde se
realiza un andlisis interno y externo de la empresa, seguido de la planificacion de estrategias
de marketing que vayan de acuerdo a lo investigado y luego la implementacion de los planes

para conseguir una fuerza mayor tanto dentro como fuera de la empresa.

Como implementacion se manejard frecuentemente reuniones estratégicas para
definicion de objetivos. La empresa comenzara por fijar metas, en donde se crearan objetivos
claros, realistas y alcanzables con el fin de buscar el crecimiento de la empresa y mejorar
resultados; luego se realizaria un seguimiento de los indicadores de rendimiento (KPI), en

donde seran monitoreados semanal y mensualmente para analizar el rendimiento de la
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empresa; despues se debera planificar estrategias de ventas y luego brindar la atencion al

cliente.

Ademas, se trabajara en la parte estratégica de marketing. La propuesta es la creacion
de una pagina web, como ya se lo habia mencionado anteriormente, sera a través agencia de
marketing digital, desarrollo web y SEO llamada SERENDIPIA (2021) que indica que
WordPress es una de las herramientas més utilizadas en la industria del desarrollo web y en
las agencias de Marketing Digital de Guayaquil. De hecho, cerca del 30% de todos los tipos

de sitios web disponibles en Internet estan hechos con WordPress.
Ventas o contacto con cliente

En esta etapa se implementaria el sistema contable de manera que facilita el tema de
la facturacion al 100% de forma digital con el objetivo de cumplir con lo que requieran los
clientes y evitar posibles conflictos o dificultades que se presentan al no utilizar este sistema.
Se implementara este sistema con una contratacion de asesoria a través de la cual también se
capacite al personal del uso del mismo. Con esto se obtiene la oportunidad de manejar un

proceso de facturacion mas adecuado para la empresa.

Asi mismo, se encargara igualmente de la venta de insumos agricolas y establecer una
forma de pago o linea de crédito conveniente, para que ambas partes firmen una orden de
compra oficial. Posteriormente se le indica al consumidor el tiempo en el que el pedido estara

listo para ser despachado.

Por lo ya mencionado, en esta etapa se incluiran la fuerza de venta personas bajo la
modalidad de freelance. Es decir, una persona que ofrece servicios profesionales o productos
a diferentes clientes de manera independiente, es decir, por su propia cuenta. Esta modalidad
laboral es muy comun, sobre todo en las nuevas generaciones que buscan flexibilidad para
Ilevar a cabo distintos proyectos al mismo tiempo (SEGUROS LA CAJA, 2022).

Ademas, estas implementaciones actuales permitiran que el costo de oportunidad de
la empresa pueda cumplir con sus objetivos de forma estratégica. De esta forma se podran
atender a negocios que no han sido considerados previamente, tal como se lo habia

mencionado anteriormente, esto brindara una mejor y efectiva toma de decisiones de parte
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del area gerencial, quien es la encargada de guiar a que los colaboradores logren las metas
esperadas por la empresa en un lapso pronosticado, asi como evaluar las oportunidades de

aumentar las ventas a los consumidores existentes con mas productos e insumos agricolas.
Distribucion y entregas

La funcion principal en esta etapa es transportar los productos a los clientes finales.
Para esto la primera accion es el control del almacén, que se encarga de verificar la
disponibilidad de inventario en el momento que los clientes realizan el pedido; luego el
procesamiento del pedido, en donde se realizan las érdenes de compra validacion y andlisis
de inventario disponible; después el embalaje de los productos y por Gltimo la distribucién

de los mismos.
Retroalimentacion

A traveés de la retroalimentacidn se mejora continuamente posibles fallas encontradas
en los procesos, es una forma de supervision que se realiza en la empresa. Ademas, en esta
etapa post venta, se evaluaria la satisfaccion del cliente a través de formularios y Ilamadas a
los mismos para tener una mejor y mas acertada opinion del producto y servicio de la
empresa. Asi mismo se receptarian sugerencias y/o quejas para mejorar la calidad de servicio
y producto a través de un correo electrénico, todo esto lo realizaria un asesor comercial que

es el gue mantiene el contacto con el cliente.

1.24.6 Beneficios obtenidos por la creacion de la nueva cadena de suministro

La logistica juega un papel fundamental dentro de cualquier organizacién. Esta area
se encuentra dentro de las actividades que forman lo que conocemos como cadena de
suministros. La logistica tiene como méaxima velar para que la entrega de los productos llegue

en las condiciones acordadas con el cliente (EUNCET Business School, 2020).

Por lo tanto, luego de lo ya mencionado se procedera a describir los beneficios que
trae consigo la nueva creacion de la cadena de suministros en la empresa SILVAGRO S.A,
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para permitirles tener una nueva vision sobre el futuro del negocio y cdmo manejarlo para

que sea un éxito dentro del mercado agroindustrial.

A continuacion, se describen los principales beneficios:

- Crear una mejor eficiencia, elevar la calidad y nivel del servicio prestado al cliente.
El manejo de una buena gestion logistica se vera reflejada en la calidad del servicio
prestado hacia el consumidor final. Si se le da el seguimiento correspondiente esto
permitira aminorar los errores que repercutan de forma negativa en la satisfaccion del
cliente, por lo que los insumos agricolas se volverdn més atractivos al mercado. Este
paso forma parte esencial para la fidelizacion del consumidor debido que las

facilidades de entrega son factores realmente importantes.

- Tener un mejor aprovechamiento dentro de la red de distribucion de la empresa
SILVAGRO S.A, es decir, que la buena comunicacién con los proveedores
principales que la misma mantiene, generara una buena imagen de la empresa en el

mercado, haciendo mucho mas atractiva y competitiva en el mercado.

- Dar el correcto seguimiento y potenciar la gestion de inventarios, haciéndolos ver
como una empresa innovadora. Por lo tanto, con una correcta automatizacion dentro
de cada etapa de la cadena de suministro de la empresa SILVAGRO S.A puede
generar una mejor comunicacion con los proveedores y disminuir el
aprovisionamiento. A su vez, permite realizar un tracking sobre las actividades que
mantiene la corporacion diariamente, como por ejemplo la llegada de mercaderia,

entrega de los insumos agricolas, plazos de despacho, y fechas de embarque.

- Potenciar a la empresa SILVAGRO S.A a ser una mas competitiva, con una mayor
acogida en el mercado de los agricultores. Es decir, que, si la empresa mejora la
optimizacion de todos sus procesos de la cadena de suministro y los recursos
logisticos, la competitividad de la empresa por consiguiente lo hard. En ese sentido
la empresa puede beneficiarse en un espacio ventajoso, referente a una mejor

captacion de clientes y fidelizacion de los mismos.
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CAPITULO 4

1.25 Viabilidad econémica

En este capitulo se procederé a evaluar la viabilidad econémica con respecto a la
aplicacion del plan de mejora para los procesos de la cadena de suministros de la empresa
SILVAGRO S.A., con el objetivo de aumentar sus ventas, su ventaja competitiva en el
mercado y resolver problematicas que presenta el negocio actualmente. Ademas, se

determinara la inversion a realizar para la puesta en marcha de la propuesta.

Se ha realizado una proyeccion de los ingresos de 5 afios, para un mejor entendimiento
financiero, analizando los factores del entorno macroeconémico, enfocandonos en la realidad
del negocio y poder determinar la viabilidad y factibilidad en relacion a los nuevos puntos de

venta.

Esto determina si la propuesta de plan de mejora en los procesos de la cadena de

suministros contribuye al incremento en las ventas de SILVAGRO S.A.
1.26 Detalle de productos: Precio, costos y demanda actual del mercado

El negocio presenta distintas lineas de insumos agricolas, entre ellas las que se
comercializan y las que son producidas por la empresa. Se dividen en fertilizantes organicos
e inorgénicos. Los productos consolidan un nivel de ventas mensual que superan los $37.000
de ingresos. Los fertilizantes organicos edéaficos y los fertilizantes inorganicos herbicidas son
los que principalmente representan los margenes distintivos del total de utilidad percibida

(39% y 27% respectivamente).

A continuacion, se presenta la estructura de precios, costos, unidades vendidas y
utilidad:
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Tabla 3.

Detalle de Productos, Costos y Precios

Lineade . Margen de Ventas . Representacion
producto Productos PVP Costo  Utilidad utilidad me|.15uales Ingresos Costo Utilidad utilidad
(unidades)
FERTILIZANTES SAGASUL $8.40  $3.88  $4.52 54% 220 $1,848.00 $853.60  $994.40
ORGANICOS 8%
FOLIARES NUTRI HUMUS 90 $5.50  $3.00 $2.50 45% 150 $825.00 $450.00 $375.00
SUBTOTAL " $2673.00 ' $1,303.60 ' $1,369.40
FERTILIZANTES UREA $56.00 $33.50  $22.50 40% 93 $5,208.00 $3,115.50  $2,092.50
ORGANICOS SULFATO DE AMONIO $32.00 $15.00 $17.00 53% 145 $4,640.00 $2,175.00  $2,465.00 39%
EDAFICOS SOLUMOP $35.00 $19.50  $15.50 44% 117 $4,095.00 $2,281.50  $1,813.50
SUBTOTAL " $13,943.00 ' $7,572.00 ' $6,371.00
FERTILIZANTES AUSATO $36.00 $20.20  $15.80 44% 90 $3,240.00 $1,818.00  $1,422.00
INORGANICOS BORRATOR $42.00 $26.40  $15.60 37% 102 $4,284.00 $2,692.80  $1,591.20 27%
HERBICIDAS SOLAMINA $27.00 $1550  $11.50 43% 130 $3,510.00 $2,015.00  $1,495.00
SUBTOTAL $11,034.00  $6,525.80  $4,508.20
PRODUCCION FERTI-AZUL $22.00 $12.40  $9.60 44% 95 $2,090.00 $1,178.00 $912.00
PROPIA DEL FERTI-CAL $24.00 $14.10  $9.90 41% 120 $2,880.00 $1,692.00  $1,188.00 5506
NEGOCIO - FERTI-MIENDA $24.50 $14.65  $9.85 40% 105 $2,572.50 $1,538.25  $1,034.25
FERTILIZANTES FERTI-REGULADOR $25.00 $15.60  $9.40 38% 110 $2,750.00 $1,716.00  $1,034.00
SUBTOTAL $10,292.50  $6,124.25  $4,168.25
$37,942.50  $21,525.65 $16,416.85

Nota: Elaboracién propia

Los productos que tienen menor contribucion en la utilidad percibida de forma mensual corresponden a los fertilizantes organicos

foliares (8%) y a la produccidn propia de fertilizantes organicos de la empresa (25%).
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1.27 Costos de produccion

Segln Casanova, Nufiez, Navarrete & Proafio (2021), los costos de produccién son el
conjunto de efectivo, materia prima, esfuerzos y procesos de actividades, que se invierte en

una empresa para la elaboracion de un producto o servicio.

Para poder determinar los costos de produccion en el negocio, se han tomado en cuenta
distintos factores:

Se ha considerado que uno de los factores mas importantes en los costos es la linea de
productos, donde se consolidan los valores sumados de los costos unitarios de cada producto

comercializado y también se consolidan las cantidades de las ventas mensuales.

Esto sirve para determinar cudl es el costo que se genera por la venta de los insumos
agricolas comercializados y producidos de forma mensual. Ademas, se consideran los

egresos generados por la mano de obra directa e indirecta.

Por Gltimo, se toman en cuenta los costos indirectos (cartones, etiquetas, recipientes
plasticos), que son evaluados mensualmente. Estos se refieren a los medios mediante los

cuales se empagueta el producto al cliente para posteriormente ser despachado.

A continuacion, luego de detallar los factores a considerar en los costos de produccion,

se muestra la estructura de costos del negocio:
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Tabla 4.
Costos de Produccion

CUADRO DE COSTOS DE PRODUCCION

MATERIAS PRIMAS/PRODUCTO

LINEA

Unidad Cantidad Costo Costo Diario Costo Semanal Costo Mensual Cantidad mensual C. Unitario
FERTILIZANTES ORGANICOS FOLIARES unidades 370 6.88 $43.45 $304.17 $1,303.60 370 $3.52
FERTILIZANTES ORGANICOS EDAFICOS unidades 355 68 $252.40 $1,766.80 $7,572.00 355 $21.33
FERTILIZANTES INORGANICOS HERBICIDAS unidades 322 62.1 $217.53 $1,522.69 $6,525.80 322 $20.27
PRODUCCION PROPIA DEL NEGOCIO - .
FERTILIZANTES ORGANICOS unidades 430 56.75 $204.14 $1,428.99 $6,124.25 430 $14.24
Subtotal $717.52 $5,022.65 $21,525.65 1477 $59.36
MANO DE OBRA DIRECTA + INDIRECTA
Total Neto
CARGO Cantidad Sueldo Xl Sueldo XIV Sueldo Fondos de Vacaciones Beneficios aPagar x Total Sge!do
Base Reserva ; y Beneficios
Sociales Persona
Gerente 1 $1,000.00 $83.33 $35.42 $83.30 $41.67 $243.72 $1,243.72 $1,243.72
Administrador 1 $750.00 $62.50 $35.42 $62.48 $31.25 $191.64 $941.64 $941.64
Contador 1 $700.00 $58.33 $35.42 $58.31 $29.17 $181.23 $881.23 $881.23
Asistente Contable 1 $600.00 $50.00 $35.42 $49.98 $25.00 $160.40 $760.40 $760.40
Bodeguero 3 $450.00 $37.50 $35.42 $37.49 $18.75 $129.15 $579.15 $1,737.46
Choferes 2 $450.00 $37.50 $35.42 $37.49 $18.75 $129.15 $579.15 $1,158.30
Almacenista 1 $425.00 $35.42 $35.42 $35.40 $17.71 $123.94 $548.94 $548.94
Subtotal 10 $4,375.00 $364.58 $247.92 $364.44 $182.29 $1,159.23 $5,534.23 $7,271.68
COSTOS INDIRECTOS MENSUALES
Descripcion Cantidad Costo Unitario C. Total
Cartones 300 $1.10 $330.00
Saquillos 800 $0.08 $64.00
Frascos Plasticos con Tapas 500 $0.22 $110.00
Etiqueta 800 $0.07 $56.00
TOTAL $560.00

Nota: Elaboracién propia
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1.28 Indicadores econémicos para proyeccion

Para manejar con exactitud las proyecciones y no especular en crecimientos y

tendencias en los afos posteriores,

Se ha tomado en consideracion los respectivos indicadores econdmicos que se manejan
a nivel pais para asi definir factores como crecimiento de las ventas, crecimientos de los

costos y el incremento de los egresos con respecto a los gastos por personal.

Como se puede observar a continuacion, para el incremento de los sueldos se ha
realizado la proyeccion de acuerdo a lo estipulado a nivel pais y se lo ha tomado como

referencia para realizar una estimacion del aumento de los mismos en afios posteriores.

Tabla 5.

Variacion de los sueldos

VARIACION DE LOS SUELDOS

SUELDO BASICO 2015 $ 354.00

SUELDO BASICO 2016 $ 366.00 3.39%
SUELDO BASICO 2017 $ 375.00 2.46%
SUELDO BASICO 2018 $ 386.00 2.93%
SUELDO BASICO 2019 $ 394.00 2.07%
SUELDO BASICO 2020 $ 400.00 1.52%
SUELDO BASICO 2021 $ 400.00 0.00%
SUELDO BASICO 2022 $ 425.00 6.25%
PROMEDIO 2.66%

Fuente: Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS)

Asi mismo, se han tomado en consideracidn otras variables econémicas para realizar

las proyecciones de los ingresos y los costos. Entre ellas se encuentran:

99



Tabla 6.
Variables Econémicas

VARIABLES ECONOMICAS INFLACION RIESGO PAIS TASA INTERES CREC. PIB
2016 1.73% 7.80% 4.98% -1.20%
2017 0.42% 7.50% 4.95% 2.40%
2018 -0.22% 6.40% 4.98% 1.30%
2019 0.27% 11.39% 5.60% 0.10%
2020 0.63% 10.57% 5.80% -1.10%
2021 1.05% 3.26% 6.00% -1.20%
2022 2.32% 1.44% 5.50% 1.70%
2023 1.38% 1.36% 5.30% 1.90%
2024 1.00% 1.28% 5.60% 2.40%
2025 1.00% 1.14% 5.80% 2.90%

PROMEDIO 0.65% 7.82% 5.39% 0.92%

Fuente: Banco Central del Ecuador (BCE)

1.29 Activos del negocio

La empresa cuenta actualmente con activos que superan, en conjunto, los $120,000 de
valorizacion. Todos estos activos son indispensables para la realizacion de las actividades
diarias de produccién y comercializacion. Todos los bienes descritos posteriormente son
propiedad del local y se renuevan una vez finalizada su vida util, con la excepcion de algunos

que pueden seguir siendo utilizados.

Con respecto a la depreciacion, los bienes son depreciados en linea recta y no tienen
un valor de salvamento, porque no son reutilizables ni mucho menos puestos a la venta una

vez que cumplen su tiempo de vida dtil.

En la tabla posterior se detallan los activos con los que cuenta la empresa y su

respectiva depreciacion:
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Tabla 7.

Detalle de Activos de la empresa
DETALLE DE ACTIVOS - DEPRECIACION

Descripcion Cantidad C. Unitario C. Total % part. Vida Util (afios) Dep. Anual Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5

Maquinarias y equipos

Maquina Mezcladora 1 $10,000.00  $10,000.00 8.1% 10 $1,000.00 $1,000.00 $100000 $1,00000 $1,000.00
Apilador Manual 1 $ 1,600.00 $ 1,600.00 1.3% 10 $ 160.00 $ 160.00 $ 160.00 $ 160.00 $ 160.00
Aire Acondicionado 1 $ 450.00 $ 450.00 0.4% 5 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00
Computadoras 3 $500.00 $ 1,500.00 1.2% 3 $500.00 $500.00 $500.00 $500.00 $ 500.00
Radio 2 $ 60.00 $120.00 0.1% 3 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00 $40.00
Camionetas 2 $14,000.00  $28,000.00 22.6% 5 $5600.00 $5600.00 $5600.00 $5600.00 $5,600.00
Camion 1 $21,250.00  $21,250.00 17.1% 5 $4250.00 $4250.00 $4250.00 $4250.00 $4,250.00
Casa Matriz 1 $60,000.00  $60,000.00 48.4% 20 $3,000.00 $3000.00 $3,000.00 $3,000.00 $3,000.00
Impresora 2 $ 135.00 $ 270.00 0.2% 3 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00 $90.00
Subtotal de maquinaria y equipos $123,190.00 99.4% $14,730.00 $ 14,730.00 $ 14,730.00 $ 14,730.00 $ 14,730.00
Muebles y enseres $0.00 $0.00 $0.00 $0.00
Escritorios 3 $79.00 $237.00 0.2% 10 $23.70 $23.70 $23.70 $23.70 $23.70
Teléfono 1 $40.00 $ 40.00 0.0% 3 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33 $13.33
Sillas 9 $ 56.00 $ 504.00 0.4% 10 $50.40 $50.40 $50.40 $50.40 $50.40
Subtotal de muebles y enseres $ 781.00 0.6% $87.43 $87.43 $87.43 $87.43 $87.43
Total en PPE $123,971.00 100.0% $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43

Depreciacion Acumulada $ 14,817.43 $ 29,634.87 $ 44,452.30 $59,269.73 $ 74,087.17

Nota: Elaboracion propia
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1.30 Gastos previos a operacion

Para la planificacion de mejorar los procesos en la cadena de suministro de la empresa
SILVAGRO S.A., se requiere realizar ciertos gastos previos para entrar en operacion. Los

mismos corresponden a los siguientes:

Tabla 8.
Gastos por certificacion del Proyecto

Gastos por Certificacion del Proyecto

Organizacion Tramite Costo
SGS del Ecuador S.A. ISO 9001:2015 $ 8,000.00
Subtotal Gastos Legales $ 8,000.00

Con gastos por certificacion se refiere a la aplicacion las ISO 9001:2015, que le

proporcionard una mejor ventaja competitiva a la empresa, aumentara sus ingresos y le brindara

una mejor calidad.

Tabla 9.
Gastos de Instalacion y Adecuacion

Gastos de Instalacion y Adecuacion

Descripcion Costo
Readecuacion de espacio de
almacemamiento $ 3,500.00
Gastos generales de adecuacion de espacios
varios en la empresa $ 2,000.00
Subtotal $ 5,500.00

Nota: Elaboracién propia

Los gastos de instalacion y adecuacion se refieren a los egresos que se generaran como

parte de la implementacion del plan de mejora de la cadena de suministros que le brindara a la
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empresa un mejor funcionamiento e infraestructura. De manera que asi mismo se realice un

mejor trabajo.

1.31 Plan de inversiones

Dentro del plan de inversion, se tiene como parte del plan de mejora la compra de
diversos activos que se detallan a continuacion para mejorar el funcionamiento de los procesos

actuales de la empresa.

Tabla 10.

Activos a adquirir dentro del Plan de Mejora

Activos a adquirir dentro del Plan de Mejora

DESCRIPCION VALOR
Montacargas $2,400.00
Laptop $500.00
Proyector $450.00
Lector de Barras $100.00
Impresora de etiquetas $190.00
Repetidor $145.00
TOTAL $3,785.00

Nota: Elaboracién propia.

Luego de detallar la inversion a realizar para mejorar el funcionamiento en los procesos

de cada area del negocio, se define cual seria la estructura de inversion:

Tabla 11.

Estructura del capital

ESTRUCTURA DE CAPITAL VALOR %PART.
Inversion en activos plan de mejora $ 3,785.00 9.75%
Gastos previos a la operacion $ 13,500.00 34.78%
Inversion en capital de trabajo $21,525.65 55.46%
TOTAL $ 38,810.65 100.00%

Nota: Elaboracion propia.
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1.32 Financiamiento del proyecto

La inversidn se manejara con recursos propios, que representa el 33.2% del total de la

inversion. Lo demas sera financiado a través de apalancamiento con institucion financiera.

El proyecto a presentar tiene un apalancamiento financiero de 3 afios por un valor de
$23.810.65 con una cuota mensual de $776.71 que sera financiado por el Banco del Pacifico
para completar la inversion inicial del proyecto.

El Banco del Pacifico es el banco con el que la empresa maneja sus actividades y
operaciones, por lo tanto, es viable para realizar el crédito para la inversion, manteniendo la

reciprocidad en las actividades.

La operacion que se va a solicitar esta en la categoria PRODUCTO PYMES, producto
seleccionado para las pequefias empresas que beneficia a la empresa por su tasa baja en el

mercado comercial que es de 10.75% a un plazo de tres afios analizando la capacidad de pago.

La finalidad de solicitar este financiamiento es para lograr captar los recursos para la

inversion que se va a realizar.

Tabla 12.

Financiamiento del Proyecto

FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO VALOR %PART.
FONDOS PROPIOS $ 15,000.00 33.23%
PRESTAMO BANCARIO $23,810.65 66.77%
TOTAL $38,810.65 100.00%
PERIODO CAPITAL INTERESES PAGO
1 $ 7,104.19 $ 2,216.38 $ 9,320.57
2 $ 7,906.67 $ 1,41390 $ 9,320.57
3 $ 8,799.79 $ 520.78 $ 9,320.57
36 $ 23,810.65 $ 4,151.06 $ 27,961.71

Nota: Elaboracién propia.
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1.33 Costo promedio ponderado del capital - WACC

Para el calculo del WACC (Weighted Average Cost of Capital) se han tomado en cuenta
la representacion de algunas variables de la organizacion tal como los fondos propios que la
empresa SILVAGRO S.A mantiene en conjunto con su costo financiero, asi como también el
nivel de endeudamiento que mantiene, y donde se analiza el porcentaje de cuanto asciende el

indicador. Por lo tanto, el calculo de este se lo elabor6 de la siguiente forma:

Tabla 13.
Costo promedio ponderado del capital - WACC

COSTO DE CAPITAL PROMEDIO PONDERADO

FONDOS PROPIOS 38.65%
TASA DESCUENTO 13.85%
PRESTAMO BANCARIO 61.35%
TASA INTERES PRESTAMO 11.23%
TMAR 12.24%

Nota: Elaboracion propia.

El WACC asciende a 12,24%. Por motivo de razonamiento, se toma esta cuantia con la
TMAR de las proyecciones a valorar. Segin Empresa Actual (2019 ) tal y como su propio
nombre indica, el WACC pondera los costos de cada una de las fuentes de capital.
Independientemente de que estas sean propias o de terceros. ES preciso tener presente que si el
WACC es inferior a la rentabilidad sobre el capital invertido se habra generado un valor

econodmico agregado (EVA) para los accionistas.

1.34 Gastos administrativos y de operacion

En referencia a estos tipos de egresos, giran principalmente en los colaboradores y su
rol desempefiado en el area designada. Es decir, se cuenta como los gastos ordinarios o
generales que asume la empresa SILVAGRO S.A mes a mes por el contrato mantenido con
cada miembro de su equipo. los mismos cumplen diversas funciones dentro del negocio, ya se

de forma administrativa, contable, operativa o logistica.
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Siendo como parte de la formalidad de la empresa y seguir con los términos de la ley
de los colaboradores en relacion de dependencia, SILVAGRO S.A cumple con el pago
respectivo de los beneficios sociales de los cuales estan sujetos los mismos, durante cada

periodo del afio en curso.

A pesar de que el equipo de SILVAGRO S.A sea pequefio, todos cumple un rol
fundamente en cada actividad que realizan, debido a que se encuentran inmersos desde el
comienzo de la actividad del negocio, por lo que conocen de forma acertada cada proceso y el
giro de negocio, por esta razon es por la que la empresa considera esencial sus beneficios
sociales. Hay que tener en cuenta una resefia relevante, se toma como proyeccion un
incremento en el salario del 2.66% como indicador que hace referencia al promedio historico

de aumento en salarios en todo Ecuador desde el afio 2015 (variables macroeconémicas).
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Tabla 14.

Salarios Colaboradores
Incremento Salarial:

2.66%

CARGO Cantidad Sueldo Base Mensual Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Gerente 1 $1,200.00 $1,200.00 $14,400.00 $14,783.20 $15,176.59 $15,580.45 $15,995.06
Administrador 1 $900.00 $900.00 $10,800.00 $11,087.40 $11,382.44 $11,685.34 $11,996.29
Contador 1 $850.00 $850.00 $10,200.00 $10,471.43 $10,750.08 $11,036.15 $11,329.83
Asistente Contable 1 $700.00 $700.00 $8,400.00 $8,623.53 $8,853.01 $9,088.60 $9,330.45
Asesores Comerciales 3 $500.00 $1,500.00 $18,000.00 $18,478.99 $18,970.74 $19,475.56 $19,993.82
Choferes 2 $450.00 $900.00 $10,800.00 $11,087.40 $11,382.44 $11,685.34 $11,996.29
Bodeguero 1 $425.00 $425.00 $5,100.00 $5,235.72 $5,375.04 $5,518.08 $5,664.92
Almacenista 1 $425.00 $425.00 $5,100.00 $5,235.72 $5,375.04 $5,518.08 $5,664.92
Subtotal 11 $5,450.00 $6,900.00 $82,800.00 $85,003.37 $87,265.38 $89,587.58 $91,971.58
Beneficios Sociales

XI11 Sueldo $575.00 $6,900.00 $7,083.61 $7,272.12 $7,465.63 $7,664.30
XIV Sueldo $389.58 $4,675.00 $4,799.41 $4,927.12 $5,058.24 $5,192.84
Fondo de Reserva $574.77 $6,897.24 $7,080.78 $7,269.21 $7,462.65 $7,661.23
Vacaciones $287.50 $3,450.00 $3,541.81 $3,636.06 $3,732.82 $3,832.15
Aporte Patronal (12.15%) $838.35 $10,060.20 $10,327.91 $10,602.74 $10,884.89 $11,174.55
Aporte Personal IESS (9.45%) $652.05 $7,824.60 $8,032.82 $8,246.58 $8,466.03 $8,691.31
Total Sueldo + Beneficios Sociales $5,450.00 $9,565.20 $114,782.44  $117,836.89  $120,972.63  $124,191.81  $127,496.65

Nota: Elaboracion propia.
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1.35 Presupuestos de la Empresa SILVAGRO S.A

Tomando como referencia Esan (2020) indica que el principal objetivo de un

presupuesto es brindar a la organizacion un panorama financiero actualizado que facilite la

toma de decisiones y fomente el crecimiento de esta. Ademas, prepara a las empresas para

hacerle frente a los posibles cambios que puedan surgir en el tiempo.

Acorde a lo mencionado se procede a mostrar el cuadro de presupuestos de la empresa

SILVAGRO S.A, donde se muestran las ventas mensuales del negocio y su clasificacion segin

los productos a comercializar en el mercado, teniendo en cuenta como crecimiento de ventas

se basa en la proyeccidn de crecimiento del PIB segun promedio proyectado. Por otro lado, un

dato muy importante que influye sobre las ventas es la inflacion que tiene Ecuador actualmente

de 0.65 %, lo que hace que los egresos aumenten. Los resultados proyectados son los

siguientes:
Tabla 15.
Presupuestos de la empresa SILVAGRO S.A.
Inflacion Ecuador 0.65%

Crecimiento de las ventas: 15% 10% 5% 5% 5%
Descripcion Linea V. Mensual Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Ao 5
Fertilizantes Organicos Foliares $2,673.00 $36,887.40 $40,576.14 $42,604.95 $44,735.19 $46,971.95
Fertilizantes Organicos Edaficos $13,943.00 $192,413.40 $211,654.74 $222,237.48 $233,349.35 $245,016.82
Fertilizantes Inorganicos Herbicidas $11,034.00 $152,269.20 $167,496.12 $175,870.93 $184,664.47 $193,897.70
PI’OC?U_CCIOH prOpI'a Fiel negocto - $10,292.50 $142,036.50 $142,036.50 $149,138.33 $156,595.24 $164,425.00
Fertilizantes Organicos
SUBTOTAL $ 37,942.50 $ 523,606.50 $561,763.50 $589,851.68 $619,344.26 $650,311.47

V. Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
COSTO DE VENTA
Fertilizantes Organicos Foliares $1,303.60 $17,989.68 $19,788.65 $20,778.08 $21,816.98 $22,907.83
Fertilizantes Organicos Edéaficos $7,572.00 $104,493.60 $114,942.96 $120,690.11 $126,724.61 $133,060.84
Fertilizantes Inorganicos Herbicidas $6,525.80 $90,056.04 $99,061.64 $104,014.73 $109,215.46 $114,676.24
Produccion propia del negocio -
Fertilizantes Organicos $6,124.25 $84,514.65 $92,966.12 $97,614.42 $102,495.14 $107,619.90
SUBTOTAL $ 21,525.65 $ 297,053.97 $ 326,759.37  $343,097.34 $360,252.20 $ 378,264.81
V. Mensual Afio 1 Ao 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos y beneficios personal administrativo $9,565.20 $114,782.44 $117,836.89 $120,972.63 $124,191.81 $127,496.65
Suministros de Limpieza $55.00 $660.00 $664.27 $668.56 $672.89 $677.24
Alquiler $220.00 $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00 $2,640.00
Servicios basicos $265.00 $3,180.00 $3,200.56 $3,221.26 $3,242.09 $3,263.06
Egresos por comision a freelancers $2,655.98 $31,871.70 $32,077.80 $32,285.24 $32,494.02 $32,704.15
Gastos de transporte $1,517.70 $18,212.40 $18,330.17 $18,448.71 $18,568.01 $18,688.08
Gastos por Actividades De Marketing $300.00 $3,600.00 $3,623.28 $3,646.71 $3,670.29 $3,694.03
SUBTOTAL $14,578.88 $174,946.54 $178,372.98 $181,883.11 $185,479.11 $189,163.20
V. Mensual Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
GASTOS FINANCIEROS
Gastos de intereses sobre el préstamo $2,216.38 $1,413.90 $520.78 $0.00 $0.00
SUBTOTAL $0.00 $2,216.38 $1,413.90 $520.78 $0.00 $0.00
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Nota: Elaboracion propia.

1.36 Flujo de caja Consolidado

Dentro del flujo de caja se muestran los valores consolidados, dando como resultados

proyecciones positivas dentro de lo que se estima para la empresa SILVAGRO S.A, en un

periodo de tiempo determinado. En la actualidad bajo el modelo de negocio que mantiene y las

mejoras ya establecidas dentro de cada etapa de la cadena de suministros se estima que en los

proximos cinco afos pueda maximizar los ingresos percibidos. Es decir, consolidando todo lo

que ha generado el negocio actualmente y como se ve proyectado, se ve de la siguiente manera:

Tabla 16.

Flujo de Caja - Consolidado

PROYECCION DE FLUJO DE CAJA - CONSOLIDADO

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos Operativos:
Ventas Netas $523,606.50 $561,763.50 $589,851.68 $619,344.26 $650,311.47
Egresos Operativos:
Costos Operativos $297,053.97 $326,759.37 $343,097.34 $360,252.20 $378,264.81
Gastos Administrativos $174,946.54 $178,372.98 $181,883.11 $185/479.11 $189,163.20
Participacion de Trabajadores $5,185.83 $6,059.97 $7,429.95 $8,819.33 $10,209.90
Impuesto a la Renta $7,346.59 $8,584.96 $10,525.77 $12,494.05 $14,464.03
Subtotal $484,532.92 $519,777.28 $542,936.16 $567,044.68 $592,101.95
Flujo Operativo $39,073.58 $41,986.22 $46,915.51 $52,299.58 $58,209.52
Ingresos No Operativos:
Inversién Fija
Inversion Capital de trabajo
Valor de Desecho del Proyecto
Egresos No Operativos:
Pago de Capital del Préstamo -$7,104.19 -$7,906.67 -$8,799.79
Pago de Intereses del Préstamo -$2,216.38 -$1,413.90 -$520.78 $0.00 $0.00
Flujo Neto Generado $29,753.00 $32,665.65 $37,594.94 $52,299.58 $58,209.52
Saldo Inicial de Caja $21,525.65 $51,278.65 $83,944.30 $121,539.24 $173,838.82
Saldo Final de Caja $51,278.65 $83,944.30 $121,539.24 $173,838.82 $232,048.34

Nota: Elaboracién propia

109



1.37 Balance Consolidado

Velasquez (2016) comenta que el balance general sirve para dar a conocer a los
propietarios, socios y accionistas si la operacion de la empresa se ha llevado de la manera
correcta, si los recursos se han administrado eficientemente y si los resultados de estos procesos

son éptimos o son deficientes.

Con respecto al balance de la empresa SILVAGRO S.A se expone que la estructura de
los activos corrientes cuenta con caja/bancos, siendo esta la mas importante, inventarios y
cuentas por cobrar. El negocio actualmente por motivos de pandemia y reduccion de capital de
este mantiene ventas al contado con cualquier cliente nuevo que haya mantenido contacto
dentro del ultimo afio 2021, a excepcion de los clientes con quienes ya se mantiene un convenio
o0 contrato de por medio. En relacién con los activos fijos, se puede observar que aumentan al
primer afio de proyeccion y se mantiene en los siguientes 4 afios posteriores, esto debido a las

adecuaciones del plan de mejora en la cadena de suministro.

Por otro lado, tenemos a los pasivos que se centran en todas las obligaciones que
mantiene la empresa con las instituciones financieras, por el concepto de obligaciones
bancarias contraidas en el afio 1 de proyeccion hasta el afio 5. Ademas del SRI por lo impuestos

y declaraciones del IVA.

Tabla 17.

Estado de situacion financiera - Consolidado

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA CONSOLIDADO

ACTIVOS 2021 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS CORRIENTES
Caja/Bancos $17,417.54 $33,937.67 $71,129.46 $108,422.50 $143,698.00 $200,518.20
Inventarios $4,302.54 $23,802.40 $26,132.52 $30,075.95 $41,839.66 $46,567.62
Cuentas por cobrar $4,564.17 $20,944.26 $16,852.91 $17,695.55 $18,580.33 $19,509.34
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $26,284.25 $78,684.33 $114,114.89 $156,194.00 $204,117.99 $266,595.16
ACTIVOS FIJOS
Total activos fijos $123,971.00 $127,756.00 $127,756.00 $127,756.00 $127,756.00 $127,756.00
(-) Depreciacion Acumulada -$41,492.00 -$56,309.43 -$71,126.87 -$85,944.30 -$100,761.73 -$115,579.17
TOTAL ACTIVOS FIJOS $82,479.00 $71,446.57 $56,629.13 $41,811.70 $26,994.27 $12,176.83
TOTAL ACTIVOS $108,763.25 $150,130.90 $170,744.02 $198,005.70 $231,112.25 $278,771.99
PASIVOS
Participaciones por pagar $9,324.24 $5,185.83 $6,059.97 $7,429.95 $8,819.33 $10,209.90
Impuestos por pagar $3,5632.35 $7,346.59 $8,584.96 $10,525.77 $12,494.05 $14,464.03
Proveedores $10,703.67 $6,545.08 $7,022.04 $7,373.15 $7,741.80 $8,128.89
Obligaciones bancarias $0.00 $23,810.65 $16,079.41 $8,101.91 $0.00 $0.00
TOTAL DE PASIVOS $23,560.26 $42,888.15 $37,746.38 $33,430.77 $29,055.18 $32,802.83
PATRIMONIO
Capital Social $800.00 $800.00 $800.00 $800.00 $800.00 $800.00
Utilidad del Ejercicio $16,232.90 $22,039.76 $25,754.88 $31,577.30 $37,482.14 $43,392.09
Utilidades Retenidas $68,170.09 $84,402.99 $106,442.75 $132,197.64 $163,774.93 $201,257.08
TOTAL PATRIMONIO $85,202.99 $107,242.75 $132,997.64 $164,574.93 $202,057.08 $245,449.17
TOTAL PASIVO+PATRIMONIO $108,763.25 $150,130.90 $170,744.02 $198,005.70 $231,112.25 $278,251.99
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Tabla 18.

1.38 Estado de resultados consolidado

Hay que tomar en cuenta que Riquelme (2018) relaciona el principal objetivo del estado
de resultados como un medidor del desempefio de todas las operaciones efectuadas por la
empresa en un periodo de tiempo determinado, lo cual se logra al relacionar los ingresos

alcanzados con los gastos en los que se incurre para lograr los objetivos de la empresa.

El estado resultado proyectado del negocio asemeja un incremento considerable en las
ventas netas a partir de afio 2 hasta el 5, reflejando asi un beneficio en la mejora de la cadena
de suministro de la empresa. En referencia a los costos operativos y administrativos, estos estan
proporcionados de forma adecuada en relacion con el crecimiento de ventas en los afios
proyectados. por otro lado, estan los gastos financieros que representan el valor a pagar por el
capital prestado a la institucion Bancaria, por la inversion en nuevas implementaciones dentro
de la empresa. esto quiere decir que el negocio arroja valores positivos estimados dentro de los
afios proyectos, lo que da como evidencia que el plan de mejora a desarrollarse si es viable

dentro de las oportunidades que la empresa puede tomar.

Estado de resultados - Consolidado

ESTADO DE RESULTADOS INTEGRALES - CONSOLIDADO

2021 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Netas $488,905.73 $523,606.50 $561,763.50 $589,851.68 $619,344.26 $650,311.47
Costos Operativos $285,036.00 $297,053.97 $326,759.37 $343,097.34 $360,252.20 $378,264.81
Utilidad Bruta $203,869.73 $226,552.53 $235,004.13 $246,754.34 $259,092.06 $272,046.66
Gastos de Operacion

Gastos Administrativos $165,014.40 $174,946.54 $178,372.98 $181,883.11 $185,479.11 $189,163.20
Depreciaciones $13,391.95 $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43 $14,817.43
Total Gastos de Operacion $178,406.35 $189,763.97 $193,190.42 $196,700.54 $200,296.54 $203,980.63
Utilidad Operacional $25,463.38 $36,788.56 $41,813.72 $50,053.80 $58,795.52 $68,066.02
Gastos Financieros $0.00 $2,216.38 $1,413.90 $520.78 $0.00 $0.00
Utilidad Antes de Participacion $25,463.38 $34,572.18 $40,399.82 $49,533.01 $58,795.52 $68,066.02
Participacion de Trabajadores (15%) $3,819.51 $5,185.83 $6,059.97 $7,429.95 $8,819.33 $10,209.90
Utilidad Antes de Impuestos $21,643.87 $29,386.35 $34,339.84 $42,103.06 $49,976.19 $57,856.12
Impuesto a la Renta (25%) $5,410.97 $7,346.59 $8,584.96 $10,525.77 $12,494.05 $14,464.03
Utilidad Neta $16,232.90 $22,039.76 $25,754.88 $31,577.30 $37,482.14 $43,392.09

Nota: Elaboracién propia.
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1.39 Analisis de rentabilidad

Existen diversos indicadores para analizar el proyecto de crecimiento de SILVAGRO

S.A., a continuacion, se describen los mismos:

Tabla 19.

Andlisis de Rentabilidad

ANALISIS DE RENTABILIDAD

TASA DE DSCTO. TMAR 12.24%
TASA INTERNA DE RETORNO TIR 16.18%
VALOR ACTUAL NETO VAN $144,644.87
VALOR ACTUAL EQUIVALENTE VAE $40,367.98
TIEMPO DE RECUPERACION NPER 3.15
INDICE DE RENTABILIDAD IR 1.11
0.11

Nota: Elaboracién propia

Después de ver el analisis de rentabilidad de cada una de las variables expuestas, se
puede realizar una comparacion entre la TMAR y la TIR. En este caso, la TIR dio como
resultado ser mayor significativamente con respecto a la otra tasa, por consiguiente, se refleja
que hay una viabilidad y rentabilidad para llevar a cabo este plan de mejora. Ademas, la TIR
del6.18% se aproxima al margen promedio que se percibe por lo general el mercado de los

insumos agricolas y su comercializacién (oscilacion de 14% y 18% en margen de ganancia).

Otro indicador que comprueba la factibilidad del plan de mejora es el crecimiento
considerable del VAN, mismo que se encuentra superior a 0 (dando por acentuado que se
percibe una ganancia). Ademas, teniendo en cuenta que cuando el indice de rentabilidad es
mayor a uno, genera una rentabilidad dentro del mercado para la empresa. En el caso de
SILVAGRO S.A refleja especificamente 1.11, es decir, que por cada $1 invertido en la
empresa, la misma estaria produciendo, bajo el modelo conservador planteado, $0.11 de

ganancias.
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1.40 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio o umbral de rentabilidad se refiere a la cantidad de producto que
debes vender a un precio determinado para recuperar el dinero que invertiste al montar el
negocio, sin todavia recibir ganancias. Se trata de un andlisis en el que se comparan los costos
de produccion con los ingresos por ventas cerradas. Una vez que tu negocio alcanza el
equilibrio entre los costos y los ingresos totales, tendra posibilidades de ser rentable y empezara

a producir ganancias (Banco Pichincha, 2020).

Acorde a lo citado anteriormente, para el célculo del punto de equilibrio de la empresa
SILVAGRO S.A se han tomado en cuenta los costos fijos y variables, ademés de un promedio
del precio y unidades comerciales por la empresa (indiferentemente de la linea a la que estan

sujetos). EI manejo de las variables es el siguiente:

Tabla 20.
Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO VARIABLE $16.14
COSTOS FIJOS $174,946.54
PRECIO PROMEDIO $28.12
PRODUCTO PROMEDIO 123
PUNTO EQUILIBRIO (Q): COSTOS FIJOS

PRECIO - C. VARIABLE UNIT

PUNTO EQUILIBRIO (Q): $174,946.54
$11.97

PUNTO EQUILIBRIO (Q): 14612

PUNTO EQUILIBRIO (USD $): $410,851.00

Nota: Elaboracion propia.
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Los resultados arrojados dan a conocer que para implementar el plan de mejora dentro

de la empresa SILVAGRO S.A, se requieren de unas ventas anuales de $410 (en miles de

dolares) para alcanzar el punto 6ptimo del equilibrio. Es decir, que el punto de equilibrio se lo

proyecta con una alta probabilidad de lograrlos, debido al margen de ganancia que mantiene el

negocio operando ya con las nuevas adecuaciones realizadas dentro de su entorno laboral. Por

lo tanto, la grafica de equilibrio es la siguiente:

Tabla 21.

Gréfica de Equilibrio

PRODUCTOS COSTO FIJO

2000 $ 174,946.54
4000 $ 174,946.54
6000 $ 174,946.54
8000 $ 174,946.54
10000 $ 174,946.54
12000 $ 174,946.54
14000 $ 174,946.54
14612 $ 174,946.54
16000 $ 174,946.54
Figura 27.

Gréfico Punto de Equilibrio
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410,851.00
433,253.21

& P hH P BHH B D P

PUNTO DE EQUILIBRIO

INGRESO TOTAL  DIFERENCIA

$ 56,233.33 $
$ 112,466.67 $
$ 168,700.00 $
$ 22493333 $
$ 281,166.67 $
$ 337,400.00 $
$ 393,633.33 $
$ 410,851.00 $
$ 449,866.67 $

INGRESO TOTAL

COSTO FlJO COSTO TOTAL
$450,000.0E _____________________________________________________________
$350,000.00
$250,000.00
$150,000.00
$50,000.00
2000 4000 6000 8000 10000 12000

Nota: Elaboracion propia
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(151,001.54)
(127,056.54)
(103,111.54)
(79,166.54)
(55,221.54)
(31,276.54)
(7,331.54)

16,613.46



1.41 Indicadores financieros

A continuacion, se presentan las proyecciones estimadas segun los indicadores

financieros que se tomaron en cuenta para evaluar la empresa SILVAGRO S.A.:

Tabla 22.

Indicadores Financieros

INDICADORES FINANCIEROS

INDICADORES FINANCIEROS

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.

l. LIQUIDEZ
Liquidez Corriente 6.28 7.79 870 958 10.80 8.63
11. SOLVENCIA ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.

Endeudamiento del Activo
Apalancamiento

29% 22% 17% 13% 12% 18%
140 128 120 114 114 1.23

I1l. GESTION

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.

Impacto Gastos Administracion y Ventas
Impacto de la Carga Financiera

36% 34% 33% 32% 31% 34%
0% 0% 0% 0% 0% 0%

IV. RENTABILIDAD

ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5 PROM.

Margen Bruto
Margen Neto
ROA
ROE

43% 42% 42% 42% 42% @ 42%
4% 5% 5% 6% 7% 5%
15% 15% 16% 16% 16% 15%
21%  19% 19% 19% 18% 19%

Nota: Elaboracion propia

Detallando el indicador de liquidez corriente, este se encuentra por encima de la unidad,

es decir, que la empresa SILVAGRO S.A tiene la capacidad para poder hacer frente a sus

obligaciones a un corto plazo con la posibilidad de cubrir las mismas. Ademas, se podra lograr

en base a lo planificado un alto nivel de liquidez segun lo planeado dentro de las proyecciones.

Los niveles de endeudamiento dan un escenario conservador, teniendo un 22% en el

afio 2 y la disminucién considerablemente del mismo al final de la proyeccion del afio 5 con

un 12%. Es decir, la compaiiia puede asumir razonablemente sus necesidades de

financiamiento con una planificacion eficaz de por medio. Por lo que, da como resultado un

escenario positivo por la clara evidencia de una diversificacion de riesgo.
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Ahora en referencia a los indicadores de gestion, se puede apreciar que el impacto que
infiere en la carga financiera esta posicionado con un porcentaje de 0. Esto se debe a que el
desarrollo realizado por la empresa durante cada afio proyectado hace que el apalancamiento y
necesidad de cubrir los pagos y obligaciones ya establecidos, no desarrolle una colisién
significativa en las finanzas de la empresa SILVAGRO S.A. Ademas de que, le permitira
observar con mayor claridad todos los procesos internos generales y especificos se estén

llevando de forma correcta y cuales son deficientes.

Por altimo, respecto a los indicadores de rentabilidad, dan como resultado méargenes
positivos para el negocio, estos oscilan entre el 5% y 7% en el neto. Ademas, de un retorno
sobre los activos y patrimonio de forma atractiva para la empresa, es decir, tiene la capacidad
de poder crear beneficios econdmicos. Lo que lleva a existente factibilidad visible de poder

llevar a cabo este plan de mejora en la cadena de suministros.
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Conclusiones

Como conclusiones, se reconoce que, conforme a lo propuesto en cada capitulo se
cumple con lo requerido segun los objetivos presentados. Comenzando con el desarrollo y
busqueda de teorias que se adapten al problema relacionado que presenta la empresa
SILVAGRO S.A. dentro de su cadena de suministro, procesos administrativos y financieros

gue no se encontraban funcionando de forma correcta.

* Acorde a lo mencionado, se realizo el analisis FODA, la empresa cuenta con amplias
oportunidades que no estan siendo aprovechadas actualmente lo que se ha visto reflejada en
sus ventas. Ademas, poseen debilidades que se generaron por la mala administracion, lo que
ha provocado que la estructura de la empresa se debilite. Todo esto en conjunto con las
fortalezas y amenazas ha sido la base para proponer un plan de mejora que haga a la empresa

mas competitiva dentro del mercado agricola y mejorar su situacién actual.

* Como otro dato relevante, se realizo el analisis PESTA de la empresa para saber como
se encontraba a nivel de riesgo externo y como esto afectaba en su toma de decisiones (interno).
Existe un escenario desfavorable en algunos aspectos que van de la mano con las afecciones
que trajo consigo el COVID 19, aun asi, cabe resaltar la importancia de los ambitos
econdmicos, tecnoldgicos y ambientales. Es decir, que tomando como referencia el primero
de estos, conlleva una considerable mejora con respecto al 2020 y donde existe un claro
panorama alentador que podria convertirse en favorable si se mantienen las condiciones de
crecimiento econdémico. Ademas, en lo tecnoldgico, Ecuador ha mejorado en aspectos de
digitalizacion de procesos de compra y venta en las empresas, por lo que SILVAGRO S.A.
debe adaptarse a los cambios tecnol6gicos que dejo consigo la pandemia para mejorar la
automatizacion en sus procesos. Por (ltimo, como entorno ambiental, cumple con las
expectativas del mercado/clientes con respecto a los productos amigables con el medio

ambiente.

* Por medio de las fuerzas de Porter, se da a conocer los diferentes riesgos que enfrenta
la empresa actualmente, uno de estos es la situacion post pandemia, que hizo que muchos
clientes dejaran de comprar o que se decidieran por otra competencia del medio agricola por
los precios mas accesibles. Esto ocasiond que momentaneamente tenga el poder el cliente sobre
la empresa. Sin embargo, al identificar nuevas formas de propuestas estratégicas para mitigar

estos riesgos, se podran desarrollar grandes oportunidades para la empresa SILVAGRO S.A.
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* Ademas de lo mencionado, otro objetivo planteado fue el realizar un diagnostico
actual de la cadena de suministro en SILVAGRO S.A. para posteriormente proponer un plan
de mejora en la misma. Se identific la situacion actual por medio del balance general
consolidado de la empresa y cuéles son las ventajas a adquirir para mejorar los procesos

internos con la proyeccion realizada a 5 afios segun el balance mencionado anteriormente.

* Con respecto a la propuesta realizada, se concluye que es viable ya que
econdémicamente no representa una gran inversion y da un impacto positivo en los procesos y

forma en como opera el negocio actualmente estableciendo una formalidad.

* A través de la implementacion de las ISO 9001:2015, le permitira que la empresa
tenga una mejor reputacion en el mercado y asi mismo garantizar un mejorado y buen manejo
en los distintos procesos del negocio. Ademas, las distintas capacitaciones a realizar para el
uso de los KPlIs, el asesoramiento en marketing y paginas web, la automatizacién en distintos
procesos a través de softwares y la implementacion de la metodologia JIT, asegura a la empresa

optimizar sus procesos actuales y generar mayor ventaja competitiva.

* Esta implementacién del plan de mejora en cuanto a la cadena de suministro de
SILVAGRO S.A., permitira que el negocio potencie el nivel de ingresos que posee. Ademas
de esto, le dara una formalidad en el manejo de los procesos y le permitira acceder a clientes
con los que no se ha podido generar relaciones comerciales actualmente a través de la
certificacion I1SO 9001:2015 y la implementacién de un sistema contable y facturaciones
electrdnicas, lo que generaran una mejor reputacion a la empresa. Esto permitird generar

mayores ingresos y rentabilidad.

Uno de los indicadores que permite ratificar la factibilidad de la propuesta de plan de
mejora, es la TIR, la misma que asciende a 16.18% (superando los 12.24% definido como
TMAR). Asi mismo, un valor presente del proyecto de $40,367.98 y unos flujos que generan

altos niveles de rendimiento para la empresa (el indicador de rentabilidad aumenta a 1.11).
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Recomendaciones

Una de las recomendaciones ofrecidas a la empresa SILVAGRO S.A es evaluar las
mejoras que se van a implementar en sus procesos internos y en obtener la certificacion I1ISO
9001:2015, para que la misma sea una guia del manejo de un proceso adecuado en la cadena
de suministros, a su vez tener en cuenta ayudaria a tener un mejor enfoque en la capacidad de

poder cubrir las expectativas y necesidades de los clientes.

Ademas, seré importante el incentivo por medio de actividades en periodos especiales
del afio a sus colaboradores, para que estos generen un impacto elevado en las ventas. Para esto
se recomienda también adquirir una nueva fuerza de ventas bajo una nueva modalidad,
Freelance. El mismo trae consigo un impacto favorable para la empresa, debido que la misma
no tendré la obligacion de afiliar de formar social a los colaboradores que se agreguen a esta

modalidad.

Por otro lado, las alianzas con nuevos proveedores ayudaran a la empresa a forjar lazos
mas estrechos con empresas importantes dentro del mercado, y crear oportunidades de negocio
que serviran a SILVAGRO S.A ser mas conocido en el medio del sector agricola. También esta
el incremento de las ventas con nuevas inversiones con convenios y descuentos de por medio

en la compra a terceros, para poder comercializar los fertilizantes.

Cabe mencionar lo importante que es crear una cercania con los clientes, por eso
se recomienda a la empresa que a través de la creacion de la pagina web pueda crear mas
interaccion con sus clientes. Como por ejemplo tener una atencion al cliente remoto dentro de
la misma, que permita despejar cualquier tipo de duda que presente el consumidor en el

momento.

Por ultimo, una de mayor énfasis que la empresa SILVAGRO S.A debe basarse, es en
la creacion de nuevas estrategias de marketing dentro de su giro de negocio. Es decir, definir
un proceso adecuado a seguir para que sus productos sean conocidos no solo a nivel de la region
costa del Ecuador, si no que més partes del pais se sientan familiarizados con su marca, como
una de calidad a un precio razonable al consumidor final. Esto ayudara a fortalecer
considerablemente sus ventas, debido que mostrard los beneficios que conlleva adquirir un

producto de la marca.

119



Bibliografia

Pefia, V., & Zumelzu, L. (2006). Cadena de Suministros: sus niveles e importancia.
Universidad Técnica Federico Santa Maria. Obtenido de

http://vpena.pag.alumnos.inf.utfsm.cl/ramos/inf362/informe.supply_chain.pdf

Villarreal Larrinaga, O. (2018). Revista internacional administracion y finanzas. 1. Obtenido
de https://www.theibfr.com/download/riaf/2008-riaf/riaf-v1n1-2008/RIAF-VIN1-
2008-5.pdf

20201SO 9001:2015. (2020). Marco teorico 5 fuerzas de Porter. Obtenido de
https://www.nueva-iso-9001-2015.com/2020/05/que-es-el-modelo-de-las-5-fuerzas-

de-porter-y-como-se-realiza-un-analisis-competitivo-con-este-modelo/

Agro Marketing, B. (20219). Segmentacion de Mercado en el Sector Agropecuario. Qué es y

Como Segmentar el Mercado en el Agro. 10.

Aguilar Joyas, J. (2016). Marco teorico 5 fuerzas de Porter. Obtenido de Universidad
Autonoma de Occidente: http:/trabajos-pdf/cinco-fuerzas-porter/cinco-fuerzas-

porter.pdf

Aguilera, R., Ciravegna, L., Cuervo, A., & Gonzalez, M. (2017). Multilatinas and the
Internationalization of Latin American Firms. SSRN.

Alban , D. (2011). Estructura y dinamica de las exportaciones de cacao ecuatoriano en el
periodo 2007 - 2010. Guayaquil: Universidad de Guayaquil. Facultad de Ciencias de
Economia. Obtenido de http://repositorio.ug.edu.ec/handle/redug/1128

Almanza , R., Calderén, P., & Vargas, J. (2018). Teorias clasicas de las organizaciones y el
GUNG HO. Revista Cientifica "Vision de Futuro”.

ANECA. (2019). Plan de mejoras; Herramienta de trabajo. Agencia Nacional de Evaluacién
de la Calidad y Acreditacion. Obtenido de
http://www.uantof.cl/public/docs/universidad/direccion_docente/15_elaboracion_plan
_de_mejoras.pdf

120



Asthana, R. (2 de Noviembre de 2018). Making Sense of Supply Chain 4.0. Obtenido de What,

exactly, can 'digital transformation improve upon?:
https://www.industryweek.com/supply-chain/article/22026620/making-sense-of-

supply-chain-40

Baena, E., Sanchez, J., & Montoya Suarez , O. (2003). El entorno empresarial y la teoria de las
cinco fuerzas competitivas. Obtenido de file:///C:/Users/z004bsfk/Downloads/Dialnet-

El entorno empresarial y la teoria de las cinco fuerzas COMP- 4845158.pdf

Ballou, R. (2004). Logistica. Administracion de la Cadena de Suministro. México: Quinta
edicién. Pearson Educacion.

Banco Central del Ecuador . (30 de Septiembre de 2021). Obtenido de
https://www.bce.fin.ec/index.php/boletines-de-prensa-archivo/item/1447-ecuador-
registra-un-crecimiento-interanual-de-8-4-en-el-segundo-trimestre-de-2021

Banco Mundial. (28 de Septiembre de 2021). Obtenido de Banco Mundial en Ecuador :

https://www.bancomundial.org/es/country/ecuador/overview#1

Banco Pichincha. (23 de 11 de 2020). Obtenido de
https://inicio.pichincha.com/portal/blog/post/punto-de-equilibrio#:~:text=Te  permite

predecir a partir,al publico de tus productos.

Barrascout de Leon, D. (2017). Administracion de la cadena de abastecimiento interna en una
compafiia transnacional dedicada a la fabricacion y comercializacion de cereales
listos para consumir. Guatemala. Obtenido de
http://biblioteca.usac.edu.gt/tesis/03/03_2745.pdf

Barrére, G., Jung, A., & Karsaclian, D. (2021). Innovation and exports: different markets,

different outcomes. Competitiveness Review.

Barria, C. (13 de Abril de 2021). Guillermo Lasso: 3 problemas que enfrenta la fragil economia

de Ecuador (y cdmo el nuevo presidente pretende superarlos). BBC .

Becerra, K., Pedroza , V., Pinilla, J., & Vargas, M. (2017). Implementacion de las TIC'S en la
gestion de inventario dentro de la cadena de suministro. Revista de Iniciacion
Cientifica, 37.

121



Camacho, H., Gémez , K., & Monroy, C. (2012). Importancia de la cadena de suministros en
las. Universidad Sergio Arboleda, Bogota, Colombia, Bogota. Obtenido de
http://www.laccei.org/LACCEI2012-Panama/RefereedPapers/RP200.pdf

Canal News Ecuador . (15 de Abril de 2021). Obtenido de Resultados, tendencias y prioridades
IT 2021 en Ecuador: https://canalnewsecuador.com/2021/04/15/resultados-tendencias-

y-prioridades-it-2021-en-ecuador/
Cardenas, S. (2016). La cadena de suministros (scm) y su relacion con el inventario. QUID.

Carrasco, J. (2016). Gestion de Procesos (Alineados con la estrategia). Obtenido de

http://hsjd.org/seminariogestion2013/docs/02-Dia5-TercerModeloProcesos.pdf

Carrefio, A. (2017). Cadena de suministros y Logistica. Lima : Fondo Editorial PUCP.
Obtenido de https://books.google.com/books?

Casanova, C., Nufez, R., Navarrete, C., & Proafio, E. (2021). Gestion y costos de produccion:

Balances y Perspectivas. Revista de Ciencias Sociales.

Casillas , R., & Ortiz, M. (2020). Los retos de la cadena de suministro ante la pandemia de
COVID-19. Vinculatégica EFAN , 2-3.

Castillo, A. (2019). Amenaza de los Nuevos Entrantes.

Castillo, G. (2015). Propuesta de un sistema de calidad total para una empresa dedicada a la
comercializacion de productos agroindustriales : Obtenido de
http://repositorio.unp.edu.pe/bitstream/handle/UNP/576/CON-CAS-GAL-
15.pdf?sequence=1

Castro, J. (2016). Poder de Negociacion de los Clientes. Obtenido de

https://www.5fuerzasdeporter.com/poder-de-negociacion-de-los-clientes/

Cuatrecasas, L., & Gonzalez, J. (2017). Gestion integral de la calidad: Implantacién, control y

certificacion. Obtenido de https://books.google.es/books?.

Desigualdad, desempleo, deudas, algunos efectos del COVID en Ecuador, segun estudio de
Unicef. (25 de Agosto de 2021). El Universo.

Dubs de Moya, R. (2015). El Proyecto Factible: una modalidad de investigacion. 16. Obtenido
de https://www.redalyc.org/pdf/410/41030203.pdf

122



Elango , B., & Pakrash Sethi, S. (2007). An Exploration of the Relationship Between Country
of Origin and the Internationalization Performance Paradigm. Management

International Review.

Emigracion de ecuatorianos a Estados Unidos y a México va en aumento. (8 de Junio de 2021).
PRIMICIAS .

EmpresaActual. (21 de 10 de 2019 ). Obtenido de https://www.empresaactual.com/el-wacc/

Esan, J. (07 de 07 de 2020). Importancia de realizar un presupuesto para alcanzar objetivos.
Obtenido de  https://www.esan.edu.pe/conexion-esan/importancia-de-realizar-un-
presupuesto-para-alcanzar-objetivos#:~:text=El principal objetivo de un,puedan surgir

en el tiempo.

ESERP , B. (2022). ¢(Qué son los KPIS?: Definicion, claves y ejemplos. Obtenido de
https://es.eserp.com/articulos/que-son-los-kpis/

Esquivel , A., Ledn, R., & Castellanos, G. (2017). Mejora continua de los procesos de gestion
del conocimiento en instituciones de educacidn superior ecuatorianas. Revista Retos de

la Direccion.

EUNCET Business School. (2020). Conoce las ventajas y desventajas de la cadena de
suministro y la logistica. Obtenido de https://blog.euncet.es/ventajas-y-desventajas-

cadena-de-suministro/

EUSTON. (2019). Cadena de Suministro. Obtenido de https://www.euston96.com/cadena-de-

suministro/
Fermagri . (2021). Obtenido de http://fermagri.com/urea-granular.html

Fermagri : (2021). Obtenido de http://fermagri.com/sulfato-de-amonio-

granular.html#:~:text=El sulfato de amonio es,transformacion de amonio a nitrato.

Fermagri . (2021). Obtenido de http://www.tracape.com/solumop-muriato-de-
potasio.html#:~:text=SOLUMOP es un fertilizante,en cultivos tolerantes al cloro.

Figueroa, L., Toala , S., & Quifionez, M. (2020). Marketing Mix y su incidencia en el

posicionamiento comercial de las Pymes . Polo del conocimiento.

123



Freire, C., Govea , K., & Arguello, J. (2017). Importancia de la agricultura en una economia

dolarizada. Revista Espacios.

Gamara, N. (2021). “La buena gestion de la cadena de suministro en empresas de
latinoamérica: una revision sistematica en los dltimos 10 afios, 2010-2020 . Obtenido
de https://repositorio.upn.edu.pe/bitstream/handle/11537/27401/Gamarra Soto Nilton
Cesar.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Garcia , J., Poveda, Y., & Sabater, J. (2014). Etapas en la evolucion de la mejora continua:
Estudio multicaso. 586. Obtenido de
http://www.redalyc.org/articulo.0a?id=54932488008

Gbémez, R., Zuluaga, A., Ceballos, N., & Palacio, D. (2019). Gestion de la cadena de
suministros y productividad en la literatura cientifica. 1+D Revista de Investigacion.

Gonzélez , R., & Mendoza , H. (2017). Los Agrocentros una Alternativa de Emprendimiento
para las Cadenas de Exportacion en los Ecosistemas del Estuario Central del Golfo de

Guayaquil. Guayaquil.

Gran, B. (2019). Las 4 mayores causas de problemas de flujo de caja. Obtenido de
https://www.pnc.com/insights/es/small-business/manage-business-finances/biggest-

causes-of-cash-flow-problems.html

Guevara, G., Verdesoto, A., & Castro , N. (2020). Metodologias de investigacion educativa
(descriptivas,  experimentales, participativas, y de investigacién-accion).
RECIMUNDO.

Herdoiza , S. (2021). Ecuador ante la reorganizacion de las cadenas de suministro globales.
Obtenido de https://theglobalamericans.org/2021/02/ecuador-ante-la-reorganizacion-

de-las-cadenas-de-suministro-globales/

Hernandez , C., & Cano, M. (21 de noviembre de 2017). La importancia del Benchmarking
como herramienta para incrementar la calidad en el servicio en las organizaciones.

Veracruz , México .

ISO 9001. (2015). I1SO Online Browsing Platform (OBP). Obtenido de 1SO 9001:2015(es)
Sistemas de Gestion de la Calidad: https://www.iso.org/obp/ui/#iso:std:is0:9001:ed-

5:vl:es

124



Jiménez Sanchez, J., & Hernandez Garcia, S. (2015). Marco conceptual de la cadena de
suministro: un nuevo enfoque logistico. DF Mexico, Mexico. Obtenido de
http://www.elmayorportaldegerencia.com/Documentos/Cadena
Suministros/[PDODocumentos-Un nuevo enfoque logistico.pdf

Kirui , C. (2020). Supply Chain Management Practices and Performance. Journal of Business

and Management.

Lasso ratifica que fortalecera las relaciones de Ecuador con EE.UU. (25 de mayo de 2021). El

comercio .

Ledn, D., & Martinez, J. (2021). Tendencias Tecnoldgicas de mayor impacto en el Ecuador

para el afio 2021. It Ahora La Revista del Lider de Tecnologia .

Leyva, M., Viteri , J., Estupifian , J., & Hernandez, R. (2021). Diagndstico de los retos de la
investigacion cientifica postpandemia en el Ecuador. Revista Dilemas
Contemporaneos: Educacion, Politica y Valores. .

Maldonado, J. (2018). Gestidén de procesos. Academia Accelerating the world's research.
Obtenido de https://d1wqtxtslxzle7.cloudfront.net/55606149/Gestion_de_procesos_
2018-with-cover-page-v2.pdf?

Manrique, M., Teves, J., Taco, A., & Flores , J. (2019). Gestion de cadena de suministro: una

mirada desde la perspectiva teodrica. Revista Venezolana de Gerencia .

Mafez, R. (2019). Estrategias y Tipos de Segmentacion de Mercado [Variables + Criterios].
20. Obtenido de https://rubenmanez.com/segmentacion-de-mercado/

Marin, J., Bautista, Y., & Garcia, J. (2014). Etapas en la evolucién de la mejora continua:
Estudio multicaso. Intangible Capital.

Marquez, A. (22 de Enero de 2021). Problemas ambientales en el Ecuador. Obtenido de
Ecologia Verde : https://www.ecologiaverde.com/problemas-ambientales-en-el-
ecuador-3145.html

Martin, C. (2016). Logistics & Supply Chain Management, 5th Edition. Pearson.

McDougall, P. P., & Oviatt, B. M. (2000). nternational entrepreneurship: The Intersection of

two research paths. Academy of Management Journal, 902-908.

125



Mera, P., & Bermeo , C. (2017). Importancia de lasempresas familiaresen la economia de un

pais. Revista Publicando (Corporacion Educativa SER, Ecuador).

Mercer, D. (1996). Evoluciones dindmicas en el diagrama FODA. Obtenido de
https://www.redalyc.org/pdf/3579/357935465001.pdf

Min, S., Zacharia, Z., & Smith, C. (2019). Defining Supply Chain Management: In the Past,
Present, and Future. Journal of Business Logistics.

Mintzberg , H. (1994). The Rise and Fall of Strategic Planning. 5. Obtenido de
https://www.redalyc.org/pdf/3579/357935465001.pdf

Morales, D. (2019). ¢ En qué casos el poder de negociacion de los proveedores supera al de los

compradores?

Muerte cruzada: ¢;Qué es, quién la aplica y quiéen gobierna en Ecuador? (13 de Octubre de
2021). El Universo .

Navarrete, O. (2018). Plan de mejora . Barcelona-Espafa .
Pardo, M. (17 de Agosto de 2021). El eterno problema politico de Ecuador. EI Comercio.

Pedrosa, S. (2020). Coste de oportunidad. Obtenido de

https://economipedia.com/definiciones/coste-de-oportunidad.htmi

Porter , M. (1995). Estrategia competitiva, Técnicas para el analisis de os sectores industriales

y de la competencia. México.

Poveda, G., Cabrera, C., Carrera, J., & Sambonino, B. (2021). Afectacion a las exportaciones
de banano ecuatoriano a causa de la pandemia por el covid 19 . South Florida Journal
of Development.

Proafio, D., Gisbert, V., & Pérez , E. (2017). Metodologia para elaborar un plan de mejora
continua. 3C Empresa.

Quimica Sagal . (2022). Quimica Sagal . Obtenido de

https://www.quimicasagal.com/layout.php

126



Rincon , H., Burgos, J., & Cherema , N. (2010). Estrategias financieras usadas para el manejo
de los instrumentos financieros en las PYMES, del sector metalmecanico. Revista de

Formacion Gerencial.

Riquelme, M. (25 de 07 de 2018). Obtenido de https://www.webyempresas.com/estado-de-

resultados/

Rivera , D., Rivera, L., Holtzheimer, A., & Chavez, L. (2015). Determinacion de Factores
Criticos de Exito para la Implementacion de Justo a Tiempo: Analisis Factorial. Revista

de Analisis Cuantitativo y Estadistico.

Rodriguez, S. (2011). Importancia de los mapas conceptuales para la organizacién y

representacion de los contenidos en las Ciencias de la Informacion. . Biblios , 23-34.
Rojas, M. (2017). Poder de Negociacion de Los Compradores o Clientes.
Root, F. (1994). Entry strategies for international markets. New York : Lexington Books.

Ruiz, M., Severiche , C., Bricefio, L., & Duran, L. (2020). Barreras de Competitividad de las
PyMEs Agricolas del Distrito de Santa Marta (Caribe Colombiano). Revista Espacios.

Salguero , A., Merino, S., & Loor, S. (04 de 05 de 2020). Agrocalidad . Obtenido de
https://www.agrocalidad.gob.ec/wp-content/uploads/2020/05/203.pdf

Sanchez, F. (2019). Fundamentos Epistémicos de la Investigacion Cualitativa y Cuantitativa:
Consensos y Disensos. Revista digital de investigacion en docencia universitaria, 104.

Schmidhuber, J., Pound , J., & Qiao, B. (2020). COVID-19: Channels of transmission to food

and agriculture. Roma: FAO.

Seguros La Caja. (2022). ¢De qué se trata ser freelance y qué beneficios tiene? Obtenido de
https://seguros.lacaja.com.ar/blog/de-que-se-trata-ser-freelance-y-que-beneficios-

tiene#:~:text=Un freelancer es una persona,distintos proyectos mismo tiempo.
serendipia.ec. (2021). Desarrollo WEB . Obtenido de https://serendipia.ec/desarrollo-web/?
Serra, D. (2005). La Logistica empresarial en el nuevo milenio. Espafia: Gestion 2000.

SICE . (09 de Junio de 1997). Obtenido de SICE: Sistema de Informacién de Comercio Exterior

- http://www.sice.oas.org/investment/natleg/ecu/ec1297_s.asp

127



Solagro . (2019). Obtenido de Avgust: https://avgust.com.ec/herbic003/
Solagro . (2019). Obtenido de Grupo de Empresa Avgust : https://avgust.com.ec/herbic006/
Solagro . (2019). Obtenido de Grupo de Empresa Avgust: https://avgust.com.ec/herbic015/

Sordo, A. (2021). Sistemas de informacion en las empresas: tipos, funciones y ejemplos.

Obtenido de https://blog.hubspot.es/marketing/sistema-informacion

Suarez, W., & Ayala, J. (2016). El cabotaje maritimo en la cadena de suministros agricola de

Puerto Rico . Estudios Gerenciales.

UNICEF. (25 de agosto de 2021). UNICEF. Obtenido de ENCOVID. La Encuesta nacional
sobre el bienestar de los hogares ante la pandemia de Covid-19 en el Ecuador (Encovid-

EC), consiste en una encuesta telefénica nacional.

Valle, S. S. (2014). Estrategias de internacionalizacion y globales para paises en desarrollo y

emergentes. Revista Dimension Empresarial , vol. 12, num. 1, p. 111-138.
Velasquez , & Restrepo. (2012).

Velazques, E. (10 de 08 de 2016). ¢Por qué la importancia del balance general? Obtenido de
https://www.bits.com.mx/importancia-del-balance-general/#:~:text=La  importancia

del balance general sirve para dar a conocer,son optimos son deficientes.

Vélez, R. (27 de Septiembre de 2021). Escenario incierto en la Asamblea para proyecto

econdmico. El Comercio .

Vianchg, Z. (2014). Modelos y configuraciones de cadenas de suministro en productos
perecederos. Ingenieria y Desarrollo , 140.

Vizcaino, D., & Betancourt, R. (05 de 2020). Agrocalidad. Obtenido de
https://www.agrocalidad.gob.ec/wp-content/uploads/2020/05/by3.pdf

Young, R. R., & Esqueda , P. (2005). Vulnerabilidades de la cadena de suministros:
consideraciones para el caso de América Latina. Academia. Revista Latinoamericana
de Administracion , 63-78.

128



Zapata , N. (2021). Crecimiento del sector agricola y su impacto en el desempleo rural
empleando ley. @an), 66. Obtenido de
https://repositorio.uta.edu.ec/jspui/bitstream/123456789/32993/1/T5053e.pdf

Zapata Alarcon, Y. (2016). Fidelizacion de clientes, marketing relacional y CRM. Obtenido de
https://www.gestiopolis.com/fidelizacion-de-clientes-marketing-relacional-y-crm/

ZINN, W. (1996). The New Logistics in Latin America: an Overview of Current Status and
Opportunities. International Journal of Logistics Management. Obtenido de
https://www.redalyc.org/pdf/716/71603405.pdf

Zuluaga, A., Gémez, R., & Fernandez , S. (2014). lindicadores logisticos en la cadena de

suministro como apoyo al modelo scor. Revista Clio América, 91.

129



ANEXOS

Carta de solicitud a la empresa SILVAGRO S.A del uso de su informacion

Guayaquil, 11 de octubre del 2021

Sres. SILVAGRO S.A

De nuestras consideraciones

Yo, Fanny Sofia Costantino Silva con C.I 1727991042 alumna del Octavo ciclo de la carrera
de Administracion de empresas y Cristina Isabel Silva Chavez con C.I1 0951588789 alumna del
Octavo ciclo de la carrera de Administracion de empresas solicitamos su autorizacion para
poder utilizar informacion relacionada a laempresa SILVAGRO S.A dedicada a la distribucién
y comercializacion de insumos agricolas, para fines académicos en nuestra tesis denominada
“Propuesta de plan de mejora en el manejo de los procesos de la cadena de suministro en

la empresa agricola SILVAGRO S.A ubicada en Guayaquil”.

Agradecemos de antemano su respuesta favorable y nos comprometemos a proporcionarles

todas las sugerencias en nuestro trabajo previo a los hallazgos encontrados.

Atentamente,

Cooogin Oh

Cristina Silva Ch. Sofia Costantino S.

Estudiante Estudiante
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Carta de Autorizacion de SILVAGRO S.A por el uso de su informacion

Guayaquil, 14 de octubre del 2021

Estimadas

De nuestras consideraciones

Yo, Grecia Isabel Chavez Cafizares con C.l1 0915130298 Gerente General de la empresa
SILVAGRO S.A, autorizo a las Srtas. Cristina Isabel Silva Chéavez con C.I 0951588789 y
Fanny Sofia Costantino Silva con cédula de identidad C.1 1727991042 a utilizar la informacion
que sea pertinente y necesaria de nuestra empresa para fines académicos, en su tesis
denominada “Propuesta de plan de mejora en el manejo de los procesos de la cadena de

suministro en la empresa agricola SILVAGRO S.A ubicada en Guayaquil”.

Atentamente,

Grecia Chavez Caiiizares

Gerente General SILVAGRO S.A
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DECLARACION Y AUTORIZACION

Yo, Costantino Silva Fanny Sofia con C.C: # 1727991042 autora del trabajo de titulacion:
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empresa agricola SILVAGRO S.A ubicada en Guayaquil, previo a la obtencion del titulo de
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1.- Declaro tener pleno conocimiento de la obligacion que tienen las instituciones de educacién
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entregar a la SENESCYT en formato digital una copia del referido trabajo de titulacion para
que sea integrado al Sistema Nacional de Informacion de la Educacion Superior del Ecuador

para su difusion puablica respetando los derechos de autor.
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