UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

TITULO:

ANALISIS DEL PROCESO DE SELECCION PARA LOS
DISTRIBUIDORES DE ALPINA EN LA CIUDAD DE
GUAYAQUIL

PROPUESTA:
MODELO DE DESARROLLO A LOS DISTRIBUIDORES DE ALPINA
MEDIANTE EL USO DE INDICADORES DE GESTION

AUTOR:

Gavilanes Castro Jorge Enrique

Trabajo de Titulacion previo a la Obtencion del Titulo de

INGENIERO EN ADMINISTRACION DE VENTAS

TUTOR:

Ing. Julio Veloz Serrano

Guayaquil, Ecuador

Afo 2014



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

CERTIFICACION

Certificamos que el presente trabajo fue realizado en su totalidad por el Sr.
Gavilanes Castro Jorge Enriqgue, como requerimiento parcial para la
obtencion del Titulo de INGENIERO EN ADMINISTRACION DE VENTAS.

TUTOR

Ing. Julio Veloz Serrano

REVISORES

Lic. Magaly Garcés Silva, MSc.

Lic. Janett Salazar Santander, MSc.

DIRECTOR DE LA CARRERA

Ing. Guillermo Viteri Sandoval, DS.

Guayaquil, a los 17 dias del mes de Julio del afio 2014



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

DECLARACION DE RESPONSABILIDAD

Yo, GAVILANES CASTRO JORGE ENRIQUE
DECLARO QUE:

El Trabajo de Titulacién “Titulo: Andlisis del proceso de seleccidén para los
distribuidores de alpina en la ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de
desarrollo a los distribuidores de alpina mediante el uso de indicadores de
gestion”, previa a la obtencion del Titulo de INGENIERO EN
ADMINISTRACION DE VENTAS, ha sido desarrollado en base a una
investigaciéon exhaustiva, respetando derechos intelectuales de terceros
conforme las citas que constan al pie de las paginas correspondientes,
cuyas fuentes se incorporan en la bibliografia. Consecuentemente este

trabajo es de mi total autoria.

En virtud de esta declaracion, me responsabilizo del contenido, veracidad y

alcance cientifico del Trabajo de Titulacion referido.

Guayagquil, a los 17 dias del mes de Julio del afio 2014

EL AUTOR

Gavilanes Castro Jorge Enrique

C.C.: 0907152672



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

AUTORIZACION

Yo, GAVILANES CASTRO JORGE ENRIQUE

Autorizo a la Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, la publicacién
en la biblioteca de la institucion del Trabajo de Titulacion: “Titulo: Analisis del
proceso de seleccion para los distribuidores de alpina en la ciudad de
Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de alpina
mediante el uso de indicadores de gestidon”, cuyo contenido, ideas Yy criterios
son de mi exclusiva responsabilidad y total autoria.

Guayaquil, a los 17 dias del mes de Julio del afio 2014

EL AUTOR

Gavilanes Castro Jorge Enrique

C.C.: 0907152672



AGRADECIMIENTO

Al llegar este momento en que concluyo con
esfuerzo y dedicacién los afios en que he
dedicado a seguir esta carrera debo
agradecer en primer lugar, a mi amada
esposa quien fue la persona que me animo a
tomar la decision de retomar unos estudios
para prepararme para las cosas que
vendrian dentro de la empresa en la que
colaboro y, que a la larga y con vision
futurista, se dieron dentro de la compainia,
los mismos que han servido para mi
desarrollo personal y profesional. Ademas,
quiero agradecer a quienes en su momento
me apoyaron dentro de mi trabajo, a
quienes desde la posicibn de gerentes
colaboraron conmigo; si también debo
agradecer al Ing. Julio Veloz Serrano por la
valiosa ayuda para concluir con este
proyecto de graduacién y, de esta manera,
poder respaldar el conocimiento adquirido
durante este tiempo que he pasado en las
aulas de la Universidad Catdlica de Santiago

de Guayaquil.

Jorge Gavilanes



DEDICATORIA

Que importante es el poder dedicar este
trabajo a quienes supieron demostrar su
apoyo en todo momento y que pueda
terminar con esta parte de mi desarrollo, es
por esto que la dedico a mi esposa Anais,
mis hijos Jorge Andrés, Vanessa Elizabeth y
Amanda Isabel, ademas de mis padres que
son quienes me dieron la oportunidad de
estar aqui sobre esta tierra y progresar en
ella.

Jorge Gavilanes

\



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

TRIBUNAL DE SUSTENTACION

Ing. Julio Veloz Serrano

TUTOR

PROFESOR DELEGADO

PROFESOR DELEGADO

PROFESOR DELEGADO

VI



.$.

UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

CALIFICACION

Ing. Julio Veloz Serrano

TUTOR

Vil



INDICE GENERAL

POR T AD A . et e I
CERTIFICACION ..ottt ettt I
DECLARACION DE RESPONSABILIDAD .......ocoveiiiiieeeeceeeteeeee e 1
AUTORIZACION. ...ttt v
AGRADECIMIENTO ..ttt e e \
DEDICATORIA . e e e e e e e e e e ees Vi
TRIBUNAL DE SUSTENTACION .....ccviiiiiiieiieeee e VII
(07X M = (07X o [ ]\ SRR VIli
INDICE GENERAL ....cuveive ettt ettt aae s IX
INDICE DE TABLAS ..ottt et are e X1
INDICE DE FIGURAS ... .oooeieeeee ettt XV
RESUMEN. ...t e et et e e eaaeaees XV
AB ST R A CT e e XVI
INTRODUGCCION ..ottt 1
CAPITTULO Lttt 3
EL PROBLEMA ..o e e e e 3
1.1. Planteamiento del problema ... 3
1.1.1. Ubicacion del problema en su contexto............c..coueeeeeeieiinnnnnnnn. 5
1.1.2.  Situacion en conflicto .........covvviiiiiiiiiii 6
L1.1.3. CABIUSAS ... eiieeii ettt 8
1.1.4,  CONSECUENCIBS . tteveeeeeeieiiiiiiieeieaeaeeaeaae e e e e e e s s 8
1.1.5.  DelimitaCion.........uueeeiiiiiiiiiiiiiieieee e 9
1.2. Formulacién del problema ..........ccooooiiiiii i 10
1.3. Objetivos de la investigacCion............ccceuvuiiieeeiieiiie e 10
1.3.1. ODJEetivo gENETAl ......coo i 10



1.3.2. Objetivo eSPECIfiCOS ....iieviiiiiiieeeiece e 10

1.4. Justificacion e importancia de la investigacion...........ccccccccveeeeeee... 11
CAPITTULO ittt 12
MARCO REFERENCIAL ....oiiiiiii e e e 12

2.1. Antecedentes de eStUdIO ..........ceeerrriiiiiiiiiieeeeeieeeee e 12

2.2, MAICO TEONICO ...ttt 12

2.21. Marcolegal.......oooo i 41
2.2.2.  Marco CONCEPLUAL........cceeeiiiiii e 42
CAPITULO ettt 44
MARCO METODOLOGICO .......ceeoiiiteeeeeceece e, 44

3.1. Tip0o de iNVeStIgaCION ........cccviiiiiieeeeeeee e 44

3.2. Disefio de la investigacion ...........coooouiiiiiiiiiiiiiii e 45

3.3. PoblaciOn y MUESIIA ........oieiieeiiie e 45

3.3.1. PODIACION ... 45
3.3.2. MUBSIIA ..coiiii i 46

3.4. Técnicas e instrumentos de INvestigacion.............ccueeeeeeeveiiieeeeenns 46

3.5. Recoleccion de la informacion ............cccooooiiiiiiiiii 46

3.6. Procesamiento de los datos y analisis ..........cccoeeevveviiiiieeeiiiiiieeeeeens 46
CAPITULO IV ittt 47
RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO ......ccuiieiieceeeeeece e, 47

4.1. Presentacion de Resultados ... 47

4.2 Andlisis general de 10s resultados...............cceeeeeiiiiiiiie e, 61



CAPTTULOD V oo et 63

PROPUE ST A ettt e e et e e e et e e e eaeaees 63
5.1. Descripcion del ProyeCtO...........ueeeeiiiiiiiiie e 63
5.2.  Justificacion del Proyecto..........coovvuvuiiiiiiiiiiiie e 105
5.3.  Objetivos del Proyecto ..........coooviiiiiiiiiiiiii e 105

5.3.1. ODbjetivo general..........ccoouuiiiiiiiiiiie e 105
5.3.2.  Objetivos eSPeCifiCOS .......uuuiiiiiiiiiiiiiieiee e 105
5.4. Beneficiarios del Proyecto.........cccuoviiiiiiiiiiiiiiiiiie e 106
5.5, FUNamentacCion ..........coouiiiiiiiiiiiiiiie e 106
5.6. Estudio de factibilidad o viabilidad del proyecto..............ccccceeeenen. 108

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES .......cooiiiiiieee e 111
CONCIUSIONES ... 111
RECOMENUACIONES......cciiiiiiiiii ittt e e e e e e e e 111

BIBLIOGRAFIA ...ttt 113

ANEXOS e 116
Zonificacion principales ciudades de la Region Costa ............cccccvvennnnn... 116

ESMEraldas ........ooooiiiiiiiiii e 116
LIDEITAA ... 118
MBACNAIA ... 118
0] (0 Y= [0 PP 120
(@ 181217 =To [0 TR 122
Evaluacion a distribuidores...........ccccuuiiiiiiiiiiiiiiiieeeceeeee e 124
(D713 (] 01U o (o] g A PP P PP P PPN 124
DISTHDUIAOr 2. 125
DIStrDUIAOr 3 ... e 126

Xi



Distribuidor 4

Distribuidor 5

Xl



INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Ventas de Ecuador representadas.........c.ccoooeuviiiiiiiiieiiiinieiiiie e, 4
Tabla 2 Clientes de distribuidores..............uvuviiiiiiiii e 7
Tabla 3 Participacion de Mercado.............uuuuuuiiiiiiniieeee e 7
Tabla 4 DiStriDUIAOIES ......uiieieeiiie e e e e e eeaenes 12
TaDIA 5 SEXO .. a7
Tabla 6 Tiempo de traba@jO ..........oveiiiiiiii e 48
Tabla 7 Pedidos entregados @ tiemMpPoO.........cccuviiieiiiiiiiii e e 49
Tabla 8 Razones de retraso de pedidos ..........ccovvvieeeiiiiiiiiiiiiii e 50
Tabla 9 Lugar del Maltrato ...........oooovieiiiiie e 51
Tabla 10 Planifica pedidos..........oviiiiiiiii e 52
Tabla 11 Razones que influyen en la falta de planificacion.......................... 53
Tabla 12 Otros factores NeQatiVOS ..........cccvvvuiiiiiieeieiiie e e e e e eeans 54
Tabla 13 Aspectos vulnerables ... 55
Tabla 14 Factores NEQAtiVOS........cccuuui e e et e s 56
Tabla 15 Comunicacion estable con los distribuidores...........cccccceeiiiiienennnn. 57
Tabla 16 Necesidad de capacitaCion ..............cceeveeeiiiiiiiieeeeeiiiee e ee e e e 58
Tabla 17 Aceptacion de la capacitaCion...........ccccuvvvviiiiiiiiiiiiiiiieeeeeee e 59
Tabla 18 INCremento de VENTAS.........c.uuuiiiiiiiiiiii et e e 60
Tabla 19 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas comerciales .....66
Tabla 20 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas logisticas ......... 71
Tabla 21 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas bodega ............ 74

Tabla 22 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas de administracion

.................................................................................................................... 80
Tabla 23 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas de finanzas...... 83
Tabla 24 Base de datos de clientes AlPiNa .........ccoooeveeiiiiiiiiiiiiiiiii e 91
Tabla 25 Presupuesto de ventas afio 1.........cccoevieviiiiiiiiieeiciiiin e 108
Tabla 26 Ventas proyectadas avender en 5 afos..........cccoeeevvviiiiiiiineeennnn. 108
Tabla 27 Estado de resultado ............oooovveeiiiiiiiiiiiieeeeeeeee e 109
Tabla 28 TIR Y VAN ... 110

X



INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Ventas Netas por Pais. 2012 ...........ccooviiiiiiiiiiiiie e 5
FIQUIA 2 VENLAS .. .coovvie e e e e e e e 7
Figura 3 Proceso de mejoramiento CONLINUO............cevuuvuuinniinneeeeeeeeeeeeeiiienns 17

Figura 4 Canales de comercializacion: estructura, funciones y relaciones...32

Figura 5 Flujo canales de marketing ............cooeeiieiiiiniiiiiec e 34
Figura 6 Formula calculo de vendedores en una zona............ccccceeeeeeeeeennnnn. 41
Figura 7 Ejemplo de calculo de tamafiode lared .........cccccoeveeevviiiiiieceeeennnnn. 41
FIQUIA 8 SEXO .ttt ettt e e e e e e e e e eeeeaee a7
Figura 9 Tiempo de trab@jO.........coeeuuuiiiiiiiiii e 48
Figura 10 Pedidos entregados a tiempPo .......cccovvuiieiiiiiieiiiieecc e e 49
Figura 11 Razones de retraso de pedidosS .............eeveeeiieiiiiiieeeeiiiee e, 50
Figura 12 Lugar del MaltratO..............oeieiiieiiiie e 51
Figura 13 Planifica pedidos...........oouuiiiiiiiiiie e 52
Figura 14 Razones que influyen en la falta de planificacién......................... 53
Figura 15 Otros factores Negativos .............uciveeiiiiiiiii e 54
Figura 16 Aspectos vulnerables............coooviiiiiiiiiii e, 55
Figura 17 FactOres NEQALIVOS .........uuuuuuuuuiiiiieeeeeeeeeieeiiiiiie e e e e e e e e eeeeneeens 56
Figura 18 Comunicacion estable con los distribuidores .............ccccvvviviieeee. 57
Figura 19 Necesidad de capacitaCion ..............ccoeuuviiiieiiiiiiii e, 58
Figura 20 Aceptacion de la capacitaCion.............couuveieeeeeeiiiii e, 59
Figura 21 INCremento d€ VENTAS ........uuuuuiiiiiieee et eeeeeeenns 60
Figura 22 Segmentacion para la distribucion en la Ciudad de Guayaquil.....98
Figura 23 Zonificacidn SECtOr CENIO ...........uveeiiiiiiiie e, 99
Figura 24 Zonificacidn SECIOr NOIME ...........cuviieeiiiiie e 99
Figura 25 ZonifiCaCion SECLON SUT .........eueiiiiiiiieeiieeee e 100

XV



UNIVERSIDAD CATOLICA
DE SANTIAGO DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE ESPECIALIDADES EMPRESARIALES
CARRERA DE INGENIERIA EN ADMINISTRACION DE VENTAS

RESUMEN

En el Ecuador existen muchas empresas dedicadas a la produccion y
comercializaciébn de sus productos, ademas varias de estas empresas
productoras en el pais hacen llegar sus productos a los diversos comercios
expendedores y supermercados, mediante varios medios de distribucion, a
todos los rincones del pais, permitiéndoles cubrir un mercado mas amplio vy,
asi, tener mejor rentabilidad. Es importante recalcar que existen también
varias empresas comercializadoras de productos de consumo, que nho
disponen de medios de distribucién propios, por lo que tienen que recurrir a
otras empresas dedicadas a la distribucion de mudltiples productos, para
hacer llegar lo que producen, a varios lugares del Ecuador. Existen muchas
empresas, dedicadas a producir alimentos, como el caso de Alpina, empresa
productora de lacteos y varios derivados, que actualmente no dispone de
redes de distribucion propias, por lo que recurren a otras empresas
distribuidoras para asi hacer llegar sus productos hasta los mayoristas y
supermercados, para que luego estos lleguen a los consumidores finales.
Aunque, se han generado varios inconvenientes, con la distribucion de los
productos Alpina en la regién Costa, esto ha traido varios inconvenientes,
como atrasos en la entrega de los productos, debido a que no se han
desarrollado correctamente los procesos adecuados en cuanto a la
distribucion. Es por ello que se procedera a analizar el proceso de seleccion
de los distribuidores de Alpina, para luego del respectivo analisis e
identificacion de las falencias encontradas, poder implementar una

propuesta que permita mejorar en los aspectos en los que se ha fallado.

Palabras claves: Proceso, distribucién, productos lacteos, seleccion,

gestion.
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ABSTRACT

In Ecuador there are many companies dedicated to the production and
marketing of its products, it is more; several of these companies in the
country can send their products to the various shops and supermarket
retailers, through several means of distribution, to all corners of the country,
enabling them to cover a wider market, and thus have better profitability. It is
important to emphasize that there are also several retailers of consumer
products, which do not have the means to own distribution, by what they
have to resort to other companies dedicated to the distribution of multiple
products, that is to say, these companies provide their services to others that
we have personal means to get their products, to several places of Ecuador.

There are many companies, dedicated to producing food, as in the case of
Alpine, producer of dairy and several derivatives, which currently does not
have distribution networks own and therefore use other distributors to get
their products to wholesalers and supermarkets, to then reach the final
consumers. Although there have generated several disadvantages, with the
distribution of the Alpine products, in the coastal region, this has brought in
several disadvantages, such as delays in the delivery of the products, due to
that have not been developed properly the appropriate processes. This is
why we will proceed to analyze the selection process for the distributors from
Alpine, for after the respective analysis and identification of the failings found,
that you can implement a proposal that allows us to improve on those

aspects that are failed.

Key Words: Process, distribution, dairy products, selection, management.
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Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

INTRODUCCION

A nivel internacional, las grandes empresas productoras se encargan
de distribuir sus productos, es decir, que ademas de producir a grandes
escalas sus productos, cuentan con los medios de distribucién propios para
hacer llegar sus productos hasta diversos lugares. Cuando estas empresas
distribuyen sus productos dentro de su pais, y también los distribuyen a nivel
internacional, deben contar con mas recursos para cubrir un mercado
probablemente desconocido. Uno de los recursos indispensables, en caso
de ya tener el producto terminado para comercializarlo en un mercado
extranjero, son los medios de distribucion, debido a que estos permitiran
cumplir el objetivo fijo de la empresa, que es obtener mayor rentabilidad al
comercializar su produccion, en el caso de no tener estos medios. Aunque
hay empresas en el mercado que desarrollan su actividad econémica a nivel
internacional, y cuenta con los recursos propios, es mas estas empresas
debido a su gran aceptacion instalan en otros paises filiales de sus

empresas para mejores resultados comerciales y por ende econémicos.

Alpina es una empresa colombiana encargada en producir, distribuir,
exportar y comercializar productos derivados de lacteos en varios paises,
entre ellos Ecuador, la cual dispone de dos plantas procesadoras desde
hace mas de 18 afios, y las funciones comerciales se ha desarrollado con
normalidad en este tiempo. Aungque, es importante recalcar que esta
empresa en el Ecuador no dispone de los medios de distribucion propios, por
lo que en los ultimos afios debido al crecimiento de la empresa en el pais, se
ha generado una serie de inconvenientes en cuanto a la distribucion para la
region costa, por lo que se han originado atrasos en la entrega de los
productos de la empresa Alpina. Es por esto, que el presente trabajo esta
enfocado en analizar el control que sigue en el proceso de distribucion para,
posteriormente, de acuerdo a los resultados del andlisis, aplicar una
propuesta de un modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

Se ha procedido a estructurar el presente trabajo a través de

capitulos, que se ha detallado de la siguiente manera:

En el capitulo |, se describird el problema, seguido de las cusas y los
efectos del mismo y, de forma delimitada, se detallara la situacion y

ubicaciéon del mismo.

Dentro del capitulo I, se constituira el marco teodrico, cuya finalidad es
entender previamente el objetivo de la investigacion, al igual que la

propuesta desarrollada.

En el capitulo 1l se estructura el marco metodolégico de la
investigacion, en el que se detallara la modalidad, el tipo y las herramientas

a utilizar para la investigacion.

En el capitulo IV se incluye los resultados de las encuestas, cada
resultado consta de su respectivo grafico, asi como la interpretacion de cada

pregunta.

En el capitulo V se estructura la propuesta a ejecutar, que es
implementar un modelo de desarrollo de los distribuidores de la empresa
Alpina para la region Costa, motivo por el cual se ha desarrollado el trabajo
presente.

Dentro del capitulo VI, se incluye las conclusiones y recomendaciones
de trabajo, con el fin de utilizar las estrategias adecuadas para usarlas a

futuro.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema
(Diario Hoy, 2011):

La compainiia registra ingresos anuales por $750 millones al afio a
escala internacional, y en el Ecuador proyecta terminar este afo
con ventas por $50 millones. La compafia colombiana, que se
dedica al procesamiento y venta de productos lacteos, llego al
Ecuador en 1995 y en este tiempo se ha posicionado en el
mercado local como una de las empresas a la vanguardia en
estos productos y un alto nivel de tecnologia y calidad.

En el Ecuador, la empresa Alpina tiene una excelente participacion de
mercado, debido a que siempre mantiene sus estandares de calidad. Las
dos plantas de produccion establecidas en el pais en las provincias del
Carchi y Pichincha, en las que laboran aproximadamente 600 personas. Una
de las fabricas alzadas en el sector de Machachi se dedica mas a la
produccion de bebidas elaboradas a base de lactobacilos, como el yogurt,
mientras que en el sector de San Gabriel en la provincia de Carchi se
elaboran variedad de quesos, y desde estas fabricas se distribuye toda la
gama de productos a los diversos puntos del pais, a través de otras
empresas especializadas en la distribucién, debido a que actualmente la

empresa Alpina aqui en Ecuador no posee un medio propio de distribucion.

El problema encontrado por el autor es la falta de control en los
canales de distribucién que mantiene la empresa Alpina en la region Costa,
es por esto que se ha generado retrasos en la entrega de los productos de
esta empresa y, a la vez, no existe una coordinacion en los procesos que se
deben desarrollar, descuidando la imagen que proyectan estos distribuidores

al consumidor final.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

Las redes de distribucion a pesar de trabajar indirectamente para la
empresa, deben de mantener el mismo ritmo de trabajo como si trabajaran
directamente para la misma, puesto que son quienes tienen el contacto con
el cliente para la entrega del producto final.

Tabla 1 Ventas de Ecuador representadas

Empresa Alpina: datos corporativos

o Alpina se vende en 21 paises a escala mundial

NGmero de plantas procesadoras Q

En Colombia 6

Ecuador (Machachi en Pichincha y San GabrielenCarchi) 2

Venezuela ]
o La planta de Machachi tiene afios de existencia

Ventas mundiales $750 millones a nivel mundial

Ventas Ecuador  $50 millones en este afo.

Productos 98 familias (sin derivaciones)

Utiliza 20 000 litros diuiosdelethe(plmtademchachl)

Empleados 600 a escala nacional ;

Elaboran 35 toneladas de yogur diarias

Fuente: (Diario Hoy, 2011)

Tal como se logra apreciar en la tabla de resultado, en el afio 2010 el
Ecuador generaba para la empresa multinacional productos como la leche,
alrededor de 50 millones de ddlares, en la fabrica de Machachi, en la
provincia de Pichincha. Debido a que la empresa multinacional Alpina cuenta
con varias plantas a nivel de Sudamérica, se exponen, de vez en cuando, los

resultados de las ganancias que se han obtenido.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

Figura 1 Ventas Netas por Pais. 2012

Venezuela

Ventas: BS 232.6 MM @ Plantas de Produccion
Crecimiento: 15.8%

Colombia
Ventas: COP 1,415 KMM
Crecimiento: 11.8% e

Ventas: USD 62.8 MM

Crecimiento: 17.8% L
- s
9

Fuente: (Alpina Corporativo S.A., 2012)

Realizando un analisis de la ilustracion 1, se puede observar un
crecimiento del 17% en cuanto a las ventas totales de Ecuador hasta el
término del afio 2012, es decir las ventas totales fueron de 62.5 millones de
dolares al finales del 2012, lo cual a diferencia de los datos de la tabla 1, en

la cual en el 2011 las ventas netas fueron de 50 millones de ddlares.

1.1.1. Ubicacién del problema en su contexto

La empresa colombiana Alpina lleva un poco mas de 18 afios en el
mercado ecuatoriano, la cual ofrece productos lacteos y derivados, es por
ello que actualmente cuenta con dos plantas en el Ecuador. Durante muchos
aflos esta empresa ha laborado correctamente, pero debido a que no
dispone de un distribuidor propio en el pais, ha tenido que desarrollar su
actividad comercial en base al apoyo de otras empresas especializadas en

brindar servicios de distribucion.
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Pero, el crecimiento que ha tenido en los ultimos afios la empresa
Alpina en Ecuador ha significado que la frecuencia de distribucion sea cada
vez mas intensa, por lo cual se han identificado ciertas falencias en el
proceso de distribucién, lo que ha generado molestias ante los comerciantes

mayoristas, puesto que no reciben a tiempo los productos requeridos.

Es por este motivo que se analizé lo importante que es trabajar para
crear un modelo de distribucion, que le permita a la filial de la empresa
Alpina en Ecuador desarrollar y hacer crecer su cobertura de clientes sin
perjudicar su rentabilidad, ademas que genere una mejor imagen de los
productos y servicios que provee. El proyecto en cuestibn se esta
formulando para la compariia Alpina, sin que esto signifique que no pueda
ser aplicado en otras empresas de consumo masivo. Es mas, el propdsito
del presente trabajo se lo desarrollara con el proposito de que pueda ser
replicable.

1.1.2. Situacién en conflicto

La problemética de Alpina es la misma de muchas empresas,
concentraciébn de ventas en pocos clientes, altos costos de distribucion
directa que no permiten alcanzar un mayor niumero de clientes, margenes
moderados de contribucion que no permiten un gasto de distribucion que
supere un 20% del total de las ventas, y una historia de fracasos en la
consecucion de distribuidores, sobre todo, en la ciudad de Guayaquil en que

la marca es menos reconocida que en la Sierra.

R —————————
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Tabla 2 Clientes de distribuidores

Distribuidores Clientes
Distribuidor 1 300
Distribuidor 2 500
Distribuidor 3 650
Distribuidor 4 863
Distribuidor 5 900

Fuente: Alpina, 2013
Elaborado por: El Autor

Figura 2 Ventas

Ventas

M Venta directa W Venta indirecta

Fuente: Alpina, 2013
Elaborado por: El Autor

Tabla 3 Participacion de mercado

Alpina 35% 70%
Toni 60% 0%
Chiveria 5% 0%
Rey Queso 0% 1%
Artesanales 0% 29%

Elaborado por: El Autor
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1.1.3. Causas

El historial de fracasos de los distribuidores que intentaron llegar al

mercado sin éxito, nos permitié concluir que los principales causales fueron:

1) Masa critica no fue suficiente para apalancar los costos de ventas y
logistica de la operacion.

2) La marca no tiene un reconocimiento que permita una rotacion rapida
de los productos.

3) No existia un plan que les permita visualizar las distintas fases del
negocio que iban a desarrollar.

4) No tenian la capacidad econdmica para soportar el crecimiento lento y
paulatino de las ventas hasta alcanzar la confianza de los clientes.

5) El portafolio de productos de alta rotacion era muy reducido vy, el de
baja rotacion, muy amplio.

6) Las personas que contrataban para las ventas tenian condiciones
salariales muy bajas que no motivaban el logro de objetivos y metas

7) Falta de acompafamiento de la empresa en el campo y en las labores

administrativas del distribuidor.

Entre el afio 2007 y el 2012, un ndmero de 16 distribuidores trabajaron
con la marca Alpina en la Costa, principalmente en Guayaquil, de los cuales
Unicamente se han mantenido 3 hasta la presente fecha. Con un 80% de

desercion o fracaso, la problematica era evidente.

1.1.4. Consecuencias

Las consecuencias de las acciones tomadas y que dieron estos resultados

podemos mencionar:

1) Al no contar con suficiente masa critica, no pudo soportar la

operacion dentro de lo econdémico.

R —————————
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2) La falta de identificacion de la marca por parte del consumidor
generd una baja rotacién, es parte del trabajo a realizar por parte
de marketing y trade marketing.

3) Al sentirse sin un guia fueron abandonando la gestién de ventas y
descuidando el mercado.

4) Al no existir un plan, no tenian conocimiento de donde se iba y
gue se queria lograr.

5) Su debilidad econémica produjo la quiebra de los distribuidores,
por no poder soportar el crecimiento lento de las ventas.

6) No contar con productos que generen demanda del consumidor.

1.1.5. Delimitacién

En Ecuador, en la region de la Costa, y especificamente en
Guayaquil, se encontrd con la situacion que en ALPINA de 11 distribuidores

se quedaron con 6, es decir, el 54% de los distribuidores.

Como se argumento en el parrafo anterior la problemética de manejo
de canales es inherente a la gran mayoria de empresas que comercializan
productos de consumo masivo. No se puede desconocer la dificultad que
representa en Ecuador contar con una distribucion de alta eficiencia y
calidad. Este ha sido un privilegio que muy pocas empresas, algunas de
ellas multinacionales o nacionales muy grandes han hecho de su distribucion

su principal ventaja competitiva.

Campo: Comercializacion.
Area: Ventas.

Aspecto: Modelo de distribucién.

Titulo: Analisis del proceso de seleccion para los distribuidores de alpina en

la ciudad de Guayaquil.
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Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de alpina mediante el

uso de indicadores de gestion

Problema: Falta de control existente en los canales de distribucion que

mantiene Alpina en la regién Costa.
Delimitacion espacial: Costa, Ecuador.

Delimitacion temporal: 2014

1.2. Formulacién del problema

En cuanto a la formulacién del problema, se define de la siguiente
manera: ¢Como analizar las falencias del modelo de distribucion actual de
Alpina en la region Costa para crear una propuesta de un modelo de
desarrollo para los distribuidores de la empresa?

1.3. Objetivos de lainvestigacion

1.3.1. Objetivo general

e Analizar el proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en

la ciudad de Guayagquil.

1.3.2. Objetivo especificos

e Conocer los problemas existentes en la red de distribucion de la

Region Costa de Alpina.

e Determinar qué planificacion mantienen los vendedores para la

comercilizacion del producto.

e |dentificar en los temas que se necesita capacitar a los distribuidores

para mejorar el servicio brindado.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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1.4. Justificacion e importancia de lainvestigacién

En el Ecuador existen varias empresas multinacionales, que
desarrollan su actividad comercial normalmente, pero no disponen de
medios de distribucion propios, como en el caso de la empresa colombiana
Alpina, que lleva un poco mas de 18 afios en el pais distribuyendo sus

productos a través de otras empresas.

Es importante analizar como se controla el proceso de distribucion
para productos de Alpina en el Ecuador, debido a que al estudiar ese control,
segun los resultados obtenidos se podra establecer estrategias, que
supongan beneficios positivos como en lo econémico para la empresa. La
realizacién del modelo de desarrollo de distribuidores de la regién Costa de
Alpina, ayudara a tener un mejor control sobre la red de comercializacion,
asi como de igual manera establecer objetivos de ventas y la planificacion
estratégica para el cumplimiento de los mismos. Los canales de distribucion
son el reflejo en muchos casos de la empresa, y es necesario que exista una
organizacién de actividades dentro de los mismos, brindando capacitacion y
mostrando una identidad corporativa muy sélida, para lo cual se requiere de
la determinacién de indicadores de gestion para garantizar el correcto

desarrollo de las actividades de distribucion.

En el ambito social, la justificacidn que se pretende realizar ayudara a
conocer si las personas que se encargan de distribuir el producto de Alpina
han sido personas cuidadosamente seleccionadas para cumplir con dicho
objetivo, ademas de conocer si se les ha otorgado la correcta capacitacion
qgue por derecho deben de recibir para realizar de manera eficaz y eficiente
su trabajo. Mientras que en el ambito economico-financiero ayudara a evitar
pérdidas monetarias en ventas, que se ocasionan por la mala distribucion
gue existe actualmente, puesto que al no entregar los productos a tiempo se

caen las ventas que se tenian planificadas.

R —————————
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CAPITULO I

MARCO REFERENCIAL

2.1. Antecedentes de estudio

En antecedentes de estudio se puede relacionar el trabajo de Adriana
Baptiste y Ximena Pérez, en el que se propone un mejoramiento del centro
de distribucion de Hewlett Packard Colombia Ltda., en donde se buscaba
tener un control sobre las actividades que se desarrollaban en la empresa
para la comercializacién del producto, y se realiz6 una investigacion de
campo, en donde se identificaron los problemas presentes que debian tener
una solucién rapida ejecutando un modelo de distribucién relacionado a dar

respuesta inmediata a los inconvenientes presentados.

Tabla 4 Distribuidores

Afio 2007 2008 2009 2010 2012 2013
Distribuidores 2 2 3 3 2 2

Elaborado por: El Autor

2.2. Marco teérico

Mejoramiento de Procesos

La mejora de procesos de negocios es un enfoque disefiado para
ayudar a las organizaciones a redisefiar sus operaciones de negocio
existentes, que le permita lograr una mejora significativa en la producciéon. A
partir de esta accion se contribuye a generar resultados prometedores en la

eficiencia operativa, y la orientacion al cliente.

Cuando se implementa por medio de una metodologia estructurada,
ayuda a las empresas a reducir sus costes operativos y el tiempo de ciclo,

mejorar el servicio al cliente y la calidad de sus productos o servicios. La

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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mejora de procesos es un elemento fundamental para la gestion

empresarial. Si se ejecuta una operacion que dependen de dos cosas:

e Las personas que emplean sus habilidades y capacidades.

e Los procesos que utilizan la forma de hacer las cosas.

Asi que, las Unicas formas de una operacion que puede realizar mejor
son mejorar sus procesos O sus personas. Un proceso es una serie de
acciones o medidas adoptadas para lograr un fin y ello es lo mas importante.
Si el proceso es para trabajar bien, hay que tener muy claro lo que se esta
produciendo. El "fin" del proceso deberia ser obvio.

El problema de la mejora de procesos es que las organizaciones no
se centran en lo que quiere el cliente que paga, se concentran en lo que
quieren los altos directivos, o los interesados quieren o propietarios quieren,
por lo que optimizan la vuelta de la persona equivocada. En toda mejora de
procesos se reorientar los procesos lograr a hacer lo que los clientes

desean.

De acuerdo con (Krajewski L. J., 2009):

El mejoramiento de los procesos es el estudio sistematico de las
actividades y los flujos de cada proceso a fin de mejorarlo. Su
propésito es “aprender los numeros”, entender los procesos vy
desentrafar los detalles. Una vez que se ha comprendido
realmente un proceso, es posible mejorarlo. La implacable presion
por brindar una mejor calidad a menos precio significa que las
compafiias tienen que revisar continuamente todos los aspectos
de sus operaciones. (Pag. 110)

La mejora de procesos es la tarea proactiva de identificar, analizar y
mejorar los procesos de negocio existentes dentro de una organizacion para
la optimizacion y asi poder satisfacer las nuevas cuotas o estandares de
calidad. A menudo, implica un enfoque sisteméatico que sigue una

metodologia especifica, pero hay diferentes enfoques que deben

R —————————
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considerarse. Algunos ejemplos son la evaluacion comparativa y la
manufactura esbelta, cada uno de los cuales se centra en diferentes areas
de mejora y utliza diferentes métodos para lograr los mejores
resultados. Los procesos pueden ser modificados o complementados con los

sub-procesos, o incluso eliminarse para el objetivo final de mejora.

Mejorar los procesos es una practica continua y siempre se debe
seguir con el analisis de areas concretas de mejora. Cuando se implementa
con éxito, los resultados se pueden medir en la mejora de la calidad del
producto, la satisfaccion del cliente, lealtad del cliente, aumento de la
productividad, el desarrollo de las habilidades de los empleados, la eficiencia

y el aumento de los beneficios resulta en un mayor y mas rapido retorno de

la inversion (ROI).

El mejoramiento de los procesos es parte de un estudio metodoldgico
de las diversas actividades que realice una persona natural o juridica con el
fin de mejorarlo, lo que conduce a observar todos los detalles que los
diferentes procesos, de esta manera se podr4 mejorar todo lo que esté

fallando en este proceso.

Esto es porque la mayoria de las empresas y personas buscan
mejorar la calidad de sus servicios, pero a menos precio. Esto quiere decir,
que la mayoria de las compafias estan pendientes de los diferentes
procesos que se llevan a cabo en la compafia para que ninguno este
fallando, debido a que esto se convertiria en un problema, que puede

ocasionar graves consecuencias.

Por estos problemas, la mayoria de empresas toman precauciones,
mas que todo en los canales de distribucion que es la mas importante,

puesto que es la que entrega el producto al detallista para, este a su vez, lo

R —————————
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ofrece al consumidor final, ese es el déficit con el que cuenta Alpina, al ver la
falta de comunicacién en los canales de distribucion de las diferentes
provincias en el que se encuentra, sobre todo, de las principales ciudades

gue son Quito- Cuenca.

Referenciando a Harrington (2008), los clientes actualmente si
pagarian algo adicional por la compra de un producto promedio, si se le
brinda un servicio excelente por parte de la organizacién. Mejorar estos
procesos, da como resultado en primer lugar, la mayor confiabilidad de los
procesos de la empresa, donde se puede estar seguro de que en cada area
de la empresa existe la aplicacion de un proceso perfecto, por lo que

generaria confianza.

La disminucién del costo es una manera de mejorar también los
procesos, es lo que espera cumplir la mayoria de las empresas, debido a
gue a mayor produccion y menor el costo mejora el proceso en general de la
empresa. Otro beneficio que se obtendria al mejorar los procesos, es la

reducciéon de inventarios.

El mejoramiento en la industria de los productos es otro beneficio si se
obtendria el mejoramiento de los procesos dentro de la empresa. Con este
también se alcanzaria una mayor participacion de mercado, lo cual haria que
suban las ventas en la empresa, y se lograria con esto una mayor

satisfaccion del cliente.

Todo esto generaria también el incremento de la moral de los
empleados que colaboran para la empresa, haciendo que estos incrementes
su labor, y se incentiven en el momento de trabajar, lo cual subiria la
produccion también, ya que al perfeccionar esto, funcionara todo en la
empresa de la mejor manera, ayudando, sobre todo, a mantener un buen

contacto con los clientes.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
15



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

(Maldonado, 2013):

El Proceso de Mejoramiento la busqueda de la excelencia
comprende un proceso que consiste en aceptar un nuevo reto
cada dia. Dicho proceso debe ser progresivo y continuo. Debe
incorporar todas las actividades que se realicen en la empresa a
todos los niveles.

El proceso de mejoramiento es un medio eficaz para desarrollar
cambios positivos que van a permitir ahorrar dinero tanto para la
empresa como para los clientes, ya que las fallas de calidad
cuestan dinero.

Segun lo citado por Maldonado, el proceso de mejoramiento lo que
busca es la excelencia en los procesos, el cual debe siempre ser constante y
progresivo, y todos los departamentos deben estar en constante
comunicacion, lo cual va a generar que todas las actividades que realicen los
diferentes niveles de la empresa estén conectadas, y esto va hacer que todo
fluya correctamente en ella. Al ejecutar este proceso de mejoramiento
funcionaria como un medio eficaz para que la empresa se desarrolle y
realice cambios positivos en ella, que esto a su vez le va a permitir
economizar. Ademas que se va a beneficiar los propios consumidores,
puesto que si existen fallas en la calidad del producto puede generar
pérdidas econdmicas y, a su vez, de consumidores. En este caso, Alpina eso
es lo que puede hacer mejorar la comunicacién con los distintos canales de
distribucion, ademas de que los departamentos también estarian en
constante comunicacion. Esto mejoraria las relaciones, debido a que es una
sola empresa, y se puede lograr muchos beneficios para la empresa

pudiendo mejorar esta area del producto, en pro de las mejoras del cliente.

La importancia de la mejora de proceso de negocios es notable en el
mercado competitivo de hoy en dia como los procesos de trabajo son
ampliamente afectados por la tecnologia. Una manera eficaz de lograr una

exitosa mejora de procesos de negocio es concentrarse mas en el

R —————————
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requerimiento del negocio de la tecnologia utilizada para lograr la solucion.
La mejora de proceso de negocios tiene por objetivo reducir los residuos y
variacion en los procesos para alcanzar los resultados deseados mediante el
uso de los recursos existentes de una manera mejor. El objetivo final de la
mejora de proceso de negocios es llevar a cabo un cambio drastico en el
desempefio de una organizacién, en vez de llevar a cabo los cambios en

pasos incrementales.

Figura 3 Proceso de mejoramiento continuo

SELECCIONAR

1. Determine los requeri-
mientos clave para los
clientes principales.

2. Decida el proceso
a mejorar.

EVALUAR

9. Determine el
impacto de las
mejoras en el proceso

. Documente el
proceso tal como estd

4. Estal?lezca las
medidas necesarias
en el proceso

10. Estandarice el proceso
y verifique el

mejoramiento
en curso

PROCESO DE .
MEJORAMIENTO
CONTINUO

MEJORAR

7. Fije la/s meta/s del
mejoramiento del
proceso

. Desarrolle y lleve a
cabo las mejoras

sobre una base de

ensayo

MEDIR

5. Recopile datos de
referencia sobre los
resultados del proceso

6. ldentifique las deficien-
cias de los resultados
del proceso

Fuente: (Chang, 2010, pag. 20)
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El presente modelo de procesos, denominado por el autor como
modelo SAMME, porque el nombre estd compuesto por cada una de las
siglas de los pasos, que deberan ser ejecutados para que el mejoramiento a
realizar sea efectivo. Cada uno de los pasos mencionados, anteriormente, se
pueden adaptar de manera sencilla al tipo de esfuerzo que requiera una
determinada empresa de acuerdo a las necesidades o falencias que esta

tenga.

El presente modelo permitird a la empresa a permanecer enfocados
en lo que se desea alcanzar y, de esta forma, evitar problemas futuro.
Cuando se ha desarrollado de manera correcta el modelo de procesos y
haya resultado efectivo no sélo se lo utilizara para resolver algun tipo de
problema, sino también podr4 ser usado para maximizar los niveles de

excelencia los diversos procesos productivos que se hagan.

El uso de los 5 pasos del modelo aumentara el conocimiento del
proceso del equipo, ampliara la de toma de decisiones, y mejorara la

probabilidad de resultados satisfactorios a largo plazo.
El mejoramiento continuo

La mayor parte de las empresas expresan que el mejoramiento se
logra poniendo en marcha un buen proceso, en el que se obtendria un

mayor beneficio si se ejecutara un mejoramiento continuo.

(Maldonado, 2013):

La importancia de esta técnica gerencial radica en que con su
aplicacion se puede contribuir a mejorar las debilidades y afianzar
las fortalezas de la organizacion.

A través del mejoramiento continuo se logra ser mas productivos y
competitivos en el mercado al cual pertenece la organizacién, por
otra parte las organizaciones deben analizar los procesos
utilizados, de manera tal que si existe algun inconveniente pueda

R —————————
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mejorarse o corregirse; como resultado de la aplicacion de esta
técnica puede ser que las organizaciones crezcan dentro del
mercado y hasta llegar a ser lideres.

Segun lo citado por Maldonado, esta técnica es de suma importancia
al ponerla en practica, puede generar muchos beneficios si se la aplica
correctamente mejorando las debilidades que tiene la empresa vy
consolidando las fortalezas para que estas puedan minimizar las
debilidades.

Por medio de este mejoramiento continuo se puede lograr ser mas
productivo y competitivo frente al mercado, si se mantiene en continuo
proceso de mejoramiento, por esto las empresas analizan los procesos
utilizados para tener buenos resultados, y que no haya fallas al utilizarlos,
pero si existiera algun inconveniente, este se podria corregir o mejorarlo a
tiempo. Sabiendo aplicar todo esto, la empresa podria tener buenos
resultados, adquiriendo mas mercado y pudiéndose convertir en lider, pero si
faltara su aplicacion o tuviera deficiencia se podria perder por completo el
proceso total de la empresa, convirtiéndose en deficiente.

Distribucién

De acuerdo con (Lépez, Mas, & Viscarri, 2011, pag. 219), “La mision
de la distribucion es llevar los productos al mercado en la cantidad deseada,

el lugar donde se deseen adquirir y en el momento en que se necesiten”.

Se entiende por distribucién cuando se difunde el producto en todo el
mercado, de tal manera que un gran numero de personas pueda adquirirlo o

comprarlo. La distribucion implica hacer las siguientes cosas:

1. Un buen sistema de transporte para llevar las mercancias a diferentes

areas geograficas.
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2. Un buen sistema de seguimiento para que los productos lleguen en el

momento adecuado, y en la cantidad correcta.

3. Un buen empaque, que resista el proceso de transportacion.

4. El seguimiento de los lugares en los que el producto pueda ser colocado,
de tal manera que haya una maxima oportunidad de comprarlo.

5. También implica un sistema para recuperar los bienes del comercio.

Descripcion

El tipo de distribucibn que tenga una empresa puede hacerla o
deshacerla. Un buen sistema de distribucion, sencillamente significa que la
compafia tiene mas posibilidades de vender sus productos que sus
competidores. La empresa que extiende sus productos de forma mas amplia
y mas rapida en el mercado a costos mas bajos que sus competidores hara
mayores margenes, y absorberdn el aumento de los precios de materia
prima mejor y podran durar mas tiempo en condiciones de mercado
dificiles. La distribucion es fundamental para cualquier tipo de industria o
servicio. EI mejor producto con mejor precio y promocion no es nada si no
esta disponible para la venta en los puntos en los que los consumidores
pueden comprar. Hoy en dia, incluso el marketing directo se considera un

canal de distribucion viable.

Canales de distribucion

Segun (Cantos, 2008, pag. 83):

Por canal de distribucién entendemos la ruta por la que circula el
flujo de productos desde su creacidn en origen hasta llegar a su
consumo o0 uso en el destino final canal de distribucion esta
constituido por todo aquel conjunto de personas u organizaciones
gue facilitan la circulacion del producto elaborado hasta llegar a
las manos del consumidor o usuario.
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Un canal de distribucién o canal comercial se define como el trayecto
o ruta a en el cual las mercancias se mueven desde los productores o
fabricantes a consumidores finales o usuarios industriales. En otras
palabras, es una red de distribucién a través del cual el fabricantes pone sus
productos en el mercado, y la pasa a los usuarios reales. Este canal se
compone de productores, consumidores o0 usuarios Yy los diversos
intermediarios, como mayoristas, agentes de venta y distribuidores
intervienen entre los productores y los consumidores. Por lo tanto, el canal
sirve para cerrar la brecha entre el lugar de produccion y el punto de
consumo creando de este modo el tiempo, lugar y posesion de los servicios

publicos.

Flujos con los que cuenta un canal de distribucion:

e El flujo descendente de los bienes de los productores a los
consumidores.

e El flujo ascendente de los pagos en efectivo de los bienes de los
consumidores a los productores

¢ Flujo de informacion de marketing en la direccion tanto hacia abajo y
hacia arriba, es decir, flujo de informacion sobre los nuevos
productos, nuevos usos de productos ya existentes, etc. de los
productores a los consumidores. Y el flujo de la informacién en forma
de comentarios sobre los deseos, sugerencias, quejas, etc. de los

consumidores y usuarios a los productores.

Un empresario tiene una serie de canales alternativos que dispone
para la distribucion de sus productos. Estos canales varian en el nUmero y
tipos de intermediarios involucrados. Algunos canales son cortos y vinculan
directamente a los productores con los clientes. Mientras que los otros

canales son largos e indirectamente vinculan los dos a través de uno o mas
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intermediarios. Un intermediario es un tercero que ofrece un servicio de

intermediacioén entre dos partes de la transaccion.

Clasificacion de los canales de distribucién

Productor-Cliente: Este es el canal mas simple y mas corto en el que
no hay intermediarios, y los productores venden directamente sus productos
a los consumidores, pues es un canal rapido y econémico de distribucion. En
esta el productor o empresario realiza todas las actividades de marketing de
si mismo y tiene un control total sobre la distribucion. Un productor puede
vender directamente a los consumidores a través de puerta a puerta los
vendedores, correo directo o por medio de sus propias tiendas al por menor.
Las grandes empresas adoptan este canal para reducir los costos de
distribucion y la venta de productos industriales de alto valor. Los pequefios
productores y los productores de productos basicos perecederos también

venden directamente a los consumidores locales.

Productor-mayorista-minorista-cliente: Este es el canal mas comudn
y tradicional de distribucién. En este canal dos intermediarios, es decir, los
mayoristas y los minoristas estan involucrados. En este caso, el productor
vende su producto a los mayoristas, quienes a su vez lo venden a los
minoristas y finalmente, los minoristas venden el producto a los
consumidores finales. Este canal es adecuado para los productores que
tengan financiacion limitada, la linea de productos Ilimitada y que
necesitaban servicios de expertos y el apoyo promocional de los mayoristas.

Esto se utiliza, sobre todo, para los productos con mercado muy dispersos.

Productor-Agente-mayorista-minorista-cliente: Este es el canal
mas largo de la distribucion en el que existen tres intermediarios
involucrados. Esto se usa cuando el productor quiere ser liberado

completamente del problema de la distribucion y, por lo tanto, toda su
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produccion pasa a manos de los agentes de venta. Los agentes se encargan
de distribuir el producto entre algunos mayoristas, quienes distribuyen el
producto entre un numero de minoristas que, finalmente, se venden a los
consumidores finales. Este canal es adecuado para una distribucibn mas

amplia de los diversos productos industriales.

Un empresario tiene que elegir un canal adecuado de distribucién de
su producto, de tal manera que el canal elegido sea flexible, eficaz y
coherente con las politicas de marketing declarados y los programas de la
empresa. Durante la seleccion de un canal de distribucion, el empresario
debe comparar los costos, el volumen de ventas y los beneficios que se
esperan de canales alternativos de distribucion y tener en cuenta los

siguientes factores:

Consideracion de mercado: Un factor importante que influye en la
eleccion del canal de distribucion es la naturaleza del mercado de destino.
Algunas de las caracteristicas importantes a este respecto son los

siguientes:

e Si el mercado para el producto estéa destinado a usuarios industriales,
el canal de distribucion no necesita ningun intermediario porque
compran el producto en grandes cantidades. Mientras que, en el caso
de los productos destinados a los consumidores nacionales, los

intermediarios pueden tener que estar involucrados.

e Si el niumero de clientes potenciales es pequefio o el mercado del
producto estd ubicado geograficamente en un area limitada, la venta
directa es més adecuado. Mientras que en caso de un gran namero

de clientes potenciales, el uso de intermediarios es necesario.

e Si los clientes compran el producto en grandes lotes, se prefiere la

venta directa. Pero, si el producto se vendiera en pequefas
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cantidades los intermediarios utilizarian para distribuir dichos

productos.

El empresario también debe tener en cuenta otros factores al

momento de elegir un canal de distribucion como:

e Una nueva empresa de negocios puede tener que involucrar a uno o
mas intermediarios, con el fin de promover su producto mientras que
una empresa bien establecida con una buena posicién en el mercado

puede vender su producto directamente a los consumidores.

e Una pequefia empresa que no puede invertir en la creacion de su
propia red de distribucion tiene que depender de intermediarios para
la venta de su producto. Por otro lado, una gran empresa puede
establecer sus propios puntos de venta.

e Los costos de distribucion de cada canal es también un factor
importante, ya que influye en el precio del producto final.
Generalmente, se prefiere un canal menos costoso. Pero a veces, se
prefiere un canal que es mas conveniente para los clientes incluso si
es mas caro.

¢ Sila demanda del producto es alta, mayor numero de canales puede
ser utilizado para distribuir el producto de forma rentable para el
namero maximo de clientes. Pero, si la demanda es baja so6lo unos
pocos canales seria suficiente.

e La naturaleza y el tipo de los intermediarios requeridos por la firma y
su disponibilidad también afecta a la eleccibn del canal de
distribucion. Una empresa prefiere unos intermediarios que pueden
maximizar el volumen de ventas de su producto y también ofrece
otros servicios como el almacenamiento, la promocion, asi como

servicios de posventa. Cuando el tipo deseado de intermediarios no
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estan disponibles, el fabricante tendra que establecer su propia red de

distribucion.

Todos estos factores o consideraciones que afectan a la eleccion de
un canal de distribucion estén interrelacionados y son interdependientes. Por
lo tanto, un empresario debe elegir la mas eficaz y costé efectivo canal de
distribucion, teniendo en cuenta todos estos factores en su conjunto a la luz
de las condiciones econdmicas imperantes. Esta decision es muy importante

para una empresa para mantener la rentabilidad a largo plazo
Sistemas de distribucién directo

Con un sistema de distribucion directa el vendedor llegue al usuario
final previsto de su producto mediante la distribucion del producto
directamente al cliente. Es decir, no hay otras partes involucradas en el
proceso de distribucién que tienen la propiedad del producto. El sistema
directo puede ser dividido por el método de comunicacién que tiene lugar

cuando se produce una venta. Estos métodos son:
Sistemas de Marketing Directo

Con este sistema el cliente hace el pedido, ya sea a través de la
informacion obtenida de contacto no personal con el vendedor, como al
visitar la pagina web del vendedor y el pedido desde el catdlogo de la
comercializacion, o a través de la comunicacion personal con un
representante del cliente que no es un vendedor, como a través del teléfono

de pedidos de teléfono gratuito.
Retail Systems directas

Este tipo de sistema existe cuando un vendedor del producto también

opera sus propios puntos de venta.
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Sistemas de la venta personal

La clave de este sistema de distribucion directa es que aquellas
personas cuya responsabilidad principal consiste en la creacion y gestion de
ventas estan involucradas en el proceso de distribucion, generalmente por
persuadir al comprador a realizar un pedido. Aunque el orden en si no puede
ser manejado por el vendedor él tiene un papel en la generacion de las

ventas.
Sistemas de Comercializacion Asistida

En el marco del sistema de comercializacion asistida, el vendedor
depende de otros para ayudar a comunicar los productos de Ila

comercializadora, pero se encarga de la distribucién directa al cliente.
Sistema de distribucidn indirecta

Con un sistema de distribucion indirecta el vendedor entrega al
usuario final prevista con la ayuda de los demas. Estos revendedores suelen
tener la propiedad del producto, aunque en algunos casos, pueden vender
productos en consignacion (es decir, sOlo se paga la empresa
suministradora, si el producto se vende). Bajo este sistema se puede esperar
que los intermediarios que asumir muchas responsabilidades para ayudar a

vender el producto.
Los métodos indirectos incluyen:

Sistema de Venta de un solo partido: Bajo este sistema el
vendedor, incita a otra parte que luego vende y distribuye directamente al
cliente final. Esto es mas probable que ocurra cuando el producto se vende a
través de grandes cadenas de distribucion con sede en tiendas o a través de
minoristas en linea, en cuyo caso se refiere a menudo como un sistema de

venta comercial.
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Sistema de Venta Madaltiple-Party: Este sistema de distribucion
indirecta tiene el producto que pasa a través de dos o mas distribuidores
antes de llegar al cliente final. EI escenario mas probable es que un

mayorista compre a los fabricantes y vende el producto a los minoristas.
Funciones del canal de distribucion

Segun (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 399), “Un canal de distribucion
desplaza bienes y servicios de los productores a los consumidores, y elimina
las brechas importantes de tiempo, lugar y posesién que separan los bienes

y servicios de quienes los usaran”.

Los canales de distribucion desempefian transacciones importantes

entre las cuales estan:

e Informar: retnen toda la informacién de los actores y fuerzas que
existen en respecto al marketing debido a que estas son necesarias

para poder realizar procesos de planificacion.

e Promocion: difundir la comunicacién para persuadir acerca de las

ofertas que se piensan realizar.

e Contacto: buscar clientes potenciales y comunicarse con ellos.

e Adecuacion: ajustar la oferta a lo que el consumidor necesite aqui

entra la fabricacion, clasificacion, ensamblado y el empaque.

e Negociacion: llevar a mutuos acuerdos del precio y los términos
referentes al producto para poder transferir una propiedad o alguna
posesion.

e Distribucidn fisica: la forma en la que se transferiran las mercancias

y seran transportadas.
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e Financiamiento: buscar quien financie lo que costara llevar a cabo el

trabajo.

e Aceptacién de riesgos: asumir que realizar un trabajo del canal

conlleva riesgos.

Comercializacién

Segun el Instituto Interamericano de Ciencias Agricolas (2009); “Una
definicion tradicional de comercializacion seria el desempefio de actividades
dirigidas hacia y relacionadas con el flujo de bienes y servicios desde el

productor hasta el consumidor o usuario.”

Haciendo referencia a lo mencionado por el autor en el parrafo
anterior, se puede definir que la comercializacion es toda actividad que se
desarrolla entre una empresa o productor y su consumidor en donde se
comercializa un producto o servicio. Es decir, la interaccion e intercambio
que realiza la empresa con el cliente al momento ofrecer un producto o
servicio y la forma en la empresa hace llegar el producto hacia el consumidor
obteniendo a cambio ganancias monetarias que es el pago del cliente por el

producto o servicio brindado.

Segun (Cruz, Coughlan, & Stern, 2008), los canales de
comercializacion pueden ser considerados como conjuntos de organizacion
interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o

servicio esta disponible para el consumo. (pag. 4)

La comercializacion es un proceso que transforma una idea
innovadora en un producto comercial rentable. Para la tecnologia de
asistencia, el proceso de comercializacion depende de la transferencia de

tecnologia, el conocimiento y el intercambio de recursos entre las
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universidades, las empresas y las entidades federativas. Para tener éxito, los
innovadores deben establecer una necesidad del mercado, la propiedad y la
direccion de las consideraciones de divulgacion, identificar los posibles
problemas de reglamentacién, determinar modelos de monetizacién y mucho

s

mas.

El primer paso en el proceso de comercializacién requiere que los
innovadores afirman que su idea se dirige a una necesidad existente en el
mercado. Este enfoque de tiron de la demanda, ayuda a asegurar que el
producto resuelve un problema del mundo real. Muchos de los proyectos de
suministro de presion, aquellos en los que una nueva tecnologia se introduce
en el mercado sin una necesidad justificada, son una pérdida de tiempo
porque no hay publico para ellos. Para evitar el empuje de tecnologia, es
importante asegurarse de que hay suficientes canales de distribucion,
formas de comunicar los beneficios de la nueva tecnologia, y que no hay

obstaculos regulatorios insuperables.

Segundo paso del proceso de comercializacion, investigadores y
desarrolladores consideran que es duefio de su producto e idea y saben
coémo protegerlo al mantener un registro cuidadoso. En algunos casos, una
divulgacion de la invencion se puede requerir para la universidad o de la
empresa que ha proporcionado apoyo. La mayoria de las universidades y las
empresas tienen un proceso o las formas para lograrlo. Esta parte del
proceso es interno a una organizacion, y la informacion no debe ser revelada

publicamente.

Seqguido de esto, los desarrolladores de productos necesitan para
proteger su idea como la propiedad intelectual esta se puede proteger de
diferentes maneras, por ejemplo, patentes, marcas, derechos de autor o

secreto comercial. En base a la naturaleza del producto, los fabricadores
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tienen que decidir que se necesitan tipos de proteccion de la propiedad

intelectual.

Para navegar con éxito el proceso de comercializacién, los
innovadores también puede ser que desee considerar la posibilidad de una
alianza. La investigacion colaborativa proyectos palanca financiacion de la
investigacion mediante la capitalizacién de los puntos fuertes de todas las
organizaciones que participan en la actividad de investigacion. Idealmente,
una alianza amplia el personal, el equipo, la capacidad de investigacion y
recursos financieros a disposicion de un proyecto mediante la combinacién
de las fortalezas de ambas partes involucradas. También puede haber
participaciéon del gobierno en el financiamiento del proyecto. Durante el
proceso de comercializacién, los innovadores consideran asociaciones

también deben pensar en los beneficios y las necesidades de sus socios.

El estudio de mercado es otra parte esencial del proceso de
comercializacion. En primer lugar, proporciona un innovador o emprendedor
con informacion que ayude a identificar las oportunidades de
comercializaciéon y abordar los problemas que pueden surgir en el proceso
de comercializacién. Técnicas de investigacion de mercados primarios, como
los grupos de enfoque, encuestas y pruebas de usabilidad, ayudan a un
investigador y desarrollador reunir informacién acerca de la viabilidad de sus
productos especificos y la forma de perfeccionar para el mercado. Una vez
gue el producto llega al mercado, los innovadores se volvieron empresarios
a veces cometen el error de considerar el proceso de comercializacion
completo. Sin embargo, es importante continuar evaluando y perfeccionando
los productos y marketing, hacer los cambios necesarios a fin de facilitar la
mejora continua. La evaluacion periddica o continua puede ayudar a
aumentar la calidad del producto, y establecer un programa de eficacia y
producto y la investigacion. Las matices pueden requerir mas trabajo de

disefio, creacion de prototipos, pruebas o incluso la aprobacion regulatoria.
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Durante el proceso de comercializacion, hay hitos que determinan si
existe 0 no una innovacién que esta progresando. La comprension de las
complejas cuestiones implicadas y lograr sistematicamente cada hito, dara

su producto la mejor oportunidad de éxito en el mercado.

Formacién de estructuras de canales
Segun (Cruz, Coughlan, & Stern, 2008, pag. 11):

Los fabricantes, mayoristas y los minoristas, asi como los
integrantes de los canales de distribucidén, se integran n estos
para desempefiar una o mas de las funciones generales
siguientes: mantener inventarios; generar demanda, 0 ventas;
distribuir fisicamente los productos; proporcionar servicios de
postventa y otorgar crédito a los clientes. Cuando el fabricante
hace llegar o todas en los intermediarios del canal de distribucion.

Existen cuatro etapas que explican la logica del proceso
economico de comercializacion donde existen intermediarios entre el

consumidor y productor.

e La aparicibn de intermediarios en el proceso de
comercializacion es debido a que le dan eficiencia al mismo.

e Los intermediarios solucionan problemas de surtido en los
canales de comercializacion mediante el método de seleccidn.

e Se crean canales en comun para poder sistematizar las
transacciones.

e Buscar articulos se vuelve mas facil mediante canales de

comercializacion.
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Figura 4 Canales de comercializacion: estructura, funciones y
relaciones

Ventas directas

Fabricantes

Minoristas 40 lineas de contacto

Ventas a través de un solo mayorista

Fabricantes
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Minorista 14 lineas de contacto
Ventas a traviés de dos mayoristas
Fabricantes

Minoristas 28 lineas de contacto

Fuente: (Cruz, Coughlan, & Stern, 2008)
Funciones en los canales de comercializacion

Entre las funciones que deben cumplir los fabricantes, intermediarios

y demas participantes del canal de distribucién se encuentran:

e Mantener inventarios

e Generar demanda o ventas
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e Distribuir fisicamente los productos
e Proporcionar servicios de postventa

e Crédito a clientes.

Estas funciones deben ser asumidas ya sea por el fabricante o por los
intermediarios. Esto debido a principios basicos, en cuestion a estructura de

canales.

e Se puede sustituir o no contar con entidades de organizaciéon en un
canal, pero no pueden ser suprimidas dichas funciones que
desempenfas las mismas.

e Si se procede a eliminar alguna entidad, se debe transferir las

funciones.
Flujos en los canales de distribucion

Segun (Cruz, Coughlan, & Stern, 2008, pag. 11), “Un flujo es un
conjunto de funciones que los miembros del canal realizan de manera

secuencial’.

El flujo se trata de un movimiento, mediante todo canal de distribucion
comercial se dan negociaciones, se negocian precios, promociones de

articulos etc.

Se debe recalcar que cada que la mercancia esté en manos de un
intermediario se desarrollara una operacion de financiacibn vy
comercializacion. Por lo tanto, si un mayorista adquiere la posesion fisica de
una parte de lo producido el mayorista pasa a financiar al fabricante. Esto se
analizara mejor en el coste de inventario, que se ve reflejado cuando las
existencias no rotan, ademas de otros costes como robos, depreciacion del

producto, almacenamiento de las existencias.
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Figura 5 Flujo canales de marketing
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Fuente: (Cruz, Coughlan, & Stern, 2008)
Red de ventas

Segun (Parrefio, 2008, pag. 244), “Disefio de la red vy territorios de
ventas. La red de ventas se puede estructurar basandose en los siguientes

criterios:

e Por zonas geograficas
e Por productos

e Por clientes

Una red de ventas es la colaboracion de los vendedores, en nombre
de un cliente, incluyendo las personas que participan en la promocién y
venta de diversos productos y servicios. Se suele organizar en formas que
pueden ser diferentes, dependiendo de la industria en cuestion, y puede ser
de ventas directas o ventas indirectas.

Una red de ventas se define como exitosa si se adapta a las

necesidades de la empresa y, por supuesto, mas se produce y vende. El
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éxito se define como su propésito es decir la promocion y venta de cualquier

producto o servicio.

En una red de ventas existe una cantidad de variables que deben
tenerse en cuenta para su éxito, pero la variable que probablemente tiene
mas importancia que cualquier otro es la motivacion para tener éxito, ya que

es un factor clave en este campo.

Los problemas o dificultades que puedan surgir en la creacion y
gestién de una red de ventas son muchos y, a menudo, generan mucho
estrés e incluso un descenso de la autoestima en las personas que forman
parte de ella, dafiando asi la eficiencia y la productividad de la misma .Por lo
tanto, es muy importante motivar continuamente al personal de ventas y, de
esta forma, serdn mas capaces de hacer frente a sus tareas con mayor

determinacion y fuerza mental.

Para organizar una red de ventas con las funciones que se necesita,
en primer lugar, se debe crear un plan de negocios donde se preveé la
participacion y el intercambio de todos los responsables de las &reas de

marketing, por lo que entre ellos debe existir una coordinacion perfecta.

Después de esto es necesario clarificar las normas para la gestion

comercial de la empresa:

e Los objetivos a alcanzar.
e Los costes
e Los ingresos potenciales

e Las acciones que deben adoptarse con el fin de estimular las ventas.

La clave es que cada componente de la red debe respetar su deber y
hacer cumplir sus funciones, sin invadir o crear la exageracion de ella, y

trabajar duro para el éxito de la empresa que representa.
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e Enunared de ventas se debe aprender a manejar la fuerza de ventas
a continuacion se detallaran pasos para poder lograr esto.

e Se analizan las tareas que tiene que realizar el vendedor y sus
capacidades para realizar la misma.

e Se debe estudiar cuanto tiempo se debe demorar en realizar un
trabajo.

e Racionalizar y gestionar el momento de la venta a si mismos.

El vendedor, por lo tanto, debe:

e Aprender a gestionar mejor su tiempo.

e Sacar el maximo provecho de su dia de trabajo.

e Aprender a realizar la programacion de las visitas de los clientes.

e A calcular el tiempo real para dedicar a cada visita.

e También considerar el tiempo dedicado a las tareas de rutina como en

movimiento, viajes, reservas, y asi sucesivamente.

Es decir, el vendedor debe aprender a trabajar mas y mejor, con esto

va a producir mas a la empresa y a generarse menos fatiga.

Los que se haran cargo de las ventas, es decir, los agentes de ventas,
se los debe elegir con mucho cuidado y atencién. Esto es debido a que son
demasiado importantes en la red son como un anillo y deben ser capaces de
empatizar con el cliente, con el fin de estar en mejores condiciones para

cerrar la venta rdpidamente.

El éxito de un negocio de mercadeo en red es todo en la coordinacién
y el compromiso de todos los miembros de la red le pongan, porque todo el
mundo debe tener su papel bien definido y saber que es fundamental en la
red.
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La innovacion, por ejemplo, es una variante muy importante porque se
refiere al método fundamental para diferenciarse de la competencia y

superarla.

Una venta efectiva neta preparada puede hacer mucho para contribuir
a la innovacion de una empresa, y para reducir el riesgo de hacer malas

inversiones.

Esta no s6lo debe servir para celebrar contratos, puede hacer mucho
mas; por ejemplo, también se puede llevar a cabo estudios de mercado vy,
finalmente, proponer las innovaciones necesarias que resultan de la

experiencia practica en el campo.

El personal de ventas, dado que tienen las visitas a los clientes todos
los dias conoce muy bien el mercado y, por lo tanto, estan conscientes de
sus necesidades y sus demandas. También puede controlar los movimientos
de la competencia mediante la evaluacion de las propuestas que ofrecen a

sus clientes.

Esta es una oportunidad Unica que su red de ventas ofrece, debido a
gue ahora mas que nunca hay necesidad de controlar el mercado para ver lo
que te falta, y aprender lo que se necesita. En la gran mayoria de los casos,
sin embargo, se utiliza la red comercial exclusivamente para ofrecer bienes y

servicios a través del proceso de venta.

Los vendedores deciden qué vender y como, mientras que el gerente
de ventas se encargara de los vendedores, haciendo que éstos alcancen los

objetivos que ha establecido juntos.

Si se desea crear una red de ventas personales propia es importante
gue esta persona sea capaz de ganarse la confianza de sus agentes de
ventas totales a fin de que estos puedan compartir toda la informacion
acerca de los clientes en lugar de mantenerlos para si mismos y para su

beneficio personal.
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A menudo, el vendedor no esta dispuesto a comunicar a la empresa
todo lo que sabe sobre sus clientes para seguir siendo una figura
indispensable de la misma empresa. Si se gana la confianza de los agentes,
se puede trabajar en perfecta sinergia, y los proyectos se convertiran incluso

de ellos, en beneficio de los resultados y la profesionalidad.

Al trabajar junto con los proveedores se genera un programa
comercial emocionante e innovador, libre de conflictos, con la plena

participacion de todos los componentes.

De esta manera usted puede empezar a hacer encuestas, andlisis de
mercado y evaluacion de la sensibilidad de los clientes potenciales para las
propuestas de negocio especifico. Se puede programar un proyecto para
medir su red de ventas, asi como el tiempo y los medios necesarios para
lograrlo. Que va a utilizar su presupuesto de ventas mediante la inversion de

la mejor manera los recursos adecuados en visitas y promociones.

Hoy en dia, la red de ventas ha tomado un rol diferente, mas
importante y de gran alcance que antes, lo que ayud6 a recolectar
informacion, que una vez tuvo que ser adquirido a mayores costos por un

personal externo a esta tarea.

Ya no sélo sirve para hacer visitas y celebrar contratos, la empresa
debe establecer un sistema de seguimiento de los clientes muy preciso que,
con el tiempo, va a permitir que sea menos dependiente de un solo

proveedor.

En esta circunstancia, la utilidad de la red de ventas es suficiente para
justificar todo el dinero gastado para crearlo y para que sea efectiva a través
de cursos de formacion que ofrece a los agentes individuales, sino también,

cuando sea posible, para ampliar ain mas.

El personal de ventas debe ser animado a convertirse en un consultor

para el cliente, entendiendo sus necesidades y debe ser capaz de construir
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una propuesta de negocios sobre un producto o servicio que esta
configurado en esas necesidades. Los agentes también deben encontrar
soluciones innovadoras y avanzadas para mejorar su desempefio en los
mercados, y el desarrollo de la red. Hoy en dia, hay cada vez mas casos en
los que los clientes estan involucrados en la compaiiia y tienen un papel

activo, participando en el desarrollo de nuevos productos.

Los componentes de la red pueden contribuir al desarrollo de
productos y crear la innovacion. También pueden ayudar a seleccionar
algunos tipos particulares de clientes, clientes que son capaces de
representar las necesidades actuales del mercado, poniendo a prueba los
productos mas nuevos Yy, con frecuencia, hacen cambios importantes para

hacerlos mejor.

Por dltimo, la red de ventas es una fuente Unica e indispensable para
la mejora de su actividad empresarial y, por tanto, es importante dedicar

tiempo, energia y recursos a fin de hacer un buen trabajo.
Organizacion territorial de la red de ventas

e Organizacién por zonas geograficas: Es la forma mas tradicional de
dividir el territorio para que los vendedores puedan ir a zonas con
suficiente potencial de mercado y de esta forma disminuir los gastos
por desplazamiento de los vendedores, mediante esta organizacién
los vendedores llegan con toda su gama de productos a los clientes
de dicha zona o sector.

e Organizacion por lineas de productos: los vendedores se especializan
en una linea de negocios y atienden a clientes en general en
cualquier zona o territorio, la ventaja de organizarse de esta forma es
gue se da mayor competencia y eficacia que demuestra el vendedor.
Pero genera desventajas respecto a costes, y que el cliente puede ser

visitado por vendedores de la competencia.
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e Organizacién por sectores de actividad del cliente: el vendedor se
especializa por sectores como sector bancario, admirativo o de
transporte.

e Organizacidbn mixta: se combina dos o varias de las anteriores

organizaciones expuestas.

Disefio de la organizacién territorial

1. La red debe ser eficaz: es decir que los vendedores deben cumplir
con la cantidad de ventas que se planteen para poder alcanzar los
objetivos también con la cartera de muchas veces esto solo se logra
con la especializacion de la red de ventas.

2. La red debe ser eficiente: es decir que la red tiene que cumplir con
estandares determinados de rendimientos y trabajar con un coste que
sea compatible con el presupuesto comercial. Hay que tener en
cuenta que algunas empresas utilizan red de ventas baratas pero esto
no los ayuda a cumplir con sus metas de venta lo que a lo largo

termina por afectar a la empresa en vez de disminuirle costos.
Tamaio de lared de ventas

El tamafio de una red de ventas es el nUmero de vendedores que sea
capaz de satisfacer a clientes reales y potenciales. La determinacion del
tamafio de la red de ventas se debe hacer bajo ciertos pardmetros como: la
necesidad de atencion de la clientela, y comprandola con la capacidad de

trabajo de los vendedores.

A continuacion se presentara la formula para poder realizar el célculo

del tamafo que la red de ventas debe tener.
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Figura 6 Formula calculo de vendedores en una zona

N de vendedores necesarios en la zona =
= N anual de visitas necesarias a los clientes actuales y potenciales/
Capacidad de visitas anual de un vendedor
Desarrollando esta formula se obtiene:
N de vendedores necesarios en la zona =

= N de clientes actuales y potenciales X Frecuencia anual de visitas/
N’ medio de visitas diarias de un vendedor X N* dias laborables al ano

Fuente: (Belio & Sainz, 2008)

Un ejemplo de cédmo calcular el tamafio de la red de ventas aplicando

la formula descripta en la imagen anterior.

Figura 7 Ejemplo de célculo de tamaiio de lared

Ejemplo del caleulo de tamario de le red de ventas para un bien industrial

Suponiendo nna red que vende un bien de naturaleza industrial y atiende nna
zona con 500 clientes actuales y potenciales, los cuales requieren nna media de 4
visitas al aro por cliente, la red de ventas habrd de realizar 2.000 visitas al aiio.
Si un vendedor puede realizar nna media de 2 visitas diarias y la direccicn de
ventas establece que destine 200 dias al akio a visitar clientes (400 visitas al aiio)
¢l niimero de vendedores necesarios para atender la zona seria de 5 vendedores
2.000/400).

Fuente: (Belio & Sainz, 2008)
2.2.1. Marco legal

La base legal del trabajo se referenciaréa a la Constitucion de la Republica
del Ecuador (2008), donde se encuentran en el TITULO Il derechos
(capitulo segundo) articulos sobre el Buen Vivir y a la Ley Orgénica De
Defensa Del Consumidor. En los articulos 343 y 344, trata sobre el derecho
de todo individuo, donde se demuestre que el Estado preste las facilidades
donde se demuestre la superacion enfocada a la educacion y adquisicion de

nuevos conocimientos, con la finalidad de mejorar la calidad de vida de las
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personas, ademas si existe la capacitacion constante para formar un perfil

para un puesto de trabajo.
2.2.2. Marco conceptual

Andlisis: Examen que se hace de una obra, escrito o de cualquier realidad

susceptible de estudio intelectual (Real Academia Espariola, 2014).

Procesos: Conjunto de fases sucesivas de un fendmeno natural o de una

operacion artificial. (Real Academia Espafiola, 2014).

Andlisis de Procesos: Se refiere a toda la aplicacion de métodos cientificos
al reconocimiento y definicion de problemas, asi como al desarrollo de

procedimientos para su solucion (Mauther & Bischoff, 2008).

Distribucion: Reparto de un producto a los locales en que debe

comercializarse. (Real Academia Espafola, 2014).

Flujo de canales de comercializacién: Es un conjunto de funciones que los
miembros del canal realizan de manera secuencial. (Cruz, Coughlan, &
Stern, 2008)

Canal de distribucidén: Son rutas o caminos que utiliza el fabricante para
gue su producto llegue al consumidor final o usuario industrial. (Bustamante,
2008)

Intermediario: Dicho de un proveedor, de un tendero etc. que median entre
dos 0 mas personas y especialmente entre el productor y el consumidor de

géneros o0 mercancias (Real Academia Espafiola, 2014)

Negociacion: Proceso mediante el cual varias partes intentan exponer sus
opiniones o intereses a fin de llegar a una decisibn conjunta lo mas

satisfactoria posible para todas ellas. (Fernandez, 2008)
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Mejoramiento de procesos: es el estudio sistematico de las actividades y
los flujos de cada proceso a fin de mejorarlo. Su proposito es aprender los
nameros, entender procesos y desentrafar los detalles. (Krajewski L. , 2008)

Mejoramiento continuo: Es una filosofia que consiste en buscar

continuamente la forma de mejorar las operaciones. (Krajewski L. , 2008)
Competitividad: (Hernandez, 2010):

Competitividad es la capacidad de las empresas de vender mas
productos o servicios y de mantener o aumentar su participacion
en el mercado, sin necesidad de sacrificar utilidades. Para que
realmente sea competitiva una empresa, el mercado en que se
mantiene o fortalece su posicion tiene que ser abierto y
razonablemente competitivo.

Distribucion: (Alcdzar, 2008), Puente entre el productor y el consumidor de

un determinado producto.

Investigacion de mercados: Segun (Zikmund & Babin, 2009); “La
investigacibn de mercados es la aplicacion del método cientifico en la

busqueda de la verdad acerca de los fendmenos del marketing.” (Pag. 12)

Red de ventas: Es escoger un grupo de personas que van a representar a

todo el colectivo que forma la empresa. (Bustamante, 2008)
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1. Tipo deinvestigacion
(Best, 2008):

La investigacion descriptiva refiere minuciosamente e interpreta lo
gue es. Esta relacionada a condiciones o conexiones existentes;
practicas que prevalecen, opiniones, puntos de vista o actitudes
gue se mantienen; procesos en marcha; efectos que se sienten o
tendencias que se desarrolla. A veces, la investigacion descriptiva
concierne a cémo lo que es o lo que existe se relaciona con algun
hecho precedente, que haya influido o afectado una condicién o
hecho presentes. (pag. 91)

Se considera un tipo de investigacién descriptiva, debido a que se
busca conocer aspectos relacionados con el problema que se pretende
estudiar, permite obtener informacion acerca del comportamiento y las
percepciones de la poblacién objeto de estudio. Ademas, se complementa
con una investigacion de tipo explicativa la cual segun Ortiz & Bernal (2008),
“Investigacion explicativa: mediante este tipo de investigacién que requiere la
combinacion de los métodos analitico y sintético, en conjugacion con el
deductivo y el inductivo, se trata de responder o dar cuenta de los porqué del

objeto que se investiga”. (pag. 45)

Este tipo de investigacion permitirh comprender de mejor manera el
motivo por el que se ha suscitado el problema sobre el cual se desarrolla la
investigacion, lo cual proporcionara una visibn mas clara para poder
desarrollar la propuesta. (Naghi, 2010, pag. 90), “El objetivo principal de la

investigacion exploratoria es captar una perspectiva general del problema”.

Este tipo de investigacion ayudd al autor de la presente tesis a poder

definir cual era el problema a investigar lo cual le sirvi6 como pauta para
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poder desarrollar su tema de tesis y enfocar la investigacion que tenia que

realizar.

3.2. Disefio de lainvestigaciéon
De acuerdo con (Blaxter & Hugues, 2011, pag. 100):

La investigacién cualitativa y cuantitativa se combina para obtener
una imagen general. Mientras gque la investigacion cuantitativa es
especialmente eficiente para obtener las caracteristicas
“estructurales” de la vida social, mientras que los estudios
cualitativos son, en general, mas sélidos en cuanto a los aspectos
‘procesales”.

Para el desarrollo de la siguiente investigacion se considera un disefio
investigacion cuantitativo, ya que la investigacion que se pretende realizar se

utilizara técnicas de investigacion como lo las encuestas.

3.3. Poblacion y muestra
3.3.1. Poblacion

(Fuentelsaz, Ica, & Pulpdn, 2008, pag. 55):

Poblacion (o universo): Es el conjunto de individuos que tienen
ciertas caracteristicas o propiedades que son las que se desea
estudiar. Cuando se conoce el numero de individuos que la
componen, se habla de poblacion finita y cuando no se conoce su
namero, se habla de poblacion infinita.
Considerando lo establecido por Fuentelsaz, Ica & Pulpon, la
poblacién considerada para el desarrollo de la presente investigacion son los
diferentes vendedores de las redes de distribucion de Alpina de la regién

Costa que son 67 vendedores.
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3.3.2. Muestra

Para el calculo de la muestra, como se mantiene una poblacion menor

a 100 personas, se considera la muestra igual a la poblacion.

3.4. Técnicas e instrumentos de investigacion

Como técnicas de investigacion se consideré la aplicacion de la
encuesta, para lo cual se establece como instrumento de investigacion el
cuestionario, que se disefia con preguntas cerradas para no aburrir al
encuestado y para facilitar su posterior tabulacién. Como instrumento de
investigacion se usoO el cuestionario en el que se desarrolld6 una serie de

preguntas que deben de contestar a los encuestados.

3.5. Recoleccién de lainformacién

Las encuestas se realizaron de manera semi-presencial, es decir,
unas se realizaron de manera directa con el encuestado, mientras que otras
se utilizé la herramienta de Google para la creacion de formularios via

internet.

3.6. Procesamiento de los datos y andlisis

Para poder procesar la informacion obtenida de las encuestas, se
utilizé la herramienta de Microsoft Excel, ademas de Google Docs en donde

se realiz6 la tabulacion de los datos.
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CAPITULO IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1. Presentacion de Resultados

Sexo
Tabla 5 Sexo
Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Masculino 64 64 95% 95%
Femenino 3 67 5% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 8 Sexo

SEXO

M Masculino B Femenino

5%

95%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de vendedores encuestados, el 95% es de sexo masculino, y
un 5% pertenece al sexo femenino. Esto demuestra que este tipo de trabajo

de ventas en las empresas distribuidoras es realizado con mayor frecuencia
por hombres.
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1.- ¢;Desde hace cuanto tiempo lleva trabajando como vendedor en la
empresa?

Tabla 6 Tiempo de trabajo

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Menos de 1 aiio 5 5 8% 8%
De 1-3afios 18 23 27% 35%
De 4-6 aiios 28 52 42% 77%
Mas de 7 afios 15 67 23% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 9 Tiempo de trabajo

TIEMPO DE TRABAJO

mMenos de 1afio mDel-3afios mDe4-6afios M Masde 7 afios
8%

27%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 42% indicéd que lleva trabajando de 4-6
afos en la empresa distribuidora, el 27% indic6 que lleva de 1-3 afios, el
23% indicd que lleva mas de 3 afios, mientras que el 8% indicd que lleva
menos de 1 afio. Esto demuestra que el mayor porcentaje de vendedores

tienen ya varios afos trabajando para dichas empresas distribuidoras.
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3.- ¢Los pedidos son entregados a tiempo?

Tabla 7 Pedidos entregados a tiempo

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Siempre 0 0 0% 0%
Casi siempre 0 0 0% 0%
Ni siempre ni nunca 21 21 31% 31%
Casi nunca 30 51 45% 76%
Nunca 16 67 24% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 10 Pedidos entregados a tiempo

PEDIDOS ENTREGADOS A TIEMPO

HSiempre MCasisiempre M Nisiempre ninunca MCasinunca M Nunca

31%

Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 45% indicé que los pedidos casi nunca
son entregados a tiempo, el 31% indicdé que ni siempre ni nunca, mientras
que el 24% indic6 que nunca. Esto demuestra que los pedidos la mayoria de
las veces no son entregados a tiempo a los clientes.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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4.- ¢ Razones por las que se retrasan los pedidos?

Tabla 8 Razones de retraso de pedidos

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.

Mala logisitica

interna 13 13 20% 20%
Alpina no envia los
productos a tiempo 3 17 5% 25%
Falta de
comunicacion interna 33 50 49% 74%

No existe un sistema
de distribucion

establecido 17 67 26% 100%

Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 11 Razones de retraso de pedidos

RAZONES DE RETRASO DE PEDIDOS
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 49% indic6 que una de las razones del
retraso de los pedidos es la falta de comunicacion interna, el 26% indic6 que
no existe un sistema de distribucion establecido, el 20% indicé que por mala
logistica, mientras que el 5% afirm6 que Alpina no envia a tiempo los
productos. Esto demuestra que los pedidos se retrasan por la falta de

comunicacion interna.
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5.- ¢Qué problemas le ha ocasionado con los clientes el retraso en las

entrega de pedidos?

Tabla 9 Lugar del maltrato

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
No vuelven a hacer pedidos 11 11 16% 16%
No pagan a tiempo 18 29 27% 43%
Compran productos de la
competencia 38 67 57% 100%
Otro 0 67 0% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 12 Lugar del maltrato

PROBLEMAS OCASIONADOS POR RETRASO
DE PEDIDOS

H No vuelven a hacer pedidos M No pagan a tiempo
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58% '-27%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 57% indic6 que los problemas
ocasionados por retrasos de pedido son que los vendedores le compran a la
competencia, el 27% indicé que no pagan a tiempo, mientras que el 16%
indic6 que no vuelven a hacer pedidos. Esto demuestra que se pierden

clientes al no entregar los pedidos a tiempo a los clientes.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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6.- ¢ Planifican los pedidos que deben de entregar con anticipacion?

Tabla 10 Planifica pedidos

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Siempre 0 0 0% 0%
Casi siempre 2 2 3% 3%
Ni siempre ni nunca 18 20 27% 30%
Casi nhunca 7 27 10% 40%
Nunca 40 67 60% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 13 Planifica pedidos

PLANIFICA PEDIDOS
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 60% indic6 que nunca planifica los
pedidos que debe de entregar, el 26% indicO que ni siempre ni nunca, el
11% indic6 que casi nunca planifica pedido, el 10% indicé que casi nunca,
mientras que el 3% casi siempre. Esto demuestra que los vendedores de la
empresa que distribuye los productos que nunca planifican los pedidos que

deben de entregar a sus clientes.

R
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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7.- ¢ Razones por las cuales no planifican los pedidos?

Tabla 11 Razones que influyen en la falta de planificacion

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. [Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.

No existe un modelo de

planificacion 38 38 57% 57%
No se usa el modelo de
planificacién existente 0 38 0% 57%
El modelo desarrollado tiene
falencias 0 38 0% 57%

No sabia que se deben
planificar la entrega de pedidos 29 67 43% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 14 Razones que influyen en la falta de planificacién

RAZONES QUE INFLUYEN EN LA FALTA DE
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 57% indicé que la razén por la cual no
planifican los pedidos es porque no existe un modelo de planificacién,
mientras que el 43% indic6 que no sabia que se debian de planificar la
entrega de pedidos. Esto demuestra que en la empresa que distribuye los
productos a Alpina, sus vendedores tienen un total desconocimiento de
como se debe de planificar debido a que no existe un modelo que sirva de
guia para dicho fin.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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8.- ¢Considera que existen otros factores que pueden afectar la
logistica de distribucion y entrega de los productos de Alpina?

Tabla 12 Otros factores negativos

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Si 46 46 69% 69%
No 21 67 31% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 15 Otros factores negativos

Otros factores que pueden afectar a
la empresa

| Si

B No

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes
Los encuestados respondieron lo siguiente, respecto a si consideran
que existen otro tipo de factores que pueden afectar la logistica de la
empresa. El 69% menciondé que si, mientras que el 31% dijo que no
considera que haya otros factores que puedan afectar la logistica de
distribucion de los productos que comercializan. Por ello, los encuestados
estan conscientes de que se trabaje de mejor manera dentro de la
organizacion, sera importante mantenerse atento ante factores externos que

puedan afectar las actividades comerciales de la empresa Alpina.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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9- ¢, Qué aspectos son los mas vulnerables en una empresa productora
y comercializadora de productos alimenticios como Alpina?

Tabla 13 Aspectos vulnerables

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa [Frec. Relat. Acum.
Logistica de produccién 6 6 9% 9%
Logistica de empacado 15 21 23% 32%
Logistica de despacho 3 25 5% 37%
Logistica de distribucion 38 62 56% 93%
Logistica de entrega 5 67 7% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 16 Aspectos vulnerables
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes
La presente pregunta tiene como objetivo, desde el punto de vista de

los encuestados, conocer cuales son los aspectos mas vulnerables para una
empresa como Alpina, teniendo como resultado lo siguiente: el 56% dijo
logistica de distribucion, el 23% dijo logistica de empacado, apenas el 5%
dijo la logistica de entrega. Los encuestados mencionaron que la parte mas
vulnerable de su empresa es la logistica de distribucion, debido a que los
distribuidores no parte fija de la empresa, sino que son contratados como un

servicio por separado.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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10- ¢Factores que pueden afectar la logistica de distribucion de los
pedidos de la empresa Alpina?

Tabla 14 Factores negativos

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. [Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.

Falla en la logistica de

despacho desde la bodega 45 45 67% 67%
Entrega de los productos no
esta lista 13 58 20% 87%

Distribuidores aliados

presentan problemas ajenos a
la empresa 9 67 13% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 17 Factores negativos
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes
Segun la pregunta, los encuestados supieron mencionar que otro tipo

de factores que puede afectar en la distribucion de los productos de Alpina
son, con el 67% la falta de la logistica de despacho desde la bodega, el 20%
menciono la produccion de los productos no esta lista, mientras que el 13%
respondié que los distribuidores pueden tener problemas ajenos a la
empresa. Por ello, segun los resultados obtenidos los encuestados
consideran que un factor negativo en la distribucion de los productos

comienza desde la bodega.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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11. ;Cree necesario establecer relaciones estables donde la buena
comunicacion predomine con los diversos distribuidores con los que
Alpina trabaja?

Tabla 15 Comunicacién estable con los distribuidores

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. [Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Totalmente de acuerdo 66 66 99% 99%
De acuerdo 1 67 1% 100%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 67 0% 100%
En desacuerdo 0 67 0% 100%
Totalmente en desacuerdo 0 67 0% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 18 Comunicacion estable con los distribuidores
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Fuente: Encuestas

Elaborado por: Jorge Gavilanes

La presente pregunta tiene como objetivo conocer la perspectiva de
los encuestados, si consideran o no el establecer una relacion estable con
los distribuidores, donde la comunicacion sea lo primordial, el 99% respondio
que si, apenas el 1% dijo que no. Las respuestas fueron claras, los
encuestados consideran que la empresa Alpina mejoraria en su logistica de
distribucion, si la comunicacién que entable con los distribuidores es clara,

concisa y precisa.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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12.- (Cree usted que es necesario recibir capacitaciéon que le permita
planificar los pedidos?

Tabla 16 Necesidad de capacitacion

Frec. Absol. |Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Si 67 67 100% 100%
No 0 67 0% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 19 Necesidad de capacitacion

NECESIDAD DE CAPACITACION
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 100% indicé que creen que es muy
necesario recibir una capacitacién para planificar pedidos. Esto demuestra
que los vendedores estan conscientes de la falta de conocimientos que
tienen acerca de este tema, por lo que consideran necesario una

capacitacion para mejorar la entrega de los pedidos.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
58



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

13.- ¢Le gustaria recibir dicha capacitacion?

Tabla 17 Aceptacién de la capacitacion

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.
Si 67 67 100% 100%
No 0 67 0% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 20 Aceptacién de la capacitacion

ACEPTACION DE LA CAPACITACION
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100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 100% indicO que si les gustaria recibir
una capacitacion que les ayude a poder planificar la entrega de los pedidos
que realizan los clientes. Esto demuestra que los vendedores tienen la
disposicion de aprender a planificar, por lo cual aceptan en su totalidad la
capacitacion.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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14.- ;Considera que la empresa Alpina incrementaria las ventas de sus
productos si se ejecuta la planificacion a los vendedores?

Tabla 18 Incremento de ventas

Frec. Absol. [Frec. Abs. Acum. |Frec. Relativa |Frec. Relat. Acum.

Totalmente de acuerdo 54 54 81% 81%
De acuerdo 13 67 19% 100%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 0 67 0% 100%
En desacuerdo 0 67 0% 100%
Totalmente en desacuerdo 0 67 0% 100%
Total 67 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 21 Incremento de ventas
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Fuente: Encuestas
Elaborado por: Jorge Gavilanes

Del total de encuestados, el 81% indicO que esta totalmente de

acuerdo con gque si ellos planificaran correctamente los pedidos, la empresa

Alpina aumentaria sus ventas, mientras que el 19% indicé que esta de

acuerdo con aquello. Esto demuestra que si se tienen vendedores

capacitados que conozcan como deben de cubrir todos los pedidos de los

clientes, la empresa Alpina aumentara rotundamente las ventas debido a

que ya no habra inconvenientes por incumplimiento en los pedidos.

Gavilanes Castro Jorge Enrique

60



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

4.2 Andlisis general de los resultados

El presente andlisis tiene como objetivo poder tener referencia clara
de los resultados obtenidos de las encuestas, por ello se procede a

continuacion a detallar cada pregunta con la respuesta obtenida:

La preguntas de referencia fueron las de sexo y tiempo que llevan los
encuestados trabajando en la empresa Alpina, donde se pudo constatar que
el 95% son hombres, y que la media aproximada laborando en la empresa

Alpina es de 4 a 6 afnos.

Las preguntas dos y tres tienen como objetivo conocer la frecuencia
de los pedidos de los clientes que realiza la empresa, donde por lo general

es cada semana, mientras los pedidos no son entregados a tiempo.

La pregunta cuatro, demostré segun los encuestados cuales son los
causales que retrasan los pedidos, por lo que supieron responder que es la

falta de comunicacion interna.

En las preguntas cinco y seis se pueden conocer los problemas que
han ocasionado el retraso de la entrega de los pedidos, lo cual genera que
los clientes recurran a la competencia, debido a que no hay una planificacion

previa en la logistica de la distribucion.

La pregunta siete permite conocer por qué no existe una planificacion
de los pedidos, siendo el principal factor la no existencia de un modelo de

planificacion.

En la pregunta ocho, se desea conoce otros factores que pueden
afectar en la logistica de distribucion, siendo el motivo principal la falta de la

logistica de despacho desde la bodega.

Mientras que, en la pregunta nueva, los resultados obtenidos supieron
demostrar que desde el punto de vista de los encuestados, la logistica de

R —————————
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distribucion es la méas vulnerable de toda la empresa que actualmente tiene

Alpina.

Mientras las preguntas diez y once pretenden, desde la perspectiva
de los encuestados, conocer si consideran necesario el establecer una
relacion estable con los distribuidores para mejorar la logistica de entrega de

los productos, y respondieron que si es necesario.

Las preguntas doce, trece, y catorce tienen como fin el conocer si a
los encuestados les parece necesario el recibir un tipo de capacitacion para
mejorar todo el proceso de despacho, distribucién, entrega de sus productos

variados.

R —————————
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CAPITULO V
PROPUESTA

Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina mediante el uso de

indicadores de gestion.

5.1. Descripcién del proyecto

A través del presente proyecto se busca desarrollar un modelo de
distribucion para mejorar los procesos de comercializacion que llevan a cabo
las empresas que estan encargadas de distribuir los productos que la
empresa Alpina ofrece a sus clientes en la region Costa, mediante la
implementacion de indicadores de gestion y lineamientos para que los
distribuidores desarrollen eficientemente sus actividades, de modo que se
pueda lograr el estado ideal. En este modelo se especificaran los factores
gue permitiran que se logre solucionar los inconvenientes que se han
suscitado en la actualidad, para poder inteligenciar a los responsables de la
distribucion acerca del funcionamiento del nuevo modelo de comercializacion
se realizard un programa que determinarad los parametros en donde se

expondra todos los puntos referentes al modelo establecido.

El modelo de distribucion que se pretende desarrollar implica dos
aspectos; la utilizacién de bitacoras de gestién en donde se incluyen cinco
secciones:

e Comercial.

e Logistico.

e Bodegas.

e Administracion.

e Finanzas.

R —————————
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Adicional al modelo de gestion se plantea desarrollar capacitaciones
constantes, las cuales se definen de la siguiente manera:
e Capacitacion sobre ventas y sistemas de distribucion: Dirigido a los

vendedores, se realizara cada 2 meses.

Lineamientos de evaluacién

Alpina considerando que generalmente los distribuidores se manejan
en muchas formas diferentes en las organizaciones; desde la utilizacién
autonoma de equipos y sistemas de comercializacion. La cuestion clave para
la empresa Alpina es que dentro de las relaciones de distribucion se
determinen lineamientos en base a un elemento de valor intercambio, el cual
se enfoca mas acerca de los objetivos compartidos y la capacidad de ofrecer

un servicio de gestion de clientes eficaz.

— El presente documento contiene una seleccién de caracteristicas que debe

tener un distribuidor ideal para trabajar con Alpina.

— EI objetivo de la herramienta es identificar las areas de oportunidad que

tiene un distribuidor para la elaboracion de planes de desarrollo.

— La herramienta esta disefiada para utilizarse de forma recurrente cada que

se quiera iniciar una relacion con un distribuidor.
Comercial

El sistema de comercializacién eficiente se requiere que los
distribuidores dispongan de la informacién necesaria con respecto al
gerenciamiento de territorio, incentivo de fuerzas de ventas, informacion a la
calle, juntas de seguimiento, indicadores de gestiébn y manuales de gestion.
Los procesos de comercializacion de los productos Alpina, deberan ser
desarrollados conforme a los lineamientos proporcionados por la

empresa. El proceso de comercializaciéon puede incluir sutiles variaciones

R —————————
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basadas en la industria del cliente, los mercados verticales, oferta de

productos y la oferta con la complejidad.

Cada paso del proceso de comercializacion debera tener un conjunto
bien articulado de los criterios de entrada y salida, asi como ajustarse a los
objetivos de la empresa. Cada paso de ventas debe definir los recursos, la
experiencia, la gestion y demas personal que debe ser introducido y
utilizado. Los elementos estratégicos como metodologia de ventas y proceso

de comercializacion definidos son sistémicos.

La terminologia es clara cuando se utiliza en la prevision, planificacion
de cuentas y la estrategia de la cuenta en el proceso de comercializacién
proporcionan un léxico comun, el enfoque y para trabajar con prospectos y
clientes. A continuacion se presentan los indicadores y el modelo de gestion
con el que se trabajara para gestionar los resultados que se obtengan de los
procesos de comercializacion de manera mensual, y la forma en que los
distribuidores hacen uso de las herramientas proporcionadas por la empresa

Alpina:

R —————————
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Tabla 19 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas comerciales

Nombre del Distribuidor:
Fecha:

Ciudad:

Elaborado por:

PLAN DE DESARROLLO DE HABILIDADES Y HERRAMIENTAS COMERCIALES

El siguiente formato tiene como obietivo realizar una priorizacion de las areas de oportunidad identificadas en la evaluacidn v disefiar un plan de desarrollo para las mismas

compra cero

dejé de comprar para no
perderlo

entrenar a la fuerza de
ventas para que lo lleven a
cabo

L. Corto|Largo ) ... . |Tiempo L, .. .
Requisito Estado actual Estado ideal Fecha inicial . Revision Actividad Responsable  |Actividad Responsable
plazo |plazo estimado
GERENCIA DE TERRITORIO
Cada vendedor deberd tener una Generar guia rapida Generar carpetas para
Vendedores tienen No tienen sino un carpeta donde tenga: guia répida de de atencion a clientes, vendedores con la
. . tencio lientes, d . . inf i0 id
carpeta con informacién cuaderno donde toman |"e"c'on @ clientes, mapa de zona listas de precios, fnformacion requerica
dela/l | did | con clientes identificados, Master de 3 meses Mensual t4l d (Info de Alpina, mapas,
e la/las zona(s) que 0s pedidos para luego clientes con datos basicos y status, Catalogos de maestro de clientes, otros)
atienden pasarlos en la oficina lista de precios, catalogo de productos, catalogos y responsabilizarlos por su
productos, promociones actuales de promociones. actualizacion constante
i X Generar mapas de cada
Vendedores tienen mapa Cada vendedor debe tener su propio P ded
con zona delimitada y Nofti mapa de zona con clientes 3 M | Hacer mapeo de _Z;’"atff’_ara ‘I’e” e ‘:"esde
o tienen o ) - meses ensua identificar los puntos de
tos d t identificados por tipo (estratégicos, del distribuid P )
puntos de venta zonas del distribuidor venta que hay en la misma
identificados activos, inactivos, potenciales) por tipologia
Vendedores llevan Cada vendedor debe lleva una Disefiar las blctiacoras de Asegurarse que
s - seguimiento de
bitacora de actividades No llevan bitécora de[as actividades 3 meses Mensual oo | vendedores usen
. promociones para el
. . v promocionales que hace con cada distribuid adecuadamente las
promociones con clientes cliente istribuidory entrenar a o
los vendedores en su uso bitécoras.
Disefiar proceso de
o Se debe tener claros los pasos seguimiento para clientes
Hay un proceso de gestidn 2 seguir con un cliente que de compra cero con Asegurarse que el
sobre los clientes de No lo hay 3 meses Mensual actividades especificas y proceso se esté

aplicando
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Hay un proceso de gestion sobre
los clientes pareto que

No hay un proceso

Se debe tener un proceso de

Disefiar proceso de
seguimiento para clientes
pareto con ventas

Asegurarse que el

de la venta a sus clientes

(idealmente en tiempo real) a
nivel cliente por SKU

herramienta de uso
comun para todos los
Distribuidores

. seguimiento para clientes pareto que 2 meses Mensual . proceso se esté
presentan decrecimiento en actualmente . decrecientes y entrenar a
estén disminuyendo su venta aplicando
ventas fuerza de ventas en el p
mismo
o Asegurarse que los
Los distribuidores deben poder . s d )
. o . Disefiar formatos donde se vendedores entienden el
. S medir la distribucion numérica de ) )
Mide la distribucion No hay un proceso . reporten los cambios en la proceso y lo siguen de
L. los productos de Alpina para cada 4 meses Mensual R L
numérica por ruta actualmente . distribucién numérica para manera adecuada.
una de sus rutas y monitorear el d . »
i cadaruta Enviar informacion a
rogreso en el tiempo )
prog P Alpina
Hay un proceso de gestion No hay un proceso, pero|Se debe tener un proceso Disefiar proceso para la Asegurarse que el
" . iz - adquisicion de nuevos ,
para la consecucion de hace inversioén para estructurado para adquirir 3 meses Mensual clientes con pasos proceso se esté
clientes nuevos abrirlos. nuevos clientes procedimientos especfficos aplicando
INCENTIVOS FUERZAS DE VENTA
Se debe tener un esquema de " .
incent! ¢ q e el Revisar esquema de Revisar propuesta de
. incentivos que fomente e i i .
Se tiene un esquema de . ) |n'ce|?t|v.os del Alpina, acordar
) ) Solo les pagan un crecimiento del negocio y distribuidor y proponer . .
incentivos para los ) - 3 meses Mensual . ) ajustes necesarios,
ded porcentaje de comision [mantenga una alta los ajustes necesarios . . b
vendedores o, implementar y probar
motivacién de la fuerza de para que se adecue a las
; ; nuevo esquema
ventas necesidades de Alpina q
Se debe capacitar a la fuerza - . . .
Actualmente no hay Disefiar materiales de Facilitar el espacio y
N - - de ventas frecuentemente en ) }
Da capacitacion periddica capacitacion, sale a . ) entrenamiento y tiempo de la fuerza de
; temas practicos que permitan 6 meses Mensual
a su fuerza de ventas trabajar con ellos y ] ) entrenar a la fuerza ventas para las
. |hacer su trabajo de la mejor .
aprovecha para ensefar. de ventas sesiones
forma
INFORMACION A LA CALLE DEL
DISTRIBUIDOR
Apoyarse con Go To Habilitar el uso de las
Se debe tener PDAs para el Market Colombia PDAs con el sistema
Usa PDAs para el registro L registro de la venta diaria para buscar una de ventas para llevar
No usan ningun sistema 6 meses Mensual

un registro de las
ventas por cliente y
SKU
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JUNTAS DE SEGUIMIENTO
FUERZA DE VENTAS

Fuerza de ventas tienen

No esta establecido de
manera formal, lo hace

Se deben tener juntas periddicas
(una o dos veces a la semana) donde

Definir temas a tratar en la
juntay tiempos de la

Facilitar el espacio y
tiempo de la fuerza de

juntas de seguimiento . - 1 mes Mensual ) o
o a diario paraconocer  [s de seguimiento a los temas de la misma. Dirigir la junta una ventas para las
periodicas novedades operacion diaria vez sea implementada reuniones
i4 Se puede trabajar primero
Implementaaon de Se debe reconocer mes a mes al P ,J ) pt
en un reconocimiento T
cuadro de Honor No lo tienen vendedor con mejor desempefio. 1 mes Mensual ; | ! el Disefiar sistema
verbal y econdmico. En ¢l
tualizad fot Ideal tener un cuadro de honor con i imient
actualizado con fotos y futuro en un cuadro de reconocimiento
resultados fotoy nombre honor
: . Implementar el uso
Se debe determinar un lugar al cual Incentivar el uso de
. . ) los vendedores tengan acceso y . de la cartelera como
Carteleras de informacion No lo tienen — it 1 mes Mensual  |este medio de .
revisar la informacion referente a su o medio de
i comunicacion X .,
gestion de ventas informacién.
ROLES Y MANUALES DE
GESTION
Disefiar manual de Estudiar propuesta de
Manual de Gestién del Se debe tener un manual de trabajo y proponérselo Alpina, proponer
ded No tenemos operacion del vendedor donde se 3 meses Mensual al distribuidor. Entrenar modificaciones e
venadeador o " \
especifique la forma de trabajar avendedores en forma implementar manual
de trabajo con vendedores
SEGUIMIENTO A INDICADORES
DE GESTION POR ZONA
No tienen presupuesto Disefiar formatos de Estudlar propuesta de
Cumplimiento ndividual b Cada uno de los vendedores debe ‘ ded Alpina, proponer
individual, pero saben que resupuesto por vendedor o
deben P | 4 X tener un presupuesto de ventas 3 meses Mensual presup :’ I modificaciones e
eben llegar al presupuesto roponerselos a
preSUpueStal saralpresup asignado. y.p ‘p ) implementar formatos con
en general. distribuidor
vendedores
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Se debe dar seguimiento D|sznar|formatosdpa|ra Esltudlar propuesta de
. . medir el imapcto de los Alpina, proponer
Cambios de producto en . . constante a las devoluciones y . P ) P o P ) P
, No realiza seguimiento . 3 meses Mensual cambios y devoluciones modificaciones e
délaresy % cambios para cada ruta de .
o y proponerlos al implementar formatos
manera periodica distribuidor con vendedores
Disefiar en conjunto con Habilitar el uso de las
el Distribuidor un PDAs con el sistema de
Efectividad de visita (# . Se debe tener un control para S'Ster_n‘:’ para registrar la ventas para llevar u.n,
No tiene control de . efectividad de las control de la evolucién
ordenes de compra entre . conocer la evolucién de la 3 meses Mensual .
" | de visi efectividad fectividad de cad ded ventas. En el futuro de la efectividad de cada
total de visitas) efectividad de cada vendedor tener un sistema para ruta / vendedor y de la
analizar distribucion distribucion numérica
numérica por ruta
Disefiar scorecard y )
Revisar propuesta de
Se debe tener un scorecard proponerlo a )
) . o . Alpina, proponer
. con dimensiones relevantes distribuidor. Medir L
Scorecard de vendedores No lo tienen . 3 meses Mensual . modificaciones e
en el desempefio de un desempefio de .
implementar
vendedor vendedores en el
. scorecard
tiempo
. . ., Disefiar cuestionario Revisar propuesta de
No lo hace Se debe medir |a satisfaccion ' .
- . . -, proponerlo al Alpina, proponer
Medicion de niveles de frecuentemente pero  |de los clientes y la evolucion o o
. . . . . 3 meses Mensual distribuidor y llevar a modificaciones y
satisfaccion del cliente por lo menos una vez al |de la misma en el tiempo para
. o, ) cabo encuestas apoyar
mes si identificar dreas de mejora o . o,
periddicas implementacion

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Logistico

El sistema logistico aplicado en los procesos de distribucién de los
productos Alpina, deben cumplir con ciertos pardmetros que se determinan
en funcion de los vehiculos, los equipos de distribucion y el seguimiento de
los indicadores logisticos. Para la gestion eficiente de los procesos

logisticos, se debe considerar las siguientes recomendaciones:

e La gestion de la logistica y de la funcion de distribucién en relacion a
todos los modos de transporte.

e Disefiar, gestionar y optimizar estratégicamente la red de distribucion
mas rentable garantizar los niveles de servicio adecuados se cumplen
y logran rutinariamente. Colaborar con las compras, ventas; y otras
funciones para maximizar la creacion de valor.

e Guia procesos administrativos de logistica para auditoria de eficiencia
y pagar facturas de transporte, resolver las quejas de transporte,
supervisar las devoluciones, el rendimiento y realizar un seguimiento
de semanal, quincenal y mensual.

e Mantener actualizado e informado sobre las cuestiones externas
costos y servicios relacionados con la legislacion, los costos de
combustible y otras presiones ambientales. Ejecutar estrategias
alineadas y predictivos para sobresalir en las condiciones de mercado
emergentes.

e Crear logistica de corto plazo y largo plazo, y los objetivos de
distribucion alineados con las estrategias de negocios de Alpina, y
medir el rendimiento.

e Crear e implementar los procedimientos operativos para la recepcion,
la manipulacién, el almacenamiento, el espacio de la planta de

utilizacién y los equipos de transporte.

R —————————
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Tabla 20 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas logisticas

PLAN DE DESARROLLO DE HABILIDADES Y HERRAMIENTAS LOGISTICAS

Nombre del Distribuidor:
Fecha:

Ciudad:

Elaborado por:

El siguiente formato tiene como objetivo realizar una priorizacion de las areas de oportunidad identificadas en la evaluacion y disefiar un plan de desarrollo para las mismas

Prioridad Alpina Distributor
- Corto |Largo . .. . |Tiempo - -
Requisito & Estado actual Estado ideal Fechainicial | P Revision Actividad Responsable  |Actividad Responsable
plazo  |[plazo estimado
VEHiCULOS
Flota con edad no Camion propio de més de 4 Camidn pr.op|o con menos de 4 afios Supenvisar que se lleve 2 Preslupuestar c9mpra de
1 3R . con capacidad de 2 toneladas en 3 meses |Mensual cabo el cambio vehiculo garantizando
mayora s anos anos adelante viabilidad financiera
Flota con equipo de Flota no cuenta con equipo Todos los camiones del d's_t”bu'd,?r ) ,Pmpone_r,al d'Str'bH'dor ls Instalar equipo de
i ) de refri L, deben tener equipo de refrigeracion en 1 mes Quincenal [instalacin de equipoy refrigeracion en toda su flota
reirigeracion e refrigeracion buen estado superisar que lo haga
) , Supervisar que se tengan Asegurar sus vehiculos
Seguros y pago de . Si hay compra de vehiculo debe estar p, 9 ¢ 8 . Y
) , No aplica 3 meses |Mensual |vehiculos asegurados y con tener al dia el pago de
impuestos al dia asegurado . ) )
impuestos al dia impuestos
; ; A Exigir al distribuidore el
. No tiene permiso del Todos los distribuidores deben tener 8 ) . )
Permiso para . o permiso para transportar Tramitar permiso de
, gobierno para transportar |permiso vigente para transportar 1 mes semanal i .
transporte de Alimentos . alimentos Alimentos y establecer fecha transporte de Alimentos
Alimentos limite
EQUIPO DE DISTRIBUCION
. e Asegurar la disponibilidad de A '
Equipo de distribucion Los choferes y ayudantes de los 'fg pI Adquirir uniformes a Alpina
. . . . . uniformes para los
tiene uniformes en buen No cuentan con uniforme |distribuidores deben tener uniformes 3 meses |Mensual vende doref de los para su personal de
homogéneos y en buen estado distribucion
estado s y distribuidores
Distribucion hace parte de , , ) o . .
las iuntas de segu?miento El equipo de distribucion deberia Incluir temas de distribucion Garantizar que el equipo de
||e\,Ja control de avances (5}/ No tienen reuniones participar siempre en las juntas de 3Imeses |Mensual |enlaagenda de la junta de distribucion participe en las
aplica) seguimiento de ventas seguimiento de ventas juntas
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SEGUIMIENTO A INDICADORES
LOGISTICOS

Seguimiento a pedidos

No lleva control interno, lo

Se debe Ilevar un control de las
devoluciones y entregas por parte del

3 meses

Mensual

Disefiar formatos,
presentarlos al distribuidor y

Revisar propuesta de Alpina,
acordar ajustes necesarios e

por vehiculo

hace las entregas

que no se dan usos alternos a los
vehiculos

proponerlo a distribuidor. Dar
seguimiento en el tiempo

2 i ) o capacitar a las personas en .
devueltos y entregados hace a través de Alpina equipo de distribucién P p implementar proceso
Su uso
Se debe llevar un seguimiento por ruta Diseii d
Seguimiento a Realiza un seguimiento | los kilémetros que recorre cada Isenar proceso de
" . . , . seguimiento con formatos y
Kilémetros recorridos personal por que el mismo |vehiculo como control para garantizar 3meses  |Mensual Implementar el control

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Bodegas

La diferencia en la simplicidad en el control de almacenamiento en
bodegas también es un aspecto que Alpina considera para lograr el sistema
de distribucion ideal. EI modelo de desarrollo a los distribuidore requiere de
la consideracion de la gestion del inventario en la bodega, lo que le permite
encontrar lugares especificos para colocar el inventario o incluso facilitar su

recuperacion posterior.

La gestion de almacenes esta estrechamente relacionada con otros
aspectos de la gestion de la empresa, tales como la ubicacion de la bodega,
la consideracion de los aspectos civiles, la seguridad industrial y la calidad,
la zona de muelles para carga y parqueadero, el cuarto frio area de
seco. Debido a que los proveedores de logistica de la empresa administran
inventarios para varios clientes en mdltiples instalaciones de almaceén, el
sistema de gestion de bodega del distribuidor debe ser capaz de hacer frente
a esta complejidad, para esto se determinan los requisitos que permitiran el

desarrollo de almacenaje eficiente en bodega.

R —————————
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Tabla 21 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas bodega

Nombre del Distribuidor:

Fecha:
Ciudad:
Elaborado por:

PLAN DE DESARROLLO DE HABILIDADES Y HERRAMIENTAS BODEGA

El siguiente formato tiene como obietivo realizar una priorizacion de las dreas de oportunidad identificadas en la evaluacion v disefiar un plan de desarrollo para las mismas

Prioridad — Distributor
Requisito Corto|Largo Estado actual Estado ideal Fecha inicial T|e!11po Revision Actividad Responsable  |Actividad Responsable
plazo  |plazo estimado
UBICACION
Punto més lejano de La bodega del distribuidor Identificar las causas del Soportar analisis
entrega ubicado debe estar en un punto proF"emaV an'allzar con la informacién
méximo a 1 hora de Tienerutasa 1.5 central de la zona de -  [posibles soluciones para requeriday
trayecto del centro de h cobertura donde el punto mas Por definir |Por definir |proponerlas al i
. y. - oras ) i p distribuidor (ubicacion analizar
distribucidn, para alejado no esté a mas de una bodega vs. lejania e propuestas de
zonas urbanas hora de distancia rutas) solucion de Alpina
RECOMENDACIONES CIVILES
Apoyar a el distribuidor En el momento en
La bodega debe contar con Zn eljmomento e; qlue que se decida mover
Profundidad o No cumpleconla  |una profundidad suficiente oi:f;r;‘::’:rssodee ”agar la bodega o
fondo de la bodega profundidad para el acomodo de productos Por definir |Por definir para quecel Iugarquge modificarla tomar en
superiora 50 m sefialada y en caso necesario la construya o compre sea cuenta las
maniobra de montacargas adecuado a las caracteristicas
necesidades propuestas por Alpina
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SEGURIDAD INDUSTRIAL Y
CALIDAD

Bodega con salidas
de emergencia

No tiene salidas de
emergencia

La bodega debe contar con salidas de
emergencia de acuerdo a lo que exijala
ley Ecuatoriana

Por definir  [Por definir

Supervisar que se
destine espacio para
salidas de emergencia

Estudiar la posibilidad de
adecuar bodega actual para
incluir salidas de emergencia
y considerarlo cuando decida
moverse de lugar

Zonas de bodega y
rutas de evacuacion
demarcadas

Sin demarcacion de
zonas en bodega

La bodega debe tener claramente
demarcadas |a zonas por donde debe
moverse el personal y también deben
estar sefializadas |as rutas de evacuacion
para la seguridad del personal

2 meses Mensual

Supervisar que se
marquen
adecuadamente las
zonas de bodega y rutas
de evacuacion

Hacer la delimitacién de
zonas y marcar las rutas de
evacuacion de acuerdo a las
normas de seguridad
industrial

Bodega con planta
eléctrica para el
funcionamiento de los
equipos de apoyo
(Ejemplo: Cuarto Frio)
en caso de cortes de
energia

Sin planta eléctrica

Las bodegas deben contar con autonomia
eléctrica para que en caso de cualquier
eventualidad el producto se mantenga
adecuadamente refrigerado

3 meses Mensual

Supervisar que se
instale una planta
eléctrica adecuada
en el momento
adecuado

Instalar planta
eléctrica que
garantice suministro
eléctrico

Bodega con sistemas
de seguridad
(Camaras, Alarma,
etc.)

No cuenta con sistema
de seguridad

Las bodegas deben contar con sistema de
seguridad para control de movimiento de
personas, detector de humo, etc.

6 meses Mensual

Supervisar que se
instale este
sistema.

Instalar sistemas de
seguridad y velar por
el correcto
funcionamiento del
mismo.
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ZONA DE MUELLES Y
PARQUEADEROS
Las bodegas de los Estudiar la posibilidad
distribuidores deben tener Supervisar la de modificar los
Muelle para cargay ..
> i muelle de carga y descarga . . adecuacion del muelles para contar
descarga de vehiculos No tiene . . L, Por definir |Por definir
al mismo nivel para una mejor manipulacién muelle de cargay con uno de carga y
I [\
de los productos. Estos deben descarga. otro de descarga al
estar al mismo nivel mismo nivel
AREAS DE SERVICIO
Apoyar a el
. - distribuidor en el En el momento en
Las areas de servicio deben .
; momento en que que se decida mover
. ser amplias, deben tener R
Zonas de bafios y S decida moverse de la bodega o
i ventilacién y deben tener una - . .
vestidores con No cuenta con ellos L, Por definir |Por definir |lugar o reformar su modificarla tomar en
L separacion adecuada de los
ventilacion bodega para que el cuenta las
productos en caso de estar .
lugar que construya o caracteristicas
dentro de la bodega .
compre sea adecuado propuestas por Alpina
a las necesidades
Apoyar a el
L distribuidor en el En el momento en
Las bodegas de distribuidores )
j momento en que que se decida mover
deben tener un drea .
; . decida moverse de la bodega o
Zona de cafeteria con ) , destinada para que los . - .
L, Sin cafeteria Por definir |Por definir |lugar o reformar su modificarla tomar en
ventilacién empleados puedan comer en
K R bodega para que el cuenta las
sus horarios destinados para .
o lugar que construya o caracteristicas
e .
compre sea adecuado propuestas por Alpina
a las necesidades
L Las plantas eléctricas deben ’ . .
Planta eléctrica y de P Supervisar que la Ubicar la planta aqui
A ) ) . estar fuera de a bodega para v ‘
sub estacion ubicados, No tiene planta ni . ; . . . |ubicacién de la planta se adquiera fuera de
. M garantizar la seguridad del Por definir |Por definir ]
en lo posible, fuera de subestacion ] . que se adquiera sea la la bodega en un lugar
personal y la integridad del
la bodega adecuada adecuado
producto para la venta

Gavilanes Castro Jorge Enrique

76




Titulo: Analisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a

los distribuidores de Alpina mediante el uso de indicadores de gestion.

CUARTO FRIO

El cuarto debe llegar
hasta la zona de

El cuarto debe llegar hasta la

Apoyar a el
distribuidor en el
momento en que
decida moverse de

En el momento en
que se decida mover
la bodega o

los muelles de cargue

muelles de cargue

rieles a distribuidor en
caso de ser requeridos

muelles para . zona de muelles para . L .
No tiene B Por definir  |Por definir |lugar o reformar su modificarla tomar en
mantener la cadena mantener la cadena de frio al
, bodega para que el cuenta las
de frio al momento momento del cargue L.
lugar que construya o caracteristicas
del cargue .
compre sea adecuado propuestas por Alpina
a las necesidades
Analizar si es
Zona de pre necesario contar con
alistamiento Cuarto frio debe tener zona de zona de pre- Analizar propuesta de
equivalente a un . i pre alistamiento equivalente a . . . |alistamiento de Alpina, hacer
. Sin zona de pre-alistado . Por definir |Por definir o
aproximado del 20% un aproximado del 20% al acuerdo a las modificaciones e
al 30% del tamafio del 30% del tamafio del cuarto caracteristicas del implementar cambios
cuarto negocio y realizar
propuesta
Ref d Zonas de pre-alistado y Instalar refuerzos de
efuerzo de L ) S
L, ) . separacion deben tener Supervisar que se iluminacion en caso
iluminacion para las Sin zona de pre-alistado o . L .
. . . ., refuerzos de iluminacion para Por definir |Por definir |instalen refuerzos en de destinar zonas de
zonas de alistamiento ni rieles de separacién ) . ) .
R ., garantizar condiciones de caso de ser requeridos pre-alistado o
y rieles de separacion . .,
trabajo separacion
Rieles de separacion
con alturas de 60-80 Rieles de separacién deben Recomendar Instalar rieles en caso
cm del piso y un L ., [|tener alturas de 60-80 cm del . . . |caracteristicas de de ser requeridos con
. Sin rieles de separacién | . R Por definir  |Por definir | . o L.
tramo estimado de piso y un tramo estimado de rieles a distribuidor en las caracteristicas
minimo 30m en un minimo 30m en un sentido caso de ser requeridos propuestas
sentido
. ., . ., . Recomendar Instalar rieles en caso
Orientacion de los Orientacion de los rieles debe . .
. L K L ., o . . . . |caracteristicas de de ser requeridos con
rieles dirigida hacia Sin rieles de separacién |estar dirigida hacia los Por definir  [Por definir

las caracteristicas
propuestas
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AREA DE SECO
Analizar si es
Zona de pre , necesario contar con
o Area de secos debe tener zona _
alistamiento o zona de pre- Analizar propuesta de
, de pre alistamiento . ,
equivalente a un . , . - . |alistamiento de Alpina, hacer
_ No pequefia equivalente a un aproximado Por definir |Por definir o
aproximado del 10% . acuerdo a las modificaciones e
. del 10% al 20% del tamafio - . .
al 20% del tamafio del caracteristicas del implementar cambios
del cuarto , _
cuarto negocio y realizar
propuesta
luminacién en los
pasillos suficiente Se debe tener iluminacion _ Analizar propuesta de
o o, . , Proponer tipo de _
para permitir [luminacién es menor a |suficienre que permita un - o, Alpina, hacer
o , , Por definir |Por definir ~ [iluminacion al .
alistamiento de la necesaria adecuado ambiente de o modificaciones e
, , distribuidor _ _
producto a nivel del trabajo implementar cambios
piso

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Administracion

Las actividades de administracion en los distribuidores se determina
una vez que tenga todas las actividades del canal de distribucion en su
lugar, de modo que posteriormente se puedan monitorear los resultados. El
responsable deberda revisar sus puntos de referencia e indicadores clave de
rendimiento sobre una base mensual, dependiendo de sus volumenes de
ventas. Los resultados que se obtengan deberan ser presentados de modo
gue les permita a los directivos de Alpina tomar medidas para aprovechar las

oportunidades, reducir o eliminar los problemas.

En el area administrativa la gestion del inventario es una parte
importante que sera evaluada. La utilizacion de software es una solucién de
gestion de inventario de gran alcance que le ayuda a supervisar varias
ubicaciones, rastrear envios, reordenar automaticamente los productos,
impresion y escaneo de codigos de barras. El software de gestion de
inventario para los productos de Alpina, le proporcionara a los distribuidores
las herramientas que necesita para acceder al inventario y productos de
transferencia de su bodega, para gestionar la entrega de los pedidos por los
clientes. El sistema de inventarios permitird también la gestion de las
devoluciones realizadas por los clientes, las cuales deberan ser entregadas
a la empresa Alpina y reportadas de manera oportuna. A continuacion, se
determina los indicadores que seran aplicados para el desarrollo de

habilidades y herramientas administrativas.

R —————————
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Tabla 22 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas de administracion

los distribuidores de Alpina mediante el uso de indicadores de gestion.

Nombre del Distribuidor:

PLAN DE DESARROLLO DE HABILIDADES Y HERRAMIENTAS ADMINISTRACION

Fecha: .
Ciudad: e/
Elaborado por:
El siguiente formato tiene como objetivo realizar una priorizacion de las areas de oportunidad identificadas en la evaluacion y disefiar un plan de desarrollo para las mismas
Prioridad [ Apia ] Distributor
L. Corto |Largo . ... |Tiempo - -
Requisito g Estado actual Estado ideal Fecha inicial N P Revision Actividad Responsable [Actividad Responsable
plazo |plazo estimado
MASTER
Disefiar metodologia e
implementarla en la
|dealmente se deberia tener un zona de influencia del Adoptar propuesta de
Tiene identificadas las mapeo de puntos de venta en la distribuidor para realizar Alpina para atender
tipologias de sus . zona que permita identificar . . segmentacion. Proponer clientes de la mejor
) No tiene L . Por definir Por definir . j .
clientes (puede ser caracteristicas similares entre esquema diferenciado manera. Habilitar
tipologia basica) algunos de ellos para crear de atencion y portafolio vendedores para que
clusters de segmentacion para cada segmento. adopten la metodologia
Entrenar fuerza de
ventas
SOFTWARE DE VENTA E
INVENTARIOS
Los distribuidores deben
Comparte informacion . compartir la informacion de las Consolidar informacion .
No pero no tendria Proceso L Proporcionar acceso ala
de venta con las ventas por ruta, por punto de ) Mensual para hacer andlisis de . -
o, . problema en hacerlo ] continuo informacion de ventas
compaiiias que trabaja venta y por SKU que permita ventas
tener visihilidad del
. Los distribuidores deberian Revisar posibilidad de
Cuenta con analista de
) ~ contar con una persona que se tener una persona ) .
informacién para . . s s - - . ) Revisar posibilidad de
) No tiene dedique a la generacion y analisis Por definir Por definir interna que analice y A
generar y analizar o L tener analista de datos.
de reportes de venta para la toma consolide informacion
reportes de venta . . T
de decisiones estratégica de distribuidores
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INVENTARIOS
o Proponer es quema
o Los distribuidores deben tener P q Y Implementar proceso y
Tiene indicadores de _ . formatos para el control
L ) No lo tiene control de las variaciones de 3 meses Mensual o formatos para la toma
variacion de inventarios . 4 de variacion de -
inventarios ) ) de decisiones
inventarios
ROLES DEFINIDOS
Roles de caja Asegurarse que el
. . ) Los distribuidores deben tener Supervisar que se i q.
independiente de ) ) proceso funciona
. ) roles independientes en los casos tengan roles
cambios y devoluciones , _ . adecuadamente e
: No donde la persona que toma 6 meses Bi-mensual  |independientes donde .

y para evitar que la . , , incorporar

. . decisiones sea juez y parte enun es requerido, proponer .
misma persona sea juez , , recomendaciones de

proceso cambios necesarios .

y parte Alpina

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Finanzas

Las propuestas comerciales serdn evaluadas sobre la base de la
informacion solicitada una estructura de capital sélida y plan de
financiamiento. La empresa Alpina necesita tener confianza que el capital de
riesgo suficiente esta en su lugar para dar cabida a una gama razonable de

la baja del riesgo. Los factores que se tendran en cuenta son:

e La gestién de la contabilidad del distribuidor, presentacion de informes

contables y registros de las ventas de productos Alpina.

e Genera aportes para evaluar los costos y los gastos del distribuidor.

e Determinacion de indicadores financieros para determinar el desempefio

del distribuidor en el periodo determinado.

Un plan para lograr el cierre financiero en un plazo razonable que se
reune los objetivos de la empresa Alpina; y la seguridad adecuada para el
desempenfio de las obligaciones del distribuidor. El plan de desarrollo de las
habilidades y herramientas en el area de finanzas deberan ser revisadas de

manera mensual por el responsable asignado.

R —————————
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Tabla 23 Plan de desarrollo de habilidades y herramientas de finanzas

Nombre del Distribuidor:
Fecha:

Ciudad:

Elaborado por:

PLAN DE DESARROLLO DE HABILIDADES Y HERRAMIENTAS DE FINANZAS

El siguiente formato tiene como obijetivo realizar una priorizacion de las areas de oportunidad identificadas en la evaluacion y disefiar un plan de desarrollo para las mismas

%

costo que tiene el
negocio

gasto que tienen sus negocios,
permitiendoles tomas decisiones

de inversion

andlisis para la toma de
decisiones

proporcione en los
entrenamientos

Prioridad Distributor
. Corto |Largo A . Tiempo ., L. -
Requisito plazo |plazo Estado actual Estado ideal Fechaiinicial L Revision Actividad Responsable Actividad Responsable
de control financiero
o Entrenar al distribuidor Hacer uiso de las
Lleva un control de Los distribuidores deben conocer . .
. en la manera apropiada herramientas y
costos y gastos de su No lo tiene y tener el control de costos y 3 meses Mensual L, ,
. ) para hacer este control y capacitacion que le dara
negocio gastos de su negocio s )
disefiar formatos que le Alpina.
Los distribuidores deben generar Entrenar al distribuidor Hacer uso de las
Genera reportes para reportes donde puedan ver la en temas financieros herramientas y técnicas
medir la evolucién de No los genera evolucion de los diferentes costos 12 meses que le permitan hacer que Alpina le
sus costos y gastos y gastos del negocio para tener andlisis para la toma de proporcione en los
un control adecuad del mismo decisiones entrenamientos
S o . Entrenar al distribuidor Hacer uso de las
Utiliza indicadores Los distribuidores deben utilizar . . . L
) . . s - . en temas financieros herramientas y técnicas
financieros para medir indicadores basicos para medir el . .
- No los usa o g . 24 meses que le permitan hacer que Alpina le
el desempefio de su desempefio financiero de su L .
. . andlisis para la toma de proporcione en los
negocio negocio o )
decisiones entrenamientos
COSTOS Y GASTOS
Los distribuidores deben tener un T
» . o Entrenar al distribuidor Hacer uso de las
|dentifica y entiende las entendimiento profundo de las ) . . .
] ) en temas financieros herramientas y técnicas
diferentes palancas de ) diferentes palancas de costoy . )
No, desconoce las mismas. 3 meses Mensual que le permitan hacer que Alpina le
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Evaluar capacidades del
) ) ) Hacer uso de las
Asigna los costos y Los costos deben estar asignados equipo contable para ) -
. o herramientas y técnicas
gastos adecuadamente de la mejor forma a cada ruta entender si requieren )
. No lo hace 6 meses Mensual o que Alpina le
a los diferentes centros para poder llevar un control de capacitacion en el tema .
) ) ) proporcione en los
de costo (Rutas) las mismas y capacitarlos si es )
. entrenamientos
necesario
! . . Entrenar al distribuidor Hacer uso de las
Tiene objetivos de Se deben tener objetivos mes a L ) .
en temas financieros herramientas y técnicas
costos y gastos para sus mes de costos y gastos para ) )
No lo hace 3meses  |Mensual  |quele permitan que Alpina le
vendedores y personal asegurar un adecuado control de .
N . controlar los costos y proporcione en los
administrativo los mismos. ] .
gastos de su negocio entrenamientos

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Programas de capacitaciéon

El material proporcionado sobre los programas de capacitacion sera
impreso y entregado al personal encargado de la labor, de modo que éste
pueda tenerlo a su alcance cada vez que sea necesario. Con la integracion
comercial por parte de la empresas distribuidoras junto con el personal
dedicados a la comercializacion de los productos de la empresa Alpina, se
podra desarrollar el proyecto planteado, ya que de esta manera se puede
garantizar la unidon de esfuerzos de estas personas para incrementar el
indice de ventas de la empresa. En el nuevo modelo de distribucion se

incluiran los siguientes puntos:

e Establecimiento de una cartera de clientes.
e Determinacion de la ruta y zona de ventas
e Planeacion de recepcidn y entrega de pedidos.

e Descripcion de la nueva ruta propuesta.

Establecimiento de la cartera de clientes

Durante la primera semana del taller de capacitaciébn proporcionara
informacion con relacion a la seleccion y gestion de la cartera de clientes, el
cual corresponde al primer paso en el nuevo modelo de comercializacion y

distribucion de los productos Alpina.

Con las tendencias actuales y el nivel competitivo del mercado en que
se encuentra la empresa Alpina hace necesario que ésta se adapte. Para lo
cual es necesario cambiar el actual funcionamiento de los procesos de
distribucion y gestion de los clientes, de modo que el cliente sea el centro de

las decisiones politicas de la empresa encargada de la distribucion.

Entonces, para llevar a cabo la gestion de la cartera de clientes se

deberd considerar dos maneras. La primera, consiste en tomar una gran

R —————————
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cantidad de informaciéon con el fin de lograr una comunicacion mas
personalizada, mientras que la segunda se centra en la cartera de clientes
para ofrecer una oferta mas especifica a cada cliente de la empresa Alpina.
Ademas, los analisis externos e internos se deben poner en marcha para

crear una oferta que satisfaga las necesidades de los clientes detallistas.

Como primer paso, es importante segmentar la cartera de clientes, ya
gue cada cliente detallista no tendra las mismas necesidades o deseos. Por
otra parte, la comunicacion y contacto que con cada cliente es un aspecto
fundamental que debe ser considerado, y aplicado para personalizar la

oferta mas cerca de las necesidades de los clientes.

Se ha determinado la necesidad de que se le proporcione un
tratamiento especifico a cada cliente. Para cada uno de ellos, se debe
ofrecer el producto adecuado en el momento adecuado de las diferentes
lineas de productos que maneja Alpina. Sin embargo, no sélo para
administrar eficientemente la fuerza de ventas, también es necesario
identificar donde se encuentra el mayor potencial y los mejores margenes en
los progresos alcanzables. Como primer punto, los responsables de la

comercializacion y distribucion deberan considerar los siguientes factores:

1. Identificar y retener a los mejores clientes se implementa como una
de las politicas en el proceso de comercializacién y distribucion de

Alpina.

2. Aumentar las ventas con los clientes existentes la identificacion de
sus clientes mas rentables y su potencial, permitird gestionar mejor el
tiempo y los esfuerzos de ventas. En este caso, el objetivo sera
asegurarse de que los principales clientes detallistas de Alpina estan

satisfechos, y que se atienden sus necesidades.

R —————————
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3. Definir como servir a los mejores clientes con el fin de retenerlos, es
importante ser conscientes de sus necesidades y adaptar la oferta de
los productos Alpina. El objetivo en este caso es desarrollar con éxito
una estrecha relacién con los clientes y contribuir a la consecucion de

sus objetivos de crecimiento y rentabilidad de la empresa Alpina.

4. ldentificar los clientes que garantizan el crecimiento y la adaptacion
del nivel de distribucién e invertir mas tiempo y esfuerzo en los
clientes mas importantes de acuerdo a la categorizacién de la cartera

de clientes.

Gestion de la cartera de clientes: identificar y retener a sus clientes clave

Alpina ha desarrollado una férmula a base de identificar y retener a los
clientes clave. Durante un dia de entrenamiento en grupo. Se presenta las

cinco etapas de la ejecucion de una cartera de clientes de gestion:
Paso 1: Establecer los criterios para la clasificacion.
Paso 2: Identificacion de valor del cliente.

Paso 3: Clasificacion de clientes A, By C.

El contenido proporcionado durante la primera sesion del programa de
capacitacion se desarrollara en base las mejores practicas en la gestion
cartera de clientes y la gestion de ventas, de modo que el personal de
distribucion pueda aplicar los contenidos tedricos a la realidad, y beneficiarse
de los conocimientos especializados para maximizar la cartera de clientes de
Alpina. Después de esta capacitacion, el personal de distribucion tendra las

herramientas necesarias para gestionar con eficacia su cartera clientes.

R —————————
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Establecer los criterios de clasificaciéon

Los criterios de clasificacion de los clientes permitiran definir
adecuadamente la cartera de clientes detallistas de Alpina, para ello se

deberan considerar los siguientes aspectos:

1. Clasificacion de clientes Alpina segun el status

e Clientes actuales activos: Ingresaran dentro de esta categoria
los clientes detallistas que realicen compras a los
distribuidores encargados de manera periddica. Se
considerara necesario que la frecuencia de visita se realice en
cortos periodos de tiempo.

e Clientes actuales inactivos: Se consideraran como clientes
inactivos, aquellos negocios detallistas que han adquirido
productos Alpina, mas que en cualquier momento podrian

realizar nuevas adquisiciones.

2. Clasificacion de clientes Alpina segun volumen de ventas

e Clientes grandes: Volumen de compras de entre 70%-80%.

e Clientes medianos: Volumen de compras de entre 15%-25%.

¢ Clientes pequefos: Volumen de compras de entre 10%-5%.

[ ]

3. Clasificacion de clientes Alpina por frecuencia de compra:

e Compras habituales: La frecuencia en la que los clientes
realizan las compras fluctian entre cuatro o cinco veces al
mes.

e Compras ocasionales: La frecuencia de compra de los clientes
detallistas fluctia entre una y dos compras al mes, o en su
defecto ser consideraran a clientes que no realicen compras en

ciertos meses.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
88



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

Identificar el valor del cliente

La identificacién y determinacién del valor de los clientes detallistas de
Alpina, se debera realizar desde una perspectiva basada en los siguientes
componentes: la probabilidad de compra y una medida monetaria de la
cantidad. La evolucion reciente de la comercializacion rehabilita, totalmente,
la nocién de valor, por lo tanto, se considera necesario que se tome en

cuenta este parametro para el desarrollo de la evaluacion.

Los avances tecnoldgicos hacen posible identificar a los clientes de
forma individual actuar directamente sobre ellos y crear una interaccion. Por
lo tanto, sera necesario que se maneje una base de datos de los clientes de
Alpina, de esta manera el cliente se vuelve identificable y se puede medir su

valor.

Se basa en una definicién de valor como la expectativa de lograr una
ganancia. Se puede descomponer en dos componentes: la probabilidad de
que el cliente adquiera los productos Alpina y los ingresos generados por el
consumidor para la empresa. La nociéon de probabilidad puede corresponder

a diferentes conceptos:

e La probabilidad de adquisicién de productos Alpina.
e La probabilidad de ser un cliente regular.
e La probabilidad de contar con stock de productos Alpina en el

momento.

Del mismo modo, los ingresos generados por la empresa por parte del

cliente pueden ser:

e El importe de la compra.
e Un monto promedio de compra en un periodo y la frecuencia de las

compras.
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e Una limitacién de volumen.

Clasificacion del cliente A, By C

El enfoque ABC se determina, en base a la revision de los clientes
detallistas de Alpina, las calificaciones se realizardn bajo los siguientes

parametros:

e Clientes A: cuyo valor anual de compra es el mas alto. Su porcentaje
de compra fluctia entre 70-80% del valor de consumo mensual de la
empresa Alpina.

e Clientes B: con unvalor de consumo medio. Aquellos 15-25% del
valor mensual de las ventas de Alpina.

e Clientes C: clientes con elvalor mas bajo consumo. Con un
porcentaje total de compra del 10%-5% del valor mensual de las

ventas de la empresa.

El valor de consumo mensual se calcula con la férmula: (demanda

mensual) x (costo por unidad del producto).

A través de esta clasificacion, el administrador de distribucion de los
productos Alpina podra identificar puntos calientes de la cartera de clientes y
separarlos del resto de los clientes detallistas de la empresa, especialmente,
aguellos que son numerosos, pero no tan rentables. Una vez realizada la
valoracion y la respectiva clasificacion de los clientes detallistas de Alpina,
éstos deberan ser registrados en una base de datos de acuerdo a la

clasificacion otorgada.
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Tabla 24 Base de datos de clientes Alpina

Nombre del cliente

Nombre del negocio

BASE DE DATOS: CARTERA DE CLIENTES
CLIENTES A

Direccion del negocio

Teléfono

Porcentaje de compra

Frecuencia de compra

Nombre del cliente

Nombre del negocio

CLIENTES B

Direccion del negocio

Teléfono

Porcentaje de compra

Frecuencia de compra

Nombre del cliente

Nombre del negocio

CLIENTES C

Direccion del negocio

Teléfono

Porcentaje de compra

Frecuencia de compra

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Generar mapas de zonas de ventas

Al realizar la determinacion de la ruta se propone automaticamente
realizar para cada posicion de documento de ventas un orden de ventas. Lo
cual es un proceso mediante el cual la persona puede asignar una
determinada ruta con la ayuda de los medios de transporte que utilizan

diferentes tipos de envio y un transportista determinado.
Determinar la ruta

Cuando se habla de determinar la ruta, se esta haciendo énfasis de
los medios de transportes y de las vias de accesos donde se van a definir
los puntos de entregas sean estos norte centro o sur, de tal manera se
definen en este punto de asignacion, una clave alfanumérica de dos
caracteres con una descripcion significativa que se le atribuye a la zona por

donde se va a dirigir.

Los tipos de envio son los vehiculos o recursos fisicos los cuales
seran de ayuda para desplazar la mercaderia de un lado a otro lo cuales son
utilizados para el transporte de los productos, se pueden definir a través de
camiones. En esta asignacion, se asignan los tipos de envio, junto con los
modos previamente definidos de transporte. El grupo de procedimiento tipo
de envio sera encargado a través de un sistema llamado (Génesis) dicho
sistema es de utilidad para determinar el procedimiento de fijacién de precios
para el calculo de costes de envio, a su vez determinara el orden en el que
se asignara a los medios de transporte para poder distribuir los productos sin

complicacion alguna.

Al momento de definir los puntos de conexion de transporten se
define, la forma de cémo los medios de trasporte se van a ubicar, es decir
identificar la ruta donde se piensan dirigir con el fin de que los medios de

distribuciones abarquen en un determinado tiempo la zona establecida, sin la
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complicacion de visitar al mismo cliente varias veces lo cual genera pérdidas

para la empresa quien identifica la distribucion.

Definir rutas y etapas, al realizar esta actividad, se podra definir la ruta
por la cual el personal asignado a la distribucion se tendra que encargar, con
los respectivos controles que da el sistema Génesis, de asignar una
secuencia de visitas de rutas a través de un cronograma de visitas y de
entregas, es decir que cada cliente tendra un dia de visita especifico en el

cual se abastecera de los productos Alpina para su comercializacion.

Al hablar de ruta se puede estar definiendo como una clave
alfanumérica de seis caracteres con la descripcién, un envio de un articulo
gue se va a entregar a través de una determinada ruta. También es posible
incluir la distancia a recorrer y la duracion total de transito. A través del
sistema antes mencionado la duracién de transito en dias calendario sera
organizado, con el fin de poder tener un orden determinado en el cual se

pueda cubrir las zonas deseadas para la distribucion.
Mantener etapas de todas las rutas

El mantenimiento de las etapas de las rutas se las puede llevar a cabo para
realizar definiciones de algunos cambios, lo cual se podra dividir, crear y
mantener para poder definir algunos cambios a nivel mundial en el

mantenimiento de las rutas.

1. La determinacion de la ruta lo establece el sistema Génesis durante el
procesamiento de Ordenes de venta sobre la base de los siguientes

elementos:

¢ Region de visita.
e Grupo de distribuidores a visitar la provincia establecida.
e Condiciones y cantidad de la distribucion.

e Estado de la mercaderia a transportar.
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2. A continuacion, el sistema copia la ruta que se propone en la orden de
venta en la cabecera del documento de entrega. La ruta ya determinado en
el pedido de cliente y copiado en la entrega se puede predeterminar en el

documento de entrega con la cantidad a ser entregada.

3. Definir y asignar zonas de transporte, en esta actividad, se divide la region

en zonas de transporte. Lo cual ya estan establecidas a través de cddigos.

4. Génesis determina la ruta para pasar del punto de distribucion al lugar de
su destino, teniendo en cuenta las condiciones de transporte del grupo de
trasporte encargados de dirigir dicha mercaderia a su destino.

5. Aqui se asigna todas las zonas que se desean requerir y en determinacion
de ruta. Cada zona tiene una descripcién y una asignacion a una clave de
provincia. Esta clave provincia mas tarde se utiliza para determinar qué

zonas son relevantes para los puntos de distribucion.

6. Mantener la zona de la provincia y transporte para obtener el punto de
entrega, en esta asignacion, se realizara la zona de salida de los productos
gue se desean enviar. Sin embargo hay que tener en cuenta el niumero de
cantidades a distribuir y que estas estén acorde a lo requerido por el cliente

para que de esta manera no sea en vano la trayectoria hasta dicho punto.

7. Definir grupo de transporte, después de definir las zonas de salida de
transporte. Los grupos de transporte se asignan a las ventas Registradas
anteriormente. En el cual este grupo de transporte se copia en la posicion de
entrega.

8. Es aconsejable hacer que el campo grupo de transporte como obligatorios
al configurar el registro de la mercaderia entregada, ya que es el requisito
previo para la determinacion de la ruta durante el procesamiento de 6rdenes

de venta.
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9. El siguiente paso es para asegurarse de que si las condiciones de envio
se han definido correctamente en el sistema se detallara la forma en que la
mercaderia llegara al cliente, debido a que se utilizaran en la determinacion
tanto de ruta, como el punto de envio. La condicién de envio se le asigna a
un "registro maestro de deudor"”. Lo que quiere decir que este sera el cliente

correspondiente.

10. El siguiente paso es mantener la ruta determinada donde las zonas de
salida se asignan a las zonas de destino, con las teclas de las provincias

pertinentes.

11. Resalta la informacién de la provincia correspondiente y de tal manera
esta puede ingresar al historial donde se puede entrar en la
correspondiente ruta de informacion con las propuestas ruta condiciones de
envio lo cual identificara las condiciones en la que se encuentra la ruta como
fria o caliente lo cual significa caliente de pedidos fuertes y ruta fria identifica

pedidos leves.

12. Definir los grupos de peso la ruta su determinacion se lleva a cabo en el
orden de las ventas. Al crear la entrega, usted puede hacer que el sistema
realice la ruta con una nueva determinacion. Ademas de los criterios para
la ruta determinada son contenidas en el articulo de la orden de venta, el

sistema también lleva el peso de la entrega a cuenta.

13. Se sugiere el uso de camiones para cantidades pequefias y grandes. Por
lo tanto, para estas la ruta se define que los envios se realicen por carretera
aunque se estableceran tiempos de llegada a cada una de las provincias es
decir que cada provincia tendr& el mismo tiempo de llegada, dependera de
los distribuidores organizar las cuadrillas para que este vea la forma de

coordinar la salida de los camiones de la empresa.

15. Aqui es donde se definen la mercaderia a enviar. 1. En la columna de

"tipo de mercaderia”, introduzca una clave alfanumérica. 2. Escriba una
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descripcion (por ejemplo, el tipo de mercaderia que se debe entregar segun
el pedido por el cliente). 3. En los datos de detalle, asigne el tipo de
mercaderia utilizando las mercaderias correspondientes. Se trata de una
escala para poder mantener en orden los tipos y peso de mercaderia a

entregar.

16. definir nuevas rutas determinada segun el tipo de entrega es decir si se
desea que la ruta que se vuelva a determinar durante el proceso de entrega,
puede asignar uno de los siguientes indicadores en el documento de entrega

relevante como lo que se detalla a continuacion:

Blanco - que indica que no hay nuevo cheque

a) Indica la nueva ruta determinacion sin una verificacion

b) Indica la nueva ruta determinacion con un cheque

17. La verificacion realizada es la comparacion de la propuesta de la ruta
asignada reales establecidas. Donde se procedera a definir, la ruta real de la
establecida, de tal modo se asigna rutas adicionales a las rutas propuestas

que el sistema determina de forma automatica.

18. Estas rutas adicionales se pueden introducir manualmente o pueden ser
utilizados para determinar si son validas en la nueva determinacion de

la ruta en la entrega.
1. Establecer territorios

Estimacion del tamafio de la fuerza de ventas mediante el analisis de las
previsiones econdmicas, de la potencialidad del mercado, y de las
expectativas que se tienen de crecimiento del mercado. Se debe realizar una
investigacion de la competencia en la cual se indague los movimientos que

realiza la competencia entre ellos las determinadas rutas que realiza.
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Identificar el 80% de los clientes potenciales que se tiene segun lo que

explica la ley de Pareto donde el 80% de las ganancias de una empresa son

resultado del 20% de sus clientes reales lo que significaria que resta un 80%

de clientes potenciales aun por identificar. Asignacion dl 20% de las fuerzas

de ventas en las zonas menos rentables una vez vista la oportunidad del

mercado.

Definir rutas.

Se debe tener en consideracion lo siguiente:

Aprovechar mejor el tiempo al desplazarse de un cliente a otro.
Reducir en lo posible la fatiga de los vendedores y distribuidores.
Reducir gastos improductivos lo mas que se pueda.

Como conseguir una buena cobertura de mercado de clientes.

Las ventajas al definir las rutas son:

Incremento de tiempo productivo.

Mayor frecuencia de visitas a los clientes y a nuevos clientes con esto se
logra que el cliente se sienta bien atendido.

Definir obligaciones del distribuidor.

Entregar la mercancia en la cantidad, tiempo y forma prevista
dependiendo de lo que sea pactado.

No realizar ninguna accién por si mismos o por terceros y evitar que estos
las realicen. Dependiendo del pacto de exclusiva que haya.

Entregar un producto de calidad e idéneo.

Informar a los clientes sobre algiin cambio o variacién en los precios de
los productos.

Cumplir con todas las acciones publicitarias que previa estipulacion

contractual se hayan pactado.
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2. Dialogo con los distribuidores y ejecutivos de Alpina

Se realizara un dialogo para poder establecer las nuevas politicas al
momento de distribuir los productos y llegar a acuerdos mutuos que sean
favorables tanto para la empresa como para los distribuidores.

Cabe mencionar que se han establecido las rutas por sectores y los mismos
seran subdivididos en zonas (considerando el nimero de clientes que se

encuentre en cada zona), tal como se muestra a continuacion:

Figura 22 Segmentacién para la distribucion en la Ciudad de Guayaquil

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Figura 23 Zonificacion sector centro

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Figura 24 Zonificacion sector norte

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Figura 25 Zonificacion sector sur

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Planeacidon de recepcion y entrega de pedidos

e Andlisis del Disefio de las rutas y cuales son las paradas mas

urgentes.

Al momento de realizar un inventario del equipo con el que se cuenta
actualmente. Se necesita desarrollar un andlisis y a su vez determinar una
descripcion de mapas donde estén las zonas geogréficas del territorio a
visitar. Para de esta manera poder recaudar informacion de la ruta actual y
descripcion de la misma. Se desea realizar una investigacioén sobre el tiempo
que recorre en el territorio cada distribuidor, se debe estudiar y conocer la
demanda por segmentos y clientes. A su vez se desea conocer |los costos
gue representan las rutas actuales y las nuevas. Para que de esta manera
se pueda poner en marcha el disefio de la ruta, y las paradas urgentes que

tiene q realizar.
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Descripcién de la nueva ruta propuesta

¢ |dentificar posicion y distancias de los clientes.

En este punto se debe Identificar la posiciébn geogréafica es decir que
las distribuidoras encargadas de realizar la comercializacion del producto
Alpina en todas sus categorias; como lo es lacteos, quesos, bebidas,
alimento infantil, postres y dulces, alimentos funcionales como el yogurt
Regeneris y su importante linea Finesse, tendra que establecerse cada
cuadrilla con el sistema antes mencionado en donde se determinara las

distancias que ellos manejaran.

Para que de esta manera no se encuentren en la misma visita, es
decir que se establecera un intervalo de dos a tres camiones depende de la
capacidad de entrega a cada provincia establecida por la empresa Alpina, lo
cual quiere decir que la empresa alpina tendra respaldos de los puntos a los
cuales estd llegando su producto para que de esta manera se pueda
determinar cudles son sus fortalezas y debilidades en cuanto a distribucion

del producto y este pueda llegar hasta la mano del consumidor.

A través del sistema antes mencionado se establecerd una distancia
lo cual permitira que en una jornada laboral los distribuidores asignados
logren distribuir la mercaderia asignada a la provincia establecida, para que
de esta manera los clientes, en este caso las tiendas detallistas y
supermercados logren comercializar dichos productos de su necesidad,
debido a que este producto satisface las necesidades que el cliente tiene.

Se debe considerar la distancia de cada cliente realizando una base de
datos donde se identifique a los clientes de pedidos grandes de los clientes
con pedidos normales para que de esta manera se coordine los dias de
entrega de mercaderia para que de esta manera los clientes tanto mayorista

como minorista no le falte mercaderia para la venta directa.
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e Agrupar paradas de rutas de entrega.

Este punto se trata de realizar una estrategia que permita aprovechar la
ruta establecida al grupo de empleados a la cual se tiene que entregar para
gue de esta manera se realice la agrupacién, es decir que existe puntos o en
este caso se pueden establecer como tiendas detallistas que se encuentran
integradas al mismo punto de ruta, entonces lo que se realizaria sera la
agrupacion de los puntos mas cercanos a la ruta asignada para que de esta

manera se pueda tener una mayor cobertura en cuanto a distribucion.

Es por esta razdn que a través del sistema génesis se pretende
planificar cada uno de los recorridos con el fin de que no se pierda tiempo al
momento de elegir a quien entregar, sino, que a través de este sistema se
lleve un control de cada uno de los clientes a visitar y su frecuencia de visita,
para asi de esta manera poder mantener clientes satisfechos con el servicio

de una entrega oportuna.

De esta manera el punto de agrupar paradas de rutas ayudara a tener
una entrega mas eficiente, lo cual generara bienestar no solo a la empresa
que representa, sino como servicio a brindar por parte de los distribuidores,
en el cual a través de un sistema eficaz lograran llegar a cada punto
establecido llevando en sus interiores el producto de Alpina, todas las lineas

de producto de acuerdo a los pedidos que el cliente realice.

Sin duda alguna se determinara la situacion de las rutas establecidas
para realizar una agrupacion, es decir se lo hara en secuencia, para que de
esta manera se lo realice de una manera ordenada y las rutas se puedan
ocupar acorde a los mandatos del sistema, que es uno de los importantes de

acuerdo con la direccion de la empresa de distribucion.
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e Considerar trafico, paradas por combustible o posible

inclemencias por el tiempo.

Al hablar de este tema se tiene en consideracion la congestién vehicular,
lo cual se enfoca en esta ciudad el aumento de un problema comun como lo
es el tréfico, lo cual a conocimiento comun se tiene por entendido que
dificulta el tiempo de llegada del producto ocasionando de esta manera un

sin nimeros de problemas.

Uno de los problemas de identificacion es la falta de abastecimiento por
parte de los clientes quienes son los principales en disgustarse por la
tardanza y en muchos de sus casos tienden por elegir a la competencia, lo

cual como empresa no se requiere que se efectué dicha accion.

Por tal motivo se pretende realizar una determinada tabla que
organice el tiempo de llegada y se lo asigne por zonas, para que de esta
manera se pueda determinar los puntos que son un poco mas transitados, y
los que son poco, sin embargo para llevar a cabo dicha accién se debe
realizar pruebas pilotos lo cual de acuerdo a la zona establecida se realice

cronémetros de llegadas para asignarle el tiempo de ruta a cada zona.

Para que de esta manera se tenga el registro del tiempo de demora
de cada una de las zonas establecidas en el cronograma, a su vez se debe
tener un estricto control de las paradas de combustible, para que no genere
perdida del tiempo al momento de realizar la entrega. Sin duda lo antes

mencionado son factores externos que se deben controlar.

No obstante se debe tener una revision de cada uno de los medios de
transporte para evitar, aislamiento, lo cual generara inconvenientes tanto
para la empresa que realiza la distribucién como para los clientes, sin olvidar
a los empleados que brinda sus servicios los cuales son unos de los
importantes ya que son los encargados de hacer llegar la mercaderia en
buen estado.
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Comprobacion del orden de la mercancia.

La comprobacion de orden de mercancia consiste en una revision fisica y

documental por parte de personas encargadas para verificar la mercaderia

en transporte.

1. Asignhacién de rutas y zonas a los distribuidores.

Se asignaran las rutas dependiendo del nimero de clientes, la cobertura
geografica, el coste globalizado de las rutas. Clientes con un mismo
cbdigo postal seran asignados a una misma ruta y existira mejora en los
repartos adecuandose a la franja horaria de cada cliente.

Conversatorio los nuevos cambios propuestos con los
distribuidores.

Dialogo para discutir los nuevos cambios propuestos para las politicas y
rutas de distribucion para la empresa Alpina.

Definicion de dias y frecuencias de entrega.

Para poder establecer la frecuencia con la cual se debe visitar a un
cliente se tomaran en cuenta tres aspectos importantes como: preventa,
venta y postventa La preventa se la realiza para hacer un sondeo del
futuro cliente. En la venta: esto es cuando el prospecto ya reune las
condiciones como cliente y se le realizara visitas de forma periédica.

Se realiza postventa que es una visita de cortesia para contemplar la
posibilidad de una futura venta. Después de realizada la tercera visita y
no haber concretado una venta, aun asi no exista negativa del posible

comprador el vendedor debe plantear si asistir 0 no.

4. Coordinacion en el ciclo de entregas

Optimizar el ciclo de entregas para que no existan retrasos o

inconvenientes.
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5.2. Justificacion del proyecto

La idea del desarrollo del modelo de distribucion nace al determinar que
dentro de las empresas que Alpina contrata para que distribuyan sus
productos en la zona Costa existen falencias en los procesos de distribucién
gue retrasan la entrega de pedidos lo que ha conllevado a perder clientes a
causa de esto, y hasta ahora no se ha desarrollado ningin modelo de
distribucion que permita al personal encargado de dichas labores
comerciales a mejorar las falencias de distribucion que han sido encontradas

con la respectiva investigacion que se realizo.

La creacién del modelo de distribucion va a permitir que exista una
mayor coordinacion desde el momento en que se define la cartera de
clientes hasta el momento en que se observan los resultados de las ventas
gue debieron ser realizadas, si se realiza adecuadamente contribuira tanto a
incrementar las ventas como a ganar nuevos clientes lo que mejorara

significativamente la ganancia de la empresa Alpina.

5.3. Objetivos del proyecto

5.3.1. Objetivo general

e Desarrollar un modelo de distribucion, para el personal de las
empresas que comercializan los productos de la marca Alpina en la zona

Costa.

5.3.2. Objetivos especificos

e Establecer las variables de distribucion que conformaran el modelo de
distribucion a desarrollar.

e Definir las areas clave que seran desarrolladas y mejoradas en el

modelo de distribucion.
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e Determinar la factibilidad de la implementacion del modelo distribucion
de Alpina.
e Proporcionar un valor agregado al sistema de distribucién a través de

capacitaciones al personal de ventas.

5.4. Beneficiarios del proyecto

En el presente proyecto se ha podido observar claramente que existirdn dos

tipos de beneficiarios que son:
Beneficiario directo:

El beneficiario directo del desarrollo de modelo de distribuciéon y la
capacitacion al personal de comercializacion es la empresa Alpina ya que si
se mejoran los procesos de comercializacion no sélo se incrementaran las
ventas sino que también aumentaria la cartera de clientes que se tiene
actualmente por lo que esto que conllevara a que Alpina mejore sus ventas

en toda la Zona Costa que es en la que tiene inconvenientes actualmente.

Beneficiario indirecto:

Se considera como beneficiario indirecto del proyecto a los clientes ya
gue al mejorar los procesos de distribucidon de los productos de Alpina, los
clientes en este caso a los tenderos o duefios de supermercados podran
tener a tiempo los pedido de los productos pudiendo de esta manera

ofrecérselos a sus clientes.
5.5. Fundamentacion

El presente proyecto es importante, ya que se consideraron aspectos
relacionados a la investigacion, con la finalidad de proponer no solo el
desarrollo de un modelo de distribucién para el personal de comercializacion

sino también con el fin de brindarles una capacitacion que les permita
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desarrollar las actividades que han sido definidas dentro del modelo de
distribucion. En la capacitacion brindada se profundizardn en aspectos
como el establecimiento de la cartera de negocios, determinacién de las
rutas y zonas de ventas, planeacion de recepcién y entrega de pedidos,
analisis de rutas y zonas a los distribuidores materia de tributacion y el pago

de impuestos de comerciantes.

La determinacion de las rutas y zonas de ventas mas que un disefio
de recorrido se considera como una planificacion obligatoria que deben de
realizar los distribuidores de los productos de Alpina para que puedan
organizarse de una mejor manera y asi poder llegar a tiempo a todos los

puntos de ventas de los clientes.

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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5.6. Estudio de factibilidad o viabilidad del proyecto
Tabla 25 Presupuesto de ventas afio 1
PRESUPUESTO DE VENTAS DELANO 1
PRESUPUESTO DE VENTAS
DEL ANO 1
VENTAS EN DOLARES ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO Juuo AGOSTO SEPTIEMBRE | OCTUBRE NOVIEMBRE | DICIEMBRE
Mayoristas 7,870.00 8,560.00 10,140.00 11,150.00 12,120.00 | 13,089.00 | 14,560.00 | 15,841.00 | 16,241.00 | 17,895.00 | 19,845.00 | 20,152.00 167,463.00
Detallistas 5,000.00 6,152.00 6,650.00 6,945.00 7,856.00 | 7,995.00 | 8125.00| 8896.00| 9,458.00| 9,862.00| 9,785.00| 10,000.00 96,724.00
VENTAS TOTALES EN DOLARES 12,870.00 14,712.00 16,790.00 18,095.00 19,976.00 | 21,084.00 | 22,685.00 | 24,737.00 [ 25,699.00 | 27,757.00 | 29,630.00 | 30,152.00 264,187.00
Elaborado por: Jorge Gavilanes
El modelo financiero que se denota esta dado por una categoria de producto de la empresa Alpina.
Tabla 26 Ventas proyectadas a vender en 5 afios
VENTAS PROYECTADAS EN 5 ANOS
UNIDADES X PRECIOS Afo 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5

Mayoristas

S 167,463.00

S 200,955.60

S 221,051.16

S 243,156.28

S 267,471.90

Detallistas

S 96,724.00

S 116,068.80

S 127,675.68

S 140,443.25

S 154,487.57

VENTAS TOTALES

S 264,187.00

$ 317,024.40

S 348,726.84

$ 383,599.52

$ 421,959.48

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Tabla 27 Estado de resultado

Estado de Resultado
2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ventas 264,187.00 317,024.40 348,726.84 383,599.52 421,959.48 464,155.42
Costo de Venta 158,512.20 190,214.64 209,236.10 230,159.71 253,175.69 278,493.25
Utilidad Bruta en Venta 105,674.80 126,809.76 139,490.74 153,439.81 168,783.79 185,662.17
Gastos Sueldos y Salarios 51,730.48 52,956.49 54,211.56 55,496.37 56,811.64 59,175.00
Gastos Marketing 44,740.00 22,370.00 23,712.20 25,134.93 26,643.03 28,241.61
Utilidad Operativa 9,204.32 51,483.27 61,566.98 72,808.51 85,329.13 98,245.56
Gastos Financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad Neta (Utilidad antes de Imptos) 9,204.32 51,483.27 61,566.98 72,808.51 85,329.13 98,245.56
Reparticion Trabajadores 1,380.65 7,722.49 9,235.05 10,921.28 12,799.37 14,736.83
Utilidad antes Imptos Renta 7,823.67 43,760.78 52,331.93 61,887.23 72,529.76 83,508.73
Impto alaRenta 1,955.92 10,940.19 13,082.98 15,471.81 18,132.44 20,877.18
Utilidad Disponible 5,867.76 32,820.58 39,248.95 46,415.42 54,397.32 62,631.54

Elaborado por: Jorge Gavilanes
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Tabla 28 TIRy VAN

TIRY VAN
Afio [ 1 ] 2 3 4 5 5
Ventas 264,187 317,024 348,727 383,600 421,959
Costos Variables 158,512 190,215 209,236 230,160 253,176
Costos Fijos 51,730 52,956 54,212 55,496 56,812
Flujo de Explotacién 53,944 73,853 85,279 97,943 111,972
Repart. Util 8,092 11,078 12,792 14,692 16,796
Flujo antes de Imp Rta 45,853 62,775 72,487 83,252 95,176
Impto Rta 10,088 13,811 15,947 18,315 20,939
Flujo después de Impuestos 35,765 48,965 56,540 64,936 74,238
INVERSION DEL PROYECTO -96,470 0 0 0 0 0
Perpetuidad

Flujo del Proyecto Puro -96,470 35,765 48,965 56,540 64,936 74,238 288,153
Valor Actual -96,470 30,309 35,166 34,412 33,494 32,450 125,954

30,309 65,475 99,887 133,381 165,831
VAN 195,314
TIR 56.23%
VAN (Valor actual neto) $ 195,314 .

— Econémicamente rentable
Inversién S 96,470
TMAR (Tasa minima de rendimiento aceptable) 18.00% _. .
- Financieramente rentable

TIR (Tasa interna de retorno) 56.23%

Elaborado por: Jorge Gavilanes

Se determina la viabilidad del desarrollo del proyecto, debido a que financiera y econ6micamente es rentable.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

De acuerdo a la investigacion realizada, se pudo reconocer que uno
de los principales problemas que se generan en la red de distribucién
de la Regién Costa de Alpina es el retraso en la entrega de los
pedidos que realizan los clientes. Este retraso en la entrega de
pedidos generalmente se debe al hecho de que existe una falta de
comunicacién interna entre la empresa y los responsables de la

distribucion.

En lo que se refiere a la planificacion en la distribucion de los
productos, se pudo reconocer que ésta planificacion es escasa y
consecuentemente esto genera que se presenten problemas al
momento de realizar la entrega. Al carecer de una adecuada
planificacion la entrega se lleva a cabo de manera desordenada
puesto que no se ha logrado optimizar las rutas existentes de modo

gue los vendedores puedan hacer un recorrido eficaz y eficiente.

Finalmente, al haber reconocido la existencia del problema y los
principales factores que influyen, se pudo reconocer que existia la
necesidad de una capacitacion en lo que se refiere a la planificacion
de la entrega de pedidos, de modo que el sistema de distribucion sea

reestructurado adecuadamente.

Recomendaciones

Es recomendable que se desarrolle una evaluacién posterior a los
seis primeros meses de haber implementado el modelo de

distribucion con la finalidad de poder identificar los resultados

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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obtenidos, de modo que se puedan establecer mejoras si fuere
necesario.

e Se recomienda que en base a los resultados que se obtengan
posterior al primer afio de haber implementado el sistema de
distribucion mejorado evaluar la factibilidad de implementarlo en otras

provincias del pais.

e Se recomienda ademas que se lleve a cabo una supervision continua
para controlar que los procesos de distribucion se desarrollen de
acuerdo a lo establecido al sistema propuesto para la obtencién de la
distribucion ideal.

Gavilanes Castro Jorge Enrique
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ANEXOS
Zonificacion principales ciudades de la Regidon Costa

Esmeraldas
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Evaluacién a distribuidores

Distribuidor 1

(lifpina” ALPINA ECUADOR

\lll . . .. . . .
Resumen de evaluacion inicial de distribuidores
Nombre Distribuidor Daniel Perez Fecha Diciembre 2013
Proceso Item Calificacion  [Ponderacion Total
Gerenciamiento Territorio 29% 6% 2%
Incentivos fuerza de ventas 33% 6% 2%
. Informacion ala calle 83% 6% 5%
Comercial - -
juntas de seguimiento 57% 6% 3%
Indicadores de gestion 0% 6% 0%
Manuales de gestion 40% 6% 2%
Total Comercial 46% 36% 15%
Vehiculos 50% 8% 4%
Logisticos Equipo de distribucion 67% 8% 5%
Indicadores logisticos 67% 8% 5%
Total Logisticos 60% 24% 15%
Master 75% 4% 3%
Software venta e inventarios 75% 4% 3%
L Inventarios 100% 3% 3%
Administrativos - -
Cambios Y devoluciones 67% 3% 2%
Distribucion 100% 3% 3%
Roles definidos 50% 3% 2%
Total Administrativos 76% 20% 16%
o Sistemas de control 25% 10% 3%
Financiero
Costos y gastos 25% 10% 3%
Total Financiero 25% 20% 5%
Total Calificacion Distribuidor 100% 50%

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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Distribuidor 2

L/’@ ALPINA ECUADOR

\£’ .7 . .. . 0 .
Resumen de evaluacion inicial de distribuidores
Nombre Distribuidor Diana Tubdn Fecha Diciembre 2013
Proceso Item Calificacion  |Ponderacion Total
Gerenciamiento Territorio 0% 6% 0%
Incentivos fuerza de ventas 33% 6% 2%
) Informacion ala calle 0% 6% 0%
Comercial - -
juntas de seguimiento 0% 6% 0%
Indicadores de gestion 0% 6% 0%
Manuales de gestion 20% 6% 1%
Total Comercial 9% 36% 3%
Vehiculos 0% 8% 0%
Logisticos Equipo de distribucion 0% 8% 0%
Indicadores logisticos 0% 8% 0%
Total Logisticos 0% 24% 0%
Master 25% 4% 1%
Software venta e inventarios 0% 4% 0%
Administrativos Inventarios 0% 3% 0%
Cambios Y devoluciones 67% 3% 2%
Distribucion 0% 3% 0%
Roles definidos 0% 3% 0%
Total Administrativos 18% 20% 3%
. Sistemas de control 25% 10% 3%
Financiero
Costos y gastos 0% 10% 0%
Total Financiero 13% 20% 3%
Total Calificacion Distribuidor 100% 9%
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Distribuidor 3

(tfpina ) ALPINA ECUADOR

N e
Resumen de evaluacion inicial de distribuidores
Nombre Distribuidor Danilo Roman Fecha Diciembre 2013
Proceso Item Calificacion Ponderacion Total
Gerenciamiento Territorio 43% 3% 1%
Incentivos fuerza de ventas 25% 3% 1%
) Informacion ala calle 50% 3% 2%
Comercial
Juntas de seguimiento 86% 3% 3%
Manuales de gestion 0% 4% 0%
Indicadores de gestion 36% 4% 1%
Total Comercial 45% 20% 8%
Vehiculos 75% 3% 2%
- Equipo de distribucion 33% 3% 1%
Logisticos
Almacenamiento 67% 3% 2%
Indicadores logisticos 33% 3% 1%
Total Logisticos 47% 12% 6%
Ubicacion 80% 2% 2%
Recomendaciones Civiles 86% 3% 3%
Seguridad Industrial y Calidad 0% 3% 0%
Bodegas Zona de Muelles y Parqueaderos 67% 3% 2%
Areas de Servicio 50% 3% 2%
Cuarto Frio 55% 3% 2%
Area de Seco 50% 3% 2%
Total Bodegas 58% 20% 12%
Almacenamiento del producto 100% 5% 5%
- Manejo del producto 60% 5% 3%
Cargue de vehiculos 50% 5% 2%
Area de devoluciones 100% 5% 5%
Total BPB 75% 18% 14%
Master 75% 4% 3%
Software venta e inventarios 60% 4% 2%
o Inventarios 50% 3% 2%
Administrativos
Cambios Y devoluciones 100% 3% 3%
Distribucion 100% 3% 3%
Roles definidos 0% 3% 0%
Total Administrativos 67% 20% 13%
o Sistemas de control 75% 5% 4%
Financiero
Costos y gastos 50% 5% 3%
Total Financiero 63% 10% 6%
Total Calificacion Distribuidor 58%

R —————————
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Distribuidor 4

L/’@ ALPINA ECUADOR

\_ "/
Resumen de evaluacion inicial de distribuidores
Nombre Distribuidor DIZOMIELVARG Fecha 12-DEC-2013
Proceso Item Calificacion Ponderacion Total
Gerenciamiento Territorio 14% 3% 0%
Incentivos fuerza de ventas 50% 3% 2%
. Informacion alacalle 67% 3% 2%
Comercial —
Juntas de seguimiento 86% 3% 3%
Manuales de gestion 0% 4% 0%
Indicadores de gestion 55% 4% 2%
Total Comercial 50% 20% 9%
Vehiculos 75% 3% 2%
. Equipo de distribucion 33% 3% 1%
Logisticos -
Almacenamiento 100% 3% 3%
Indicadores logisticos 44% 3% 1%
Total Logisticos 58% 12% 8%
Ubicacion 40% 2% 1%
Recomendaciones Civiles 57% 3% 2%
Seguridad Industrial y Calidad 25% 3% 1%
Bodegas Zona de Muelles y Parqueaderos 33% 3% 1%
Areas de Servicio 17% 3% 1%
Cuarto Frio 45% 3% 1%
Area de Seco 50% 3% 2%
Total Bodegas 40% 20% 8%
Almacenamiento del producto 67% 5% 3%
BB Manejo del producto 80% 5% 4%
Cargue de vehiculos 100% 5% 5%
Area de devoluciones 0% 5% 0%
Total BPB 67% 18% 12%
Master 100% 4% 4%
Software venta e inventarios 60% 4% 2%
o Inventarios 100% 3% 3%
Administrativos - -
Cambios Y devoluciones 33% 3% 1%
Distribucion 0% 3% 0%
Roles definidos 100% 3% 3%
Total Administrativos 67% 20% 13%
o Sistemas de control 50% 5% 3%
Financiero
Costos y gastos 75% 5% 4%
Total Financiero 63% 10% 6%
Total Calificacion Distribuidor 56%

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
127



Titulo: Andlisis del proceso de seleccion para los distribuidores de Alpina en la
ciudad de Guayaquil. Propuesta: Modelo de desarrollo a los distribuidores de Alpina

mediante el uso de indicadores de gestion.

Distribuidor 5

—
(Upina” ALPINA ECUADOR

\_ o/
Resumen de evaluacion inicial de distribuidores
Nombre Distribuidor Victor Arguello Fecha Diciembre 2013
Proceso Item Calificacion  |Ponderacion|  Total
Gerenciamiento Territorio 0% 6% 0%
Incentivos fuerza de ventas 33% 6% 2%
) Informacion ala calle 0% 6% 0%
Comercial , —
juntas de seguimiento 14% 6% 1%
Indicadores de gestion 0% 6% 0%
Manuales de gestion 10% 6% 1%
Total Comercial 9% 36% 3%
Vehiculos 0% 8% 0%
Logisticos Equipo de distribucion 33% 8% 3%
Indicadores logisticos 0% 8% 0%
Total Logisticos 10% 24% 3%
Master 25% 4% 1%
Software venta e inventarios 0% 4% 0%
Adrministrativos Inventarios 0% 3% 0%
Cambios Y devoluciones 0% 3% 0%
Distribucion 0% 3% 0%
Roles definidos 0% 3% 0%
Total Administrativos 6% 20% 1%
L Sistemas de control 0% 10% 0%
Financiero
Costos y gastos 0% 10% 0%
Total Financiero 0% 20% 0%
Total Calificacion Distribuidor 100% 7%

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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Distribuidor 6

ALPINA ECUADOR

Resumen de evaluacion inicial de distribuidores

Nombre Distribuidor Marlene Alban Fecha Diciembre 2013

Proceso Item Calificacion  [Ponderacion Total

Gerenciamiento Territorio 14% 6% 1%

Incentivos fuerza de ventas 33% 6% 2%

. Informacion alacalle 17% 6% 1%
Comercial - -

juntas de seguimiento 0% 6% 0%

Indicadores de gestion 0% 6% 0%

Manuales de gestion 30% 6% 2%

Total Comercial 17% 36% 6%

Vehiculos 50% 8% 4%

Logisticos Equipo de distribucion 0% 8% 0%

Indicadores logisticos 67% 8% 5%

Total Logisticos 40% 24% 9%

Master 75% 4% 3%

Software venta e inventarios 0% 4% 0%

Administrativos Inventarios 0% 3% 0%

Cambios Y devoluciones 67% 3% 2%

Distribucion 0% 3% 0%

Roles definidos 0% 3% 0%

Total Administrativos 29% 20% 5%

. Sistemas de control 0% 10% 0%

Financiero
Costos y gastos 0% 10% 0%
Total Financiero 0% 20% 0%
Total Calificacion Distribuidor 100% 20%

R —————————
Gavilanes Castro Jorge Enrique
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