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La distribucion es una parte vital de toda empresa, trabaja directamente para que las
empresas cumplan con su objetivo de llegar al cliente y cubrir una necesidad, es asi
gue manejada de manera efectiva lograra ubicar al producto o servicio ofertado en
cualquier nicho de mercado a la vez que optimizara los recursos que se emplean
para lograrlo. Partiendo de eso, el presente trabajo investigativo busca fomentar el
crecimiento y desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas que

produzcan productos de consumo masivo.

Partiendo de la realidad financiera, estructural y productiva de la empresa, analiza
la relacion existente entre la logistica de distribucidn y la rentabilidad, para asi
determinar estrategias que permitan mejorar, incrementar, o reestructurar la
logistica de distribucion que tiene actualmente la empresa Indufanny como efecto

colateral influenciar en el crecimiento de la rentabilidad de la empresa.

La comercializacion en las empresas debe ser un departamento total mente
dindmico, proactivo y generador de soluciones, tanto asi, que algunas empresas
optan por sub contratar esta parte del negocio y claro esta otras personas han logrado
crear un imperio a partir de la comercializacion. En camino al imperio de Industrias
Fanny (Indufanny) propongo dar un paso méas hacia adelante con el desarrollo de
una logistica de distribucién rentable. Explotando las fortalezas de la empresa y

aprovechando las oportunidades que tiene el mercado podemos superar las

Xiv



amenazas que aparecen al momento de un crecimiento y lo mas importante también

es necesario llegar a convertir las debilidades en fortalezas.

La evaluacion financiera determina a través de los andlisis VAN y TIR si las
alternativas de mejora estdn respaldadas por la rentabilidad y/o beneficio
econdmico, asi como el tiempo en que se recupera la inversién por medio del

Payback y la relacion de costo beneficio por cada ddlar de inversion.

Descriptores: Logistica, distribucion, rentabilidad, crecimiento, consumo masivo,

comercializacidn, beneficio, inversion, produccion, evaluacion financiera.
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Distribution is a vital part of every company, it works directly so that companies
comply with their objective of reaching the customer and covering a need, so that
when managed effectively, they will be able to locate the product or service offered
in any niche of the market. Time to optimize the resources that are used to achieve
it. Based on that, this research work seeks to promote the growth and development

of micro, small and medium enterprises that produce mass consumption products.

Based on the financial, structural and productive reality of the company, it analyzes
the relationship between distribution logistics and profitability, in order to
determine strategies for improving, increasing, or restructuring the distribution
logistics that the Indufanny company currently has and how collateral effect

influence the growth of the profitability of the company.

Marketing in companies must be a totally dynamic, proactive and generator of
solutions, so much so that some companies choose to sub contract this part of the
business and of course these other people have managed to create an empire from
the commercialization. On the way to the Fanny Industries Empire (Indufanny) I
propose to take a further step forward with the development of a profitable
distribution logistics. Exploiting the strengths of the company and taking advantage

XVi



of the opportunities that the market has, we can overcome the threats that appear at
the moment of growth and, most importantly, it is also necessary to turn weaknesses
into strengths.

The financial evaluation determines through the VAN and IRR analyzes whether
the improvement alternatives are supported by the profitability and / or economic
benefit, as well as the time in which the investment is recovered through the
Payback and the cost-benefit ratio for each investment dollar.

Descriptors: Logistics, distribution, profitability, growth, mass consumption,

commercialization, profit, investment, production, financial evaluation.
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INTRODUCCION

El presente proyecto de investigacion es un modelo referente para las micro,
pequefias y medianas empresas que busquen el desarrollo econémico productivo y
por ende el crecimiento, enfocado en la parte logistica de la empresa desde el
abastecimiento de materias primas como produccién y distribucién, siendo la

distribucion una de las debilidades encontradas.

Primer capitulo: Partiendo de un bosquejo de situacion mediante un arbol de
problemas, se determina la problematica a ser investigada asi como las variables
que la componen, las causas y efectos de donde radica el problema, mediante teorias

se justifica la investigacion.

Segundo capitulo: En el marco tedrico se busca una base sustentada como punto de
partida a través de investigaciones realizadas anteriormente, se determina las
categorias en las que esta comprendida las variables y se conceptualiza los temas

relacionados con las variables.

Tercer capitulo: Establece la metodologia a ser utilizada en la investigacion asi
como la modalidad y tipo, junto con ello se delimita la poblacién y la muestra objeto
de la investigacion, de donde se obtiene la informacién a ser analizada. Con la
operacionalizacion de las variables y la recoleccion de la informacidn se determina

el cdmo y cuando de la toma de datos.

Cuarto capitulo: Se tabulan y analizan los resultados para posteriormente
determinar la relacion existente entre las dos variables en estudio y comprobar si

cumple o no una de las dos hipétesis planteadas anteriormente.

Capitulo cinco: Partiendo de los objetivos planteados inicialmente en la
investigacion se sacan conclusiones de los resultados obtenidos asi como
recomendaciones para que el investigador las tome en cuenta en su propuesta a

desarrollar.

XViii



Capitulo seis: Se inicia con una vision general de la empresa en estudio junto con
un estudio de mercado del entorno en donde se desarrolla, mediante el andlisis de
estados financieros se plantean mejoras y estrategias para lograr cumplir esas
mejoras. Mediante el modelo operativo se determina montos de inversién mismos
que se evallan para determinar la factibilidad, con lo que se busca direccionarlos

para que se empleen con eficiencia.
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CAPITULO |

PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TEMA

Logistica de distribucion y la rentabilidad de la empresa de productos de consumo
masivo INDUFANNY.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizacion

En el mundo entero se ha visto la necesidad de la creacion de una canal de
distribucién que permita a las personas acceder a productos elaborados en otras
zonas, 0 con otras caracteristicas a las que podria elaborarse en su lugar de
residencia, entonces las empresas crean un proceso mas en su cadena de suministros
y abarcan las exportaciones y traslado de productos es decir la comercializacion,
con el pasar del tiempo y la evolucion de las empresas esta estrategia deja de ser
muy optima y se generan empresas encargadas especificamente al trasporte de los
productos terminados de otras empresas es entonces donde radica la importancia de
la logistica de distribucion, (Wheeler & Haris 2005).

En el Ecuador y en el mundo existen empresas dedicadas netamente a la
comercializacién de productos de consumo masivo, existen de igual manera varias
alternativas de enfogque que permiten a las empresas mejorar sus procesos de
distribucion creando un ambiente mas competitivo entre las empresas. Algunos
pensadores han visto importante el acotamiento y desarrollo de metodologias que
permitan evolucionar la logistica de sus empresas cabe mencionar los casos de dos
grandes corporaciones en el Ecuador, estas son: Corporacion la Favorita y
Corporacién el Rosado, las mismas que mediante estrategias de mejora en su
logistica se han ubicado como lideres en el mercado de distribucion y

comercializacién de productos de consumo masivo (Lideres, 2013).



Cuando nos movemos en circulos relacionados con las empresas lideres del
mercado, observamos que utilizan entre si un lenguaje de comunicacion complejo,
tales como gestion de la cadena de suministros, gestion de flujos tensos, produccion
ajustada, control de Lead-time entre otras, que a su vez se combinan con un sin
namero de siglas de dificil comprension para las empresas consideradas PYMES
mismas que manejan una cultura empresarial infinitamente menor a las empresas

Ilamadas lideres del mercado (Anaya, 2007).

Las empresas en desarrollo se ven en la necesidad de expandir sus horizontes de
mercado cuando la oferta supera a la demanda o el mercado se encuentra saturado
por productos sustitutos y la competencia es agresiva, es entonces cuando las
empresas optan por buscar nuevos nichos de mercado nuevos lugares en donde
establecer comercio con su producto, de un comienzo esta estrategia es desarrollada
por las mismas empresas sin recurrir a la ayuda de una empresa especializada en la
comercializacion de productos terminados. Es el caso de varias empresas en la
provincia de Tungurahua las mismas que después de desarrollar se buscaron nuevos
mercados y lograron establecerse, crearon una rama mas estructurada en su empresa

gue se encargue de la comercializacién del producto. (Gilles, 2014)

Las empresas en todas tus etapas de desarrollo sin duda han necesitado de la
comercializacion de sus productos en un inicio tomada esta responsabilidad por
ellos mismos como productores y comercializadores, pero después de un punto
critico en la evolucion de la empresa deciden o bien establecer un departamento
bien estructurado que permita la expansién del mercado cubierto o vender su

producto a empresas encargadas de la comercializacion.

Algunas empresas se ven amenazadas por ofertar su producto a comercializadores
quienes buscan minimizar sus gastos para generar ganancia, algunas de las
empresas pequefias apuestan a la inversion y la creacion de un departamento o area
destinada a la comercializacién con personal capacitado en el tema y que ese
departamento se encargue de analizar los costos de abarcar la distribucion,

determinar el nivel de ventas adecuado, el monto de producto necesario por pedido,



el limite geografico que puede cubrir la empresa todo ello con el afan de generar

rentabilidad.



1.2.2 Analisis critico
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En la empresa de productos de consumo masivo Indufanny, existen 4 choferes, de
los cuales solo dos han trabajado para la empresa por un periodo de mas de 3 afios,
por ello, las inestabilidades laborales de los choferes ocasionan la utilizacion de
rutas empiricas que conllevan a costos excesivos en el trasporte. De igual manera
el desconocimiento de logistica de distribucion incide en la utilizacion de rutas
empiricas que repercute en el incremento de los costos disminuyendo la rentabilidad

del negocio.

Existen herramientas de rute que contribuyen a la creacidn de una logistica rentable
para la comercializacion de los productos, sin embargo, de no ser utilizadas estas
herramientas y trabajar con unas rutas tomadas sin estudios previos o0 empiricas
ocasionan que los pedidos no lleguen a su destino a la hora establecida, que los
productos pierdan dias de vigencia en las carreteras mientras se los transporta y
esto repercute en las ganancias y confiabilidad que tienen los clientes, los mismos

que en un futuro descartaran el producto por la imagen comercial creada.

Al no establecer un margen de procedimientos a seguir, las personas encargadas de
la logistica empiezan a suponer alternativas factibles para determinar un proceso o
una actividad por lo que se improvisan rutas y despachos apresurados ocasionando
gue existan inconsistencias en el despacho y con ello generando reprocesos que al
final incrementan el tiempo de trabajo y el costo del producto, es una perdida

innecesaria de tiempo y dinero.

1.2.3 Prognosis

La presente investigacion se basa en el paradigma critico propositivo, debido a la
relacion estrecha que existe entre el sujeto y el objeto y su interaccién; el mismo
que segun Recalde (2011), es una alternativa para la investigacion social debido a
que privilegia la interpretacion, comprension y explicacién de los fendmenos
sociales; Critico porque cuestiona los esquemas molde de hacer investigacion
comprometidas con ldgicas instrumentales del poder. Propositivo debido a que
platea alternativas de solucién construidas en un clima de sinergia y pro actividad.
Este paradigma permite convivir con el objeto de estudio con el afan de obtener

informacion de la fuente primaria y asi cuestionar los métodos o técnicas que



utilizan con el afan de lograr un mejor resultado, planteando en el futuro, posibles
soluciones. En el caso de esta investigacion se relaciona directamente con el
departamento de logistica de la empresa Indufanny junto con sus canales de

distribucion y la rentabilidad que generan los mismos.

1.2.4 Formulacion del problema

Indufanny es considerada como una micro empresa productora de snacks que estan
ubicados en la linea de productos de consumo masivo, se ha visto necesaria la
expansion de la empresa a nuevos mercados, sin embargo, no se ha realizado un
estudio logistico adecuado que determine las condiciones Optimas de desarrollo,
esto debido a la resistencia que presentan los gerentes propietarios al cambio y a los

paradigmas del costo de inversion.
1.2.5 Interrogantes
Pregunta principal

¢Qué relacion existe entre la logistica de distribucién y la rentabilidad de la empresa

de productos masivos Indufanny?

Preguntas secundarias

¢Pueden implementarse en la empresa de productos masivos Indufanny las

alternativas en logistica de distribucion?

¢Cuél es el nivel de rentabilidad que tiene la empresa de productos masivos

Indufanny?

¢Qué alternativa de mejora en la logistica de distribucion puede utilizarse para

incrementar la rentabilidad de la empresa de productos masivos Indufanny?

1.2.6 Delimitacion del objeto de investigacion

Campo: Logistica

Area: Distribucion



Linea de investigacion: Gestion de la logistica
Delimitacion Temporal:  primer semestre del afio 2017
Delimitacion Espacial: Empresa Indufanny

1.3 JUSTIFICACION

El motivo para realizar esta investigacion es la necesidad de expandir el mercado
objetivo una vez que se ha logrado penetrar triunfalmente el mercado local,
incrementar las rutas de distribucion utilizadas por la empresa Indufanny para la
distribucion de sus productos de consumo masivo y que las mismas se basen en
herramientas logisticas que facilitan la determinacion de los parametros éptimos
para realizar una distribucion, la empresa estd en una etapa de crecimiento,
actualmente esta considerada como una micro empresa, en el Gltimo afio la empresa
ha incrementado su nicho de mercado en la provincia de Tungurahua por ello ha
surgido la necesidad visionaria de expandir el mercado y ofertar en otros sectores.
La originalidad de esta investigacion es observable y comprobable ya que estara
basada en informacién real con datos de observacion y analisis que son tomados de
la empresa Indufanny, datos sobre su producto estrella los snacks de papas en
hojuelas los mismos que se comercializan bajo la marca “Croky Papas”, ademas
este trabajo es original porque no se ha registrado investigacion de este tipo o

similar en la empresa ya mencionada.

Los avances en cuanto a estrategias empleadas por las empresas son cada vez mas
frecuentes y en periodos de tiempo mas corto, ocasionando con ello que las
empresas evolucionen con mayor rapidez o acaben su intervencion en el mercado,
por ello es que las empresas buscan invertir su capital en capacitacion que a largo
plazo les genere innovacion en sus procesos y que al mismo tiempo incrementen la
rentabilidad de las empresas, sin embargo, para las empresas que inician su
desarrollo siempre es mas complicado asimilar o realizar cambios en la empresa,
esto debido a la resistencia natural que oponen las personas al cambio, el miedo
creado por los paradigmas de que inversion es lo mismo que gasto, las mismas

empresas toman como ejemplo a las medianas y grandes empresas que con el



transcurso del tiempo han logrado incrementar su capital de trabajo a base de la

inversion y una buena logistica entre otros factores relevantes.

El presente estudio es pertinente ya que se tiene el consentimiento y el apoyo de los
gerentes propietarios de la empresa Indufanny y estd dentro de las lineas de

investigacion que busca fomentar la maestria en gestion de operaciones de la UTA.

Las aplicaciones de las herramientas de logistica de distribucion en los procesos de
la empresa son oportunas, debido a que se necesita incurrir en nuevos mercados
para cubrir la capacidad instalada y la oferta generada por la produccion, la empresa
conoce de negocios Yy sabe que es necesaria la expansion, pero también es necesario
encaminarla, guiarla y dirigir esa expansion a nuevos nichos de mercado de forma

talque que los productos comercializados no generen pérdidas para la empresa.

El tema de investigacion es viable porque se estructura la fundamentacion tedrica
necesaria sobre logistica de distribucion, existe informacion en compendio acerca
de las herramientas que pueden ser utilizadas por la empresa y que al ser aplicadas
en la misma contribuyan al desarrollo positivo, coadyuvando en el mejoramiento

de los procesos de distribucidn, esto evidencia su utilidad teorica efectiva.

La propuesta presente de investigacion ayuda a las empresas en sus etapas de
desarrollo y crecimiento como direccionamiento y metodologia de procedimientos
que encaminen las decisiones estrategias de la distribucién, de la misma manera
generara mayor competencia entre empresas al disminuir sus costos y por ultimo
pero no menos importante el consumidor final de los productos de consumo masivo
se vera beneficiado al tener acceso a productos oportunos y con mayor dias de

rotacion.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo general

Analizar la relacion existente entre la logistica de distribucion y la rentabilidad de

la empresa de productos de consumo masivo Indufanny.



1.4.2 Objetivos especificos

Determinar una alternativa en logistica de distribucion que puede implementarse en

la empresa de productos de consumo masivo Indufanny.

Examinar el nivel de rentabilidad que tiene la empresa de productos de consumo

masivo Indufanny.

Proponer una alternativa de mejora en la logistica de distribucién que incremente

la rentabilidad de la empresa de productos de consumo masivo Indufanny.



CAPITULO II
MARCO TEORICO
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

En el realizado por Garrido (2012) indica: “Las micro empresas debido a su
naturaleza de ser empresas emprendedoras y encontrarse en etapa de crecimiento y
desarrollo, no poseen suficiente estabilidad y preparacién como para crear un
cambio competitivo en su negocio tomando como linea de partida sus puntos fuertes
y ventajas competitivas es decir el FODA de la empresa no presentaria un punto
claro de partida para la comparacién con el resto de empresas en el mercado, por el
contrario tomar decisiones o implementar estrategias basados en dicha realidad de

la empresa dificilmente se convertiria en algo productivo”.

En resumen, las empresas deben tomar en cuenta la realidad actual y el estatus
econdémico en que se encuentran y desde ese punto de partida proyectarse metas,
objetivos y estrategias que sean alcanzables y lo mas importante medibles, para

poder contrastar el cumplimiento.

Tomado del trabajo investigativo de Muquinche, Orellana, & Vere, (2009)
manifiesta: EI problema de tener el servicio de subcontratacion del transporte es
complejo involucra a terceros desconocidos por las empresas y a multiples sectores
internos, por lo tanto siempre se producen dificultades que hay que administrar
como la existencia de resistencia interna al proceso, retraso en el cronograma de
reparto, por parte del operador o por atraso en ellas propias tareas de la empresa, la
aparicion de mayores costos a los previstos, falta de compromiso de la empresa con

el procesos que inicio.

Resumiendo, en el momento en que la empresa necesita de otra empresa para
completar la cadena de suministro, es necesario evaluar a las empresas a ser
contratadas con el afan de conseguir la misma calidad de servicio como la ofertada

por la empresa inicial, es decir que los procesos a ser subcontratados tengan la
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mismo o mayor calidad y eficiencia para poder de esta forma ofertar al consumidor

un producto estandar en todos los aspectos.

Las empresas que buscan intervenir en otros mercados como parte de sus estrategias
de desarrollo y crecimiento, pueden utilizar las mismas estrategias competitivas que
utilicen las empresas de dicho sector y de esa forma lidiar contra la gran
distribucion, ya que dichas empresas en ese mercado presentaran caracteristicas
competitivas comunes, independientemente de la zona geografica en la cual estén
ubicados, no ocurriendo asi con las empresas lideres de la zona en la que se busca
incurrir, puesto que esas empresas mantendran estrategias diferentes que les
permitan optimizar sus recursos o expandir su cobertura y no la estrategia de

incurrir en el nicho de mercado (Garrido, 2012).

Con relacioén al texto citado de Garrido Parvia, la empresa de productos de consumo
masivo Indufanny debe relacionarse o compararse con las empresas que se
encuentren en una capacidad y cobertura mas alta pero no demasiada ya que de nada
serviria el establecerse metas u objetivos que no estén dentro de la realidad

alcanzable de la empresa.

Tomado de la tesis de Aponte, (2010), manifiesta: El precio juega actualmente un
importante papel en la decision de compra tanto para el minorista y distribuidor asi
como para el consumidor final, esto implica que no se puede dejar de lado a la hora

de iniciar la gestion comercial.

Las estrategias necesarias para llegar al cliente debe encaminarse segun el tipo de
mercado al que se pretende abastecer, en el caso de la empresa Indufanny la

estrategia de mantener un precio bajo seria la mejor opcidn para captar clientes.

El concepto lean manufacturing (produccion ajustada o produccion limpia), cero
inventarios no es aplicable en la industria de consumo masivo de alimentos
envasados, lo que si es aplicable es el concepto de tener inventarios adecuados en
la red de distribucién para amortiguar las altas variaciones de demanda de esta
categoria de productos y, con ello, ganar agilidad en los suministros a los clientes
(Hernandez, 2011).
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Al ser productos de consumo masivo no es posible establecer algunas estrategias
como la de cero inventarios ya que la demanda del producto es altamente variable

y es necesario el responder con efectividad a dichos requerimientos.

La reduccion en la fuente es una expresion que se refiere a la introduccion de
cambios que se consideran vinculados a la innovacion tecnolégica del producto o
del proceso, siendo necesario que sean nuevos o simplemente mejorados para la
empresa, englobando los desarrollados por la propia empresa o los que han sido

adoptados de otras organizaciones (Lopez, 2010).

Como lo manifiesta Lopez en su estudio, es necesario mejorar los procesos o el
producto tomando como referencia a los cambios adoptados por otras empresas o

los perfeccionando los que la empresa por si misma ha desarrollado.

La gestion de canales es algo mas que la distribucion o logistica, aunque éstas son
obviamente importantes. ES una manera de pensar, una manera de formar nuevas
conexiones con los clientes a fin de explotar nuevas oportunidades comerciales. Un
canal es la esencia del modo cémo interacttan los clientes y el negocio; es todo lo
que encierra el como y el donde las personas compran un producto o servicio es una
ruta del negocio hacia su cliente y una relacion sostenida entre ambos (Wheeler &
Hirsh, 2005).

La creacién de una empresa startup (empresa emergente o en busca de emprender),
es un ejercicio de creacion de una institucion; por lo tanto requiere de management
(Técnica de direccidn y gestion de empresas). Esto suele sorprender a los aspirantes
a emprendedores, porque sus concepciones de estas dos palabras son
diametralmente opuestas. Los emprendedores son, en un primer momento,
precavidos a la hora de implementar las practicas tradicionales de management en
una startup, temerosas de que estas conduzcan a la burocracia o repriman la
creatividad. Durante décadas, los emprendedores han intentado colocar la clavija
cuadrada de sus problemas especificos en el agujero redondo del management
general, como resultado muchos han optado la actitud del “simplemente hazlo”,
evitando establecer jerarquias, procedimientos y responsabilidades posibles de
medir (Ries, 2012).
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Los canales de comercializacién pueden ser considerados como conjuntos de
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un
producto o servicio estd disponible para el consumo. Hay que advertir desde el
comienzo que los canales de distribucién no solo satisfacen la demanda al
proporcionar bines y servicios en el momento oportuno en la cantidad, calidad y
precios adecuados, sino que también estimulan la demanda por medio de
actividades de promocion que realizan las unidades que los componen (por ejemplo:
los minoristas, los representantes del fabricante, las delegaciones comerciales y los
mayoristas). Por lo tanto, debe considerarse al canal de distribucion como una red
organizada que crea valor para el usuario final al generar utilidades de forma, de
posesion, de tiempo y de lugar. Los canales de distribucion evolucionan para

adaptarse a las necesidades de los clientes (Stern, EI-Ansary, & Coughlan, 2007).

Desde el momento en que unos son los que producen y otros los que consumen un
bien, necesariamente ha tenido que producirse, al menos, un intercambio entre dos
partes, y, ademas, un acoplamiento del espacio y del tiempo que separan las
actividades de producir dicho bien y de consumirlo. Las actividades que implica la
distribucion comercial son realizadas por numerosas personas y entidades, que
acttan como eslabones intermedios entre productores y consumidores, formando
los canales de distribucion. El conjunto de esos eslabones intermedios constituye el
sistema comercial. La distribucién genera una serie de utilidades, en primer punto
el poner el producto a disposicion del consumidor al momento que lo precisa. Dicho
producto esta en los almacenes, estanterias y diferentes puntos de venta o en la web,
evitando tener que comprar y guardar grandes cantidades de producto para
posteriormente ser consumido, en el caso de que el producto no sea perecible
(Miquel, Parra, Lhermie, & Miquel, 2008).

Las funciones de la logistica se basan principalmente en la administracion de los
flujos fisicos (materias primas, productos acabados, etc.), teniendo en cuenta los
recursos (humanos, consumibles, etc.), los bienes necesarios (almacenes, bodegas,
herramientas, sistemas informaticos, camiones, etc.), y los servicios (transportes o

almacén subcontratados). En otras palabras, la logistica gestiona de manera directa
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los flujos fisicos (compras, distribucion y devolucion) e indirectamente los flujos

financieros y de informacion asociados (Castellanos, 2015).

Existen varios estudios que analizan y tienen como objetivo principal buscar una
alternativa de mejora en los procesos de distribucion, es necesario indagar en la
realidad propia de cada empresa ya que cada empresa cuenta con caracteristicas

distintas aun teniendo en comun el producto comercializado.
2.2 FUNDAMENTACION

Basado en el paradigma critico propositivo la presente investigacion tendra cuatro

fundamentaciones principales detalladas a continuacion.
2.2.1 Epistemoldgica

“La epistemologia estudia la investigacion cientifica y su producto, el conocimiento
cientifico” (Escribano, 2004). En base al concepto mencionado por Gonzales,
partiremos de la investigacion cientifica a cerca de cadenas de suministro y en ella
la logistica de distribucion para determinar cuales son las alternativas de mejora que

coadyuven a la empresa a disminuir sus costos o incrementar su rentabilidad.

Al ser un trabajo investigativo para determinar la relacion que existe entre la
logistica de distribucion y la rentabilidad, partiremos desde el uso de una filosofia

ontoldgica.
2.2.2 Ontologica

“La fundamentacion ontoldgica determina la forma de existencia de los entes con
los que trata la disciplina, el estatus ontoldgico de los objetos a los que se refieren

los enunciados y las leyes de la teoria” (Renddn, 2005).

Este fundamento trata de llegar a la realidad y los principios de lo que es la logistica,
es decir el interés que tienen las empresas para generar riqueza, en este caso la
aplicacion de una logistica de distribucion que ayude a incrementar la rentabilidad

de las empresas.

14



2.2.3 Axiologica

Término procedente del griego "axios" (lo que equilibrara, lo digno) y logos
(tratado, doctrina) y que etimoldgicamente remite al estudio o doctrina de lo digno,
de los valores. La axiologia es el estudio de los valores que, desde distintas
propuestas metafisicas, establece jerarquias de valores humanos a los que deberian
ajustarse las conductas de los individuos. En general, la axiologia considera que los
valores estan jerarquizados, y que poseen fuerza de reconocimiento y atraccién (o
repulsion, como se ve en los respectivos contravalores) y que ejercen una funcién

rectora en la conducta del individuo (Fundacion Konrad-Adenauer, 2004).

A través de la presente investigacion se espera determinar las estrategias,
propuestas o0 sugerencias que representen valor para la empresa y que ayuden al
desarrollo de nuevas empresas, y méas alla de la empresa, coadyuvar al crecimiento
empresarial y social, que se tome como ejemplo y poder incurrir en cada una de las
empresas y de sus departamentos logrando impulsar la microeconomia del pais

como efecto colateral.
2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

Ley de transporte terrestre, Titulo Il, De los servicios de transporte en su Capitulo
I, De las clases de servicios de transporte terrestre, en el Art. 57.- Se denomina
servicio de transporte comercial el que se presta a terceras personas a cambio de
una contraprestacion econdmica, siempre que no sea servicio de transporte
colectivo 0 masivo. Para operar un servicio comercial de transporte se requerira de
un permiso de operacion, en los términos establecidos en la presente Ley y su

Reglamento (Asamblea Constituyente , 2008).

De igual manera en la Constitucion de la republica del Ecuador en la seccion sexta
Ahorro e Inversion Art 339, donde se contempla: ElI Estado promovera las
inversiones nacionales y extranjeras, y establecerd regulaciones especificas de
acuerdo a sus tipos, otorgando prioridad a la inversion nacional. Las inversiones se
orientardn con criterios de diversificacion productiva, innovacién tecnoldgica, y

generacion de equilibrios regionales y sectoriales, entonces, la investigacion cuenta
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con el apoyo del estado en cuanto a dar prioridad a la produccion he inversion

nacional (Asamblea Constituyente, 2008).

Existen leyes que encaminan el buen funcionamiento del transporte en el pais, estas
buscan regular los parametros de funcionamiento de las empresas encargadas del
transporte, de la misma manera existen partes fundamentales en la constitucion y
en el plan nacional del buen vivir que estimulan el desarrollo y crecimiento de las
empresas, por ello, se debe tomar en cuenta las leyes con el afan de no crear en un

futuro posibles resistencias por la via legal.
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

2.4.1 Red de inclusiones conceptuales

Gestlo.n de Micro economia
operaciones

.® Economia

suministros empresarial

Logistica de

Distribucion Rentabilidad

Variable independiente Variable dependiente

Figura 2: Red de inclusiones conceptuales
Fuente: Investigacion
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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2.4.2 Constelacion de ideas de la variable independiente

Trasporte
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Figura 3: Constelacion de variable independiente
Fuente: Investigacion
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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2.4.3 Constelacion de ideas de la variable dependiente

Desarrollo
empresarial

Precio de
venta

Rentabilidad

Inversion Utilidad

Figura 4: Constelacién de ideas variable dependiente
Fuente: Investigacion
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

19



2.4.4 Desarrollo teérico de las variables

Variable independiente: Logistica de distribucion

Gestion de operaciones (GO)

La gestion de operaciones estudia todas las actividades que intervienen para ofertar
un producto o servicio, a través de la transformacion de insumos. En las empresas
de manufactura los productos son tangibles, en estas se puede observar con claridad

cual ha sido la contribucién de la empresa en la transformacién de los insumos.

La GO consiste en planear, organizar, asignar personal, dirigir y controlar, es la
encargada de tomar decisiones. En base a la informacion obtenida de controles en
los procesos que intervienen toda la cadena de suministros, la gestion de
operaciones puede determinar estrategias y tomar decisiones, (Heizer & Render ,
2004, pag. 4).

La produccion se lleva a cabo por medio de la ejecucién de un conjunto de
operaciones integradas en procesos. Por este motivo a la direccion de la produccién
se la denomina en muchas de las ocasiones, direccion de operaciones (Cuatrecasas,
2012).

Algunos autores discrepan segun sus puntos de vista de lo que es el concepto de
gestion de operacion, en lo que si podemos concordar es que, es una parte
fundamental y primordial de la direccion de cualquier empresa sin importar el
tamafio de la misma, y el objetivo que persigue es el desarrollo y crecimiento
positivo de las empresas por medio de la planificacion, organizacion y control de

actividades o procesos.
Cadena de suministros

Logistica y cadena de suministros son actividades funcionales (trasporte, control de
inventarios entre otros) que tienden a repetirse varias veces a lo largo del flujo de
los procesos, mediante las cuales la materia prima es trasformada en productos
terminados para ser comercializados. La cadena de suministros abarca desde los
origenes de la materia prima, los proveedores encargados de facilitar el
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abastecimiento, los procesos propios de la empresa para procesar dicha materia
prima y los procesos encargados de almacenaje y distribucion; todo esto desde una
vista general de la cadena de suministro, en donde las empresas dificilmente pueden

abarcar todos los procesos (Ronald, 2004).

Product

Supplier Manufacturer Distributor Retailer Shopper

Prg

Information

Finances

Figura 5: Supply Chain
Fuente: ( Artikel Quality & Productivity SURABAY A, 2015)
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la figura 5 se observa el flujo de la cadena de suministros desde los proveedores
hasta el consumidor final y como es necesario el intercambio de producto e

informacion a méas del dinero entre todos quienes intervienen en la cadena.

La cadena de suministros es la integracion de la planificacion y gestion de todas las
actividades involucradas en la contratacion externa y adquisicion, conversion y

todas las actividades de gestion logistica (Slone, Dittman, & Mentzer, 2012).

La gestidn de operaciones utiliza a la cadena de suministros como herramienta de
organizacion de las actividades y operaciones necesarias a ser desarrolladas para la

transformacion de los insumos en productos finales.

Logistica
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Para definir a la logistica es posible encontrar varias definiciones, algunas de estas
definiciones pueden ser simple y otras pueden ser complejas, algunas estaran
orientadas a la satisfaccion del cliente y otras pueden estar orientados a la
disminucidn de los costos en los procesos, pero todos los conceptos son veridicos y
describen a la logistica, es que la logistica se encarga de varios aspectos he

interviene en todos los procesos de una empresa (Castellanos, 2009).

La logistica empresarial comprende la planificacion, la organizacion y el control de
todas las actividades relacionadas con la obtencidn, el traslado y el almacenamiento
de materiales y productos, desde la adquisicion hasta el consumo (Cuatrecasas,
2012).

La logistica puede definirse como la ciencia que estudia la manera cémo: las
mercancias, las personas, o la informacidn, superan los parametros de tiempo y de
distancia de forma eficiente, por ende, la logistica podria definirse como un proceso
estratégico por el que la empresa organiza y mantiene su actividad, contribuyendo
la logistica en la determinacion y gestién de los flujos de materiales y de
informacion interna y externa, tratando de adecuar la oferta de la empresa a la
demanda del mercado (Robusté, 2005).

Mediante la logistica una empresa busca complementar las actividades de
produccion propias de la empresa, con otras actividades desarrolladas por otras
empresas que contribuyan al abastecimiento de un producto o servicio, es decir
acoplar la cadena de suministros. Estas empresas que van a formar parte de la
cadena de suministros pueden encajar de forma horizontal en la logistica de una
empresa ubicandose en la parte delantera de la cadena de suministros si los procesos
son: empaque, almacenamiento, trasporte y cualquier proceso que intervenga hasta
que llegue el producto al consumidor final; de la misma forma la integracion en la
parte posterior de la cadena de suministro seria en procesos tales como: produccion,
transporte y almacenamiento de materias primas (Stern, El-Ansary, & Coughlan,
2007).

Logistica de distribucion
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La logistica es el proceso por el que la empresa gestiona de forma adecuada el
movimiento, la distribucion eficiente y el almacenamiento de la mercancia, ademas
del control de inventarios, a la vez que maneja con acierto los flujos de informacién
asociados (Bastos, 2007).

Se define como el conjunto de operaciones necesarias para el desplazamiento de los
productos preparados como carga, desde el lugar de produccion, manufactura o
almacenaje hasta los clientes mayoristas, detallistas 0 minoristas bajo los conceptos

de Optima calidad, costo razonable y entrega justo a tiempo (Castellanos, 2009).

Objetivos y metas de la logistica

El producto La cantidad El momento Al minimo
adecuado precisa exacto costo
L Confiabilidad Tiempo Nivel de
Flexibilidad entrega espera inventario
entrega

Figura 6: Objetivos y metas de la logistica de distribucion
Fuente: (Castellanos, 2009)

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La importancia de la logistica radica de la necesidad de ser mas competitivos en el
mercado, ofertando al cliente cada vez nuevas mejoras en los productos o servicios,
optimizando el mercadeo y trasporte al menor costo posible asi como lo muestra la

figura 6.

Trasporte de mercancias

23



Se puede definir al trasporte de mercancias como todo proceso o actividad
relacionada con el trasporte de productos finales de una empresa hacia el mercado

consumidor.

Aunque parezca obvio es necesario delimitar el area que cubre el concepto de

transporte de mercancias, para ello planteamos tres parametros basicos:

Primero: el punto de despacho o de salida debe encontrarse geograficamente en un
lugar diferente al punto de llegada o recepcion, ya que los traslados de los productos
dentro de una misma area de trabajo son considerados como manipulacion de
productos, por ejemplo, trasladar los productos desde el area de empaquetado al

lugar de almacenaje.

Los productos a ser trasportados son considerados cualquier mercancia que oferte
la empresa al mercado sin importar el nivel de procesamiento de dicha mercancia,
por ejemplo, todo el producto bien sea de forma de materia prima, componentes,
semielaborado o producto terminado, debidamente envasado, empaquetado o

embalado.

No se contemplan los productos que utilicen medios especiales de trasporte, es decir
que sea un medio de trasporte personalizado o caracterizado especialmente para ese
y solo ese producto, por ejemplo, petroleo y oleoductos, agua y tuberias, gas y
tuberias, energia eléctrica y cableado (Anaya, 2009).

Tiempo en ruta

La metodologia y utilidad de rutas y ruteos varian casi tanto como los distintos tipos
de venta. Siendo imprescindibles en las ventas con visitas, y cuyo rendimiento
depende generalmente de un gran nimero de contactos, son menos importantes
cuando se trata de ventas estratégicas, muy largas y en las que se juegan grandes

cifras monetarias (Artal, 2015).

El primer andlisis que debe realizar el encargado de operaciones en la empresa es
determinar los tiempos en cada una de las actividades que intervienen en el proceso,

de esta manera tener controlado y conocer el tiempo que se demora el producto y
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junto con ello saber cuéles son las actividades que méas se demoran y que pueden
mejorarse (Kendall, 1997).

Se considera a tiempo de ruta, el tiempo total que se demora el producto después
de abordar el medio de trasporte (camion, trailer, barco, etc...) hasta llegar al
destino final y despues de haber cumplido con el protocolo de entrega, es decir, en
el ejemplo de productos de consumo masivo seria: descarga, entrega, producto en
percha, entrega de factura o documento de respaldo y el pago, esta Gltima actividad

puede variar dependiendo las negociaciones entre empresas.
Almacenaje

El almacén puede definirse como el local comercial destinado al almacenaje de
bienes, o0 sea, un espacio fisico en que se depositan materias primas, productos
semiacabados y terminados a la espera de ser trasferidos a otro eslabén de la cadena

de suministros (Bastos, 2007).

Gestién de pedidos
- -
Gestién de inventarios
-
Recepcion de las mercancias ]

=z
= =~

Almacenaje Consolidacion y desconsolidacion de mercancias Cross docking

Predespacho

P

Despacho
- -
[ Tratamiento y control de envases v embalajes

[ Evacuacitn y desechos ]

Figura 7: Proceso de almacenaje
Fuente: (Bastos, 2007)

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la figura 7 se plantea un flujograma de procesos del almacenaje a un nivel

empresarial alto el cual no puede ser aplicado de tal forma en la empresa de
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productos de consumo masivo Indufanny, pero no obstante sirve como referencia

para establecer o controlar de mejor manera la gestion de bodega.

La distribucion y el almacenamiento del sector agroalimentario nacional se realiza
directamente desde las propias empresas productoras, razén por la cual las
inversiones llevadas a cabo por la gran industria agroalimentaria en este campo son
un capitulo importante de los costes de funcionamiento (Ossorio, Jene, Castillo, &
Ganoza, 2003).

Centro de distribucién (Cross docking)

Es un método de comercializacion por medio del cual los productos recibidos por
un depdsito o centro de distribucién no son almacenados (figura 8), sino preparados
inmediatamente para su préximo envio. Logrando asi, que los productos no hacen

stock ni ningun otro tipo de almacenaje intermedio.

Qutbound

Inbound

Figura 8: Cross Docking

Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Existes 2 tipos: directo e indirecto.

En el centro de distribucion (cross docking) directo los paneles (pallets) o cajas
transportadas son recibidas y transportadas a las darsenas de salida en el mismo
formato practicamente sin manipulacion.

En el cross docking indirecto los pallets o cajas son recibidos y posteriormente
fragmentados y re etiquetados para su entrega. Esta modalidad requiere una mayor

cantidad de operaciones que el descripto en el punto anterior.

Consumo
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El consumo de las personas es directamente proporcional al ingreso percibido y por
los precios de los bienes y servicios que compra, el consumidor tiene una
determinada cantidad de ingresos para gastar y no puede influir sobre los precios

de los bienes y servicios que adquiere (Machael, 2006).

Posibilidad de consumo: se refiere a la capacidad que tiene el consumidor para

adquirir un bien o servicio.

Preferencia de consumo: se refiere a la afinidad y gusto que el consumidor presenta

ante un bien o servicio.

Consumidores: aquellas personas que quieren obtener un bien o servicio de otras
personas 0 empresas para satisfacer sus deseos o necesidades, a cambio de otros
bienes que poseen o de servicios que estan en disposicion de prestar, a cambio de

un dinero denominado renta (Freire, Viejo, & Blanco, 2014).

Uno de los factores base para la existencia de la distribucién es la demanda es decir
los pedidos realizados por los consumidores o clientes, las caracteristicas de los
consumidores varian dependiendo el sector, la temporada el estrato social entro
otros, es por eso que es necesario determinar el nicho de mercado con el que trabaja

la empresa.
Variable dependiente: Rentabilidad
Micro economia

El estudio detallado de las decisiones de las empresas y las familias, de los precios
y la produccién de industrias concretas, se denomina microeconomia, la cual centra
su atencion en la conducta de las unidades, las empresas, las familias y los

individuos que integran la economia (Stiglitz & Walsh, 2009).

La microeconomia se interesa por el funcionamiento de las medianas y pequefias
empresas, su comportamiento y las decisiones econdémicas que toman, la micro
economia analiza las decisiones que toman las empresas y los consumidores en

forma individual, las decisiones de las empresas sobre que deben producir y cuanto
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cobrar por sus productos y las decisiones de las familias sobre qué y cuanto deben
comprar, de esta manera ayuda a explicar por qué la economia produce las cosas
que produce (Case & Fair, 1997).

Es el estudio de las elecciones que hacen los individuos, empresas y gobiernos,
Machael, (2006). La microeconomia es la encargada de analizar todo lo relacionado
con el comportamiento, desarrollo y crecimiento de las empresas y sectores
comerciales, desde la tendencia de consumo de un hogar hasta las estrategias

competitivas desarrolladas por las grandes empresas multinacionales.
Economia empresarial

Toda empresa, sea una gran multinacional, sea una de reciente creacion, tiene que
enfrentarse al mismo desafio: como seguir creciendo. Para estas empresas es dificil
mantener un crecimiento continuo porque se convierten en adversas al riesgo,
optando por el aumento incremental méas seguro del producto o por mejoras de
servicios, en vez de lanzarse a proyectos que compensen mas, de gran envergadura,
pero mas arriesgados, tal y como revela un estudio realizado por un profesor de
Marketing, (Wharton, 2010).

En términos generales se considera el crecimiento como el incremento de una cifra
clave o una combinacion de cifras claves en dos periodos de tiempo. El crecimiento
puede aparecer como resultado de un proceso de adaptacion de la empresa al
entorno, pero el crecimiento puede ser una estrategia adoptada por la empresa para
mejorar su rentabilidad o para mantener su rentabilidad. Debido a la dificultad y a
los riesgos que entrafia el crecimiento, toda empresa que decida una estrategia de

crecimiento debe contestar tres preguntas:

1- ¢Con que recursos crecer?
2- ¢Como llevar a cabo el crecimiento?

3- ¢Hacia dénde crecer?
El crecimiento puede ser:

> Interno
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» Externo, grupos de empresas y redes

Y este crecimiento puede darse por:

Expansion

Penetracion en el mercado
Desarrollo del mercado
Desarrollo de producto
Diversificacion

Homogénea

vV V.V V V VYV V

Heterogénea
La empresa tiene tres alternativas para crecer:

> Nacional
> Internacional

» Combinacién de las dos
Rentabilidad

Es el nivel de beneficio que se anhela obtener después de realizar una inversion, es

decir la recompensa por invertir un capital en algun bien o servicio (Joehnk, 2005).

La rentabilidad de una inversion puede proceder de mas de una fuente, la fuente
mas comun es el pago periddico de los dividendos 0 comdn mente conocidos como
interés (Joehnk, 2005).

La rentabilidad es en el principio un sinénimo de ganancia, de utilidad, de beneficio
o de lucro, presume la realizacion de negocios con margenes positivos, en los cuales
implica que al largo plazo el dinero que genera una empresa sea mayor al que se
invirtio (Faga, 2006).

Es la diferencia existente entre los ingresos percibidos por la venta de bienes o
servicios de la empresa y la inversion requerida para poder desarrollar y

comercializar dichos bienes o servicios, en el caso de distribucion intervendran los
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costos de transporte, almacenaje y gastos administrativos los cuales tienen una
relacion inversamente proporcional a la rentabilidad, es decir, que si los costos

disminuyen la rentabilidad aumenta y viceversa.
Inversion

Una inversion es simplemente cualquier instrumento en el que se pueda colocar
unos fondos con la esperanza de que generaran rentas positivas o en su defecto el
valor permanecera constante, de igual forma existe la posibilidad de que por el
contrario la inversion genere perdidas esto debido al riesgo que existe en el mercado
en el que se invierte (Joehnk, 2005).

Inversion es considerado todo tipo de esfuerzo realizado con la esperanza de obtener
un resultado positivo o favorable, en el caso de una empresa seran el monto

monetario requerido para la oferta de un producto.
Riesgo

Es la probabilidad de que la rentabilidad difiera de la esperada o pronosticada
(Joehnk, 2005).

El andlisis del riesgo o probabilistico fue desarrollado para tomar en cuenta la
incertidumbre que generalmente se tiene con respecto a las variables que

determinan los flujos de efectivo neto de un proyecto de inversion (Joehnk, 2005).

Se refiere a la posibilidad de que la inversion tenga un desarrollo positivo o negativo

en el entorno del mercado.
Costos econdmicos

Es el sacrificio, el esfuerzo econémico que debe realizarse para alcanzar un
objetivo, estos objetivos son operativos tal como: la adquisicion de materiales,
fabricacion de productos, ventas, prestacion de servicios, fondos de financiamiento,
administracion de la empresa, capacitacion del personal, ser eficiente, eficaces y

efectivos entre otros factores que generan un costo (Faga, 2006).
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Se refiere a los costos que forman parte fundamental dentro de la cadena de
suministros es decir que tienen una relacion directamente proporcional a la

produccion, estos costos se subdividen en costos implicitos y explicitos.

Costos implicitos: constituyen el ingreso que deja de percibir una empresa, cuando
decide utilizar sus recursos en la produccion de un bien y renuncia a los otros usos

alternativos (Rosales, 2000).

Costos explicitos: son los pagos que la empresa realiza en la compra o alquiler de
los factores de produccidn o en otras obligaciones registradas en la contabilidad
(Rosales, 2000).

Entonces, podemos decir que el costo engloba todo esfuerzo ya sea este fisico o
econdmico para la realizacion o procesamiento de un bien o servicio con el objetivo

principal de generar un recurso econémico.

Costo de oportunidad

Es el valor que refleja el desechar una alternativa y elegir otra, en busca de un mejor

uso de los recursos (Rosales, 2000).

Se refiere al costo probabilistico de otras alternativas que el empresario analiza y
los factores que intervienen para que finalmente se decida por una de estas

alternativas.

Precio de venta

El precio se define como un valor que se le otorga a un producto, para poder ser
fijado éste es necesario primero determinar el costo de producir una unidad, y una
vez conocido este costo determinar una ganancia esperada segun el mercado en el

que se desenvuelva (Ramirez & Cajigas, 2004).

El precio de venta contablemente es el costo marginal de los productos por unidad

mas un margen de utilidad que la empresa espera obtener al producirse la venta.
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2.5 HIPOTESIS

Una Optima logistica de distribucion incrementara la rentabilidad de la empresa de

productos de consumo masivo Indufanny.

2.6 SENALAMIENTO DE LAS VARIABLES
2.6.1 Variable independiente

Logistica de distribucidn.

2.6.2 Variable dependiente

Rentabilidad.

2.6.3 Unidad de observacion

Empresa de productos de consumo masivo Indufanny.
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CAPITULO 11l

METODOLOGIA

3.1 ENFOQUE

La presente investigacion tiene un enfoque cualitativo — cuantitativo, ya que las
variables en estudio se ven influenciadas o afectadas por factores que podemos

cuantificar y factores que representan cualidades del entorno.
3.2 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION
3.2.1 Investigacion de campo

Se considera una investigacion de campo puesto que los datos seran tomados de la
realidad de la empresa, especificamente seran datos histéricos de ventas y pedidos

que ha realizado la empresa durante un tiempo estimado.
3.3 NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION
3.3.1 Investigacion exploratoria

La investigacion exploratoria analiza la realidad de un objeto de estudio a partir de
la exploracion es decir la indagacion en su desarrollo y a partir de ello obtener datos

que contribuyan a la investigacién (Requeijo, 2014).

Se utilizara la investigacién exploratoria puesto que se analizara la realidad
situacional de la logistica empleada para la distribucion de los productos de la

empresa Indufanny.
3.3.2 Investigacion descriptiva

Comprende una serie de etapas de investigacién como son: la descripcién misma
del objeto de estudio, registro, analisis, e interpretacion de la naturaleza actual en

la que se desenvuelve el objeto de estudio y los fendmenos que pudieren afectarlo,
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este tipo de investigacion trabaja sobre datos o hechos reales de los cuales saca

conclusiones afines al tema de investigacion (Tamayo, 2004).

En el presente caso de estudio se evalla la realidad de los procesos logisticos de
distribucion de la empresa y partiendo de un analisis e interpretacion, se sacan
conclusiones que permiten encaminar la mejora de los procesos en busca de una

mayor rentabilidad.
3.3.3 Investigacion correlacional

Este tipo de investigacion busca fundamental mente determinar el grado de relacion
existente entre dos 0 mas variables tomadas de un mismo objeto de estudio, el
objetivo principal es conocer si la relacion es directa o indirecta y el nivel de

relacion que existe entre dichas variables o factores (Tamayo, 2004).

Uno de los objetivos principales de la presente investigacion es determinar la
relacion existente entre la variable independiente (logistica de distribucion) y la

variable dependiente (la rentabilidad).
3.4 POBLACION Y MUESTRA
3.4.1 Poblacion

La poblacién en el presente caso de estudio estd conformada por los indicadores
historicos de logistica en distribucion recopilados por la empresa, estos indicadores
son clasificados y analizados para determinar cuales son los mas competentes para

el caso en estudio. Los datos se han recopilado de los afios 2016 y 2017.
3.4.2 Muestra

Para determinar la muestra se utilizara la técnica de muestreo por criterio, la cual le
da la oportunidad al investigador de seleccionar datos dentro de un periodo de
tiempo o un espacio geografico de acuerdo a las necesidades de la investigacion,

entonces, los datos son tomados en periodos de tiempo semanales, y mensuales
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mediante los reportes de cada area de la empresa, se utiliza la informacion contenida

en un periodo de 6 meses de trabajo normal de la empresa.

Las personas encargadas de proporcionar la informacion y la ayuda de guia en la

planta son:

e Gerente propietario
e Administrador

e Contador

e Jefe de produccion

e Choferes
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3.5 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

3.5.1 Matriz de operacionalizacion de la variable independiente

Tabla 1: Matriz de la variable independiente: Logistica de distribucion

CONCEPTO DIMENSION INDICADOR ITEM INSTRUMENTO
L. Distribucid unidades distribuidas (',CUé-I esla CapaCidad dela
La |Og|St|Ca es el proceso Istribucion capacidad de produccion intalada distribucién utilizada?
por el que la empresa i
) ¢Cual es el periodo de
gestiona de forma ) ) _ _ o )
o Inventarios Rotacion de inventarios variabilidad en rotacién de
adecuada el movimiento, ) )
o inventarios?
la distribucion eficiente y Ficha de Observacion
el almacenamiento de la | proqyctos Precio de venta (Competencia)

mercancia, ademas del
control de inventarios, a la
Vez que maneja con
acierto los flujos de

informacién asociados.

Procesos de

distribucion

Costos (Punto de equilibrio)

Precio de venta en
comparacion con el costo de

produccion.

Fuente: Marco teérico

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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3.5.2 Matriz de operacionalizacién de la variable dependiente

Tabla 2: Matriz de la variable dependiente: Rentabilidad

un capital en algin bien

0 servicio.

productos?

Bien o servicio

(snacks)

Cantidad de productos

ofertados (Diversificacion)

¢Cudl es el producto

estrella de la empresa?

CONCEPTO DIMENSION INDICADOR ITEM INSTRUMENTO
y ) ) y ¢Cudl es el monto de
Inversion Nivel de inversion (ROI) _ » _
inversion requerido?
Es el nivel de beneficio
que se anhela obtener Beneficio Margen de rentabilidad ¢Cual es el porcentaje de
después de realizar una (ROS) beneficio generado?
inversion, es decir la . .
_ _ o ;Cudl es el costo de los Ficha de Observacion
recompensa por invertir | Costos Costo unitario de productos

Fuente: Marco teérico

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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3.6 RECOLECCION DE INFORMACION
3.6.1 Fuentes de informacion
Fuentes primarias

La informacidn de la fuente primaria se obtendra a través de la aplicacion de fichas
de observacion, en la empresa Indufanny de donde también se tomaran otros datos

relevantes para los procesos investigativos.
Fuentes secundarias

En estudios similares las variables pueden no presentar las mismas circunstancias
o0 caracteristicas que las de la investigacion en curso, por ello el uso de los datos
proporcionados u obtenidos de una fuente secundaria, propone un riesgo para la
investigacion, sin embargo, es de mucha ayuda los antecedentes investigativos y

teorias econdmicas para el desarrollo de una investigacién con bases solidas.

Por ello, se recurrira a libros, revistas especializadas en temas econémicos y
logisticos, para obtener informacion acerca de los eventos e incidentes que se han
realizado ya sean estos a nivel nacional o internacional. Asi como los datos de
Tungurahua en cifras, el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), dicha
informacion se considera muy importante para el desarrollo de la investigacion ya

que es en esta provincia en donde radica la empresa.
3.6.2 Técnicas

La técnica a ser utilizada sera la ficha de observacion, por presentar mayor
acoplamiento al tipo de datos que se esperan encontrar, la ficha de observacion sera

elaborada en base a las matrices de operatividad de las variables.
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3.6.3 Plan de recoleccion de la informacion

Tabla 3: Plan de recoleccion de la informacién

¢ Qué?

¢Para qué?

¢ De qué personas o
sujetos?

¢ Sobre qué
aspectos?

¢ Cuantas veces?

¢En qué situacion?

Fuente: Investigacion

¢, Qué técnicas de
recoleccion?
¢Con qué? Ficha de observacion.

Logistica de distribucion en la empresa de productos de
consumo masivo Indufanny.

Determinar la relacion con la rentabilidad de la empresa
de productos de consumo masivo Indufanny.

La informacién es tomada de forma directa de la
empresa Indufanny, sus documentos, estados
financieros, balances de la misma y procesos.

Logistica de distribucion; productos, procesos, ventas,
rutas. Rentabilidad; crecimiento, costos, inversion,
ventas y estados financieros.

Este trabajo de investigacion es llevado a cabo por el
maestrante y su grupo de recoleccion de informacion;
William Alexis Cortez Quintanilla.

La recoleccion de informacion se efectGa en el primer
semestre del afio 2017.

La informacion recolectada proveniente de datos
histéricos acumulados en el mismo periodo de tiempo.

El lugar donde se recolecte la informacion es en la
empresa Indufanny.

La recoleccion de la informacidn es realizada una sola
vez en un periodo de 60 dias laborables, distribuidos de
la mejor manera por el investigador.

Se emplea la técnica de la observacion.

En la empresa Indufanny, en ejecucion de los procesos

a ser analizados.

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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La tabal 3 responde a las preguntas basicas necesarias para proceder a la recoleccion
de informacién, mismas que son utilizadas como directrices para posteriormente

guiar la investigacion.

3.6.4 Procesamiento

Una vez obtenida toda la informacion correspondiente a los procesos y a la
rentabilidad de la empresa Indufanny, comenzara una etapa de clasificacion de la
informacion conseguida, para esto utilizaremos el programa estadistico Excel y
SPSS, ya que nos brinda la facilidad de elaborar tablas y matrices para el analisis
de los datos.

3.6.5 Analisis e interpretacion de resultados

Para tener una interpretacion que sirve a la investigacion, se tomara como referencia
la teoria de logistica en distribuciones al igual que estudios realizados por empresas
dedicadas al mismo giro del negocio y las leyes vigentes que pudieren influenciar

en la empresa

Anédlisis de los resultados estadisticos, destacando tendencias o relaciones

fundamentales de acuerdo con los objetivos e hipotesis.

e Interpretacion de los resultados, con el apoyo del marco tedrico en los
aspectos pertinentes.

e Comprobacion de la hipotesis.

e Establecimiento de conclusiones y recomendaciones.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 ANALISIS E INTERPRETACION
4.1.1 Datos recolectados

La empresa Indufanny se caracteriza por el desarrollo que ha tenido en los ultimos
10 afios, la empresa empez6 literalmente como un emprendimiento rustico y
artesanal, careciendo de organizacion y planificacion sin embargo, las personas
responsables al mando tomaron decisiones arriesgadas e innovadoras con las cuales
logran en el 2016 establecer una marca comercial de snacks reconocida a nivel

provincial y con una vision futurista incrementaron sus activos.

Para determinar si las variables en estudio tiene relacion entre si y de esa manera
comprobar la hipotesis, se analizan los datos de los indicadores principales para

cada variable en este caso:

Variable independiente.-  Logistica de distribucion

Indicador.- Rotacidn de inventarios
Variable dependiente.- Rentabilidad
Indicador.- Margen de rentabilidad

Los ratios utilizados provienen de los datos contables y financieros del 2016 y 2017
proporcionados por la empresa Indufanny, mediante el analisis financiero de los

balances se presenta la siguiente informacion.

Cabe mencionar que la cantidad de cuentas o partidas presupuestarias en los
balances puede variar entre empresas y mas si la magnitud es diferente, pero le

esquema y manera de calcular los ratios serd siempre de la misma forma.

41



Tabla 4: Balance corto

Activos

2016 2017 % %
NOF 79.213,85| 144.709,00 33,95% 45,52%
ACTIVO FIJO NETO 154.094,50| 173.187,00 66,05% 54,48%
TOTAL ACTIVOS 233.308,35| 317.896,00| 100,00% | 100,00%
Pasivo + Patrimonio

2016 2017 % %
DCP 25.200,00 52.203,00 10,80% 16,42%
DLP 68.500,00 71.300,00 29,36% 22,43%
PATRIMONIO 139.608,35| 194.393,00 59,84% 61,15%
Total Pas + Patr 233.308,35 317.896,00 | 100,00% | 100,00%

Fuente: Indufanny balances anexo 1

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 4 tenemos la informacion resumida de los balances de los afios 2016 y
2017 con sus respectivos porcentajes de aportacion en activos y en pasivo mas
patrimonio. Se observa un crecimiento en los activos por la adquisicion de
maquinaria, en cuanto a la deuda a corto plazo también tiene un incremento notable,
debido a la incursion de ventas en la empresa comercializadora de productos de
consumo masivo TIA, la cual trabaja a crédito, asi también, se observa que la deuda
a largo plazo aumenta esto a causa de la necesidad de incurrir en deuda para

incrementar los activos.

Es necesario mencionar que a partir del afio 2015 hacia atras la informacion

contable de la empresa es muy escaza o presenta incoherencias en sus balances.

Tabla 5: Indicadores financieros

2016 2017
NOF 79.213,85| 144.709,00
FM Circulante (Acti cir - Pas cir) 54.013,85| 92.506,00
FM Fijo (DLP+E)-Acto Fijo 54.013,85| 92.506,00
FM/NOF 0,68 0,64
NRN (NOF - FM) 25.200,00| 52.203,00
AFN 154.094,50| 173.187,00

Fuente: Indufanny balances anexo 1

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Partiendo de los balances se obtiene los primeros indicadores financieros que dan

una perspectiva mas clara de lo que sucede en la empresa como se muestra en la
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tabla 5. Las necesidades operativas de fondos requeridos por la empresa para

realizar la operacion son altas.

Las NOF proceden directamente de las operaciones diarias de la empresa, luego son
consecuencia directa de las politicas operativas de la empresa, asi afirma (Rovayo,
2010).

Tabla 6: Ratios de operacion o actividad

2016 2017
Rotacidn de clientes (Venta neta/ clientes) 3,93 3,52 | veces al afio
Dias promedio de cobro (360/rotacidn de clientes 92 102 dias
Rotacion de inventarios (costo de venta/inventario) 40,00| 24,73 veces al afo
Dias promedio de inventario 9 15 dias
Rotacion de proveedores (compras/proveedores) 4,50 6,84 | veces al aino
Dias promedio de pagos 80 53 dias
Ciclo de conversion del efectivo 21 64 dias
Rotacion de Activos (Ventas/NOF+AFN) 0,67 0,62 | veces al afio

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los ratios no son otra cosa que el resultado de comparar una cuenta con otra.
Matematicamente es el coeficiente entre dos cifras. Estas cifras son los saldos de

las cuentas que queremos analizar entre si (Rovayo, 2010).

Mediante los ratios de operacion o actividad determinamos la realidad de laempresa
en cuanto a eficiencia de las operaciones realizadas. Los ratios mas significativos
de analisis son: la rotacién de clientes, la cual da como resultado los dias promedio
que se demora en retornar el dinero a la empresa una vez se ha invertido, esto en
comparacién con los dias de pago obtenido de la rotacién de proveedores determina
si laempresa cobra a sus clientes antes de pagar a sus proveedores o por el contrario

se paga primero y se cobra después.

En el caso de Indufanny los dias de cobro son 92 en el afio 2016 y 102 en el afio
2017; mientras que los dias de pago son de 80 en el afio 2016 y de 53 en el afio
2017, en los dos afios la empresa necesita incurrir en deuda para solventar los dias

en que se queda sin circulante, asi lo muestra la tabla 6.
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Tabla 7: Ratios de rentabilidad

2016 2017
Margen de rentabilidad Neta (BN/VN) 9,96% 8,12% ROS
Rendimiento de los Activos (EBIT/NOF+AFN) 7,87% 5,93% ROA
Rendimiento de los recursos propios (BN/E) 11,18% 8,25% ROE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La tabla 7 muestra los ratios de rentabilidad, como su nombre lo indica, sirven para
evaluar la rentabilidad de la empresa. EI margen de rentabilidad neta permite
conocer qué porcentaje representa la utilidad neta sobre las ventas netas que se

realizaron en cada periodo.

Los ratios de rentabilidad nos indican que tan productivo son los activos de la
empresa, indican si los recursos propios han sido o no una inversion acertada y que
margen de rentabilidad proporcionan a la empresa.

4.1.2 Comprobacion de la hipétesis

Una vez realizado los calculos se obtiene:

Tabla 8: Ratios de la empresa Indufanny

2016 2017
Dias promedio de inventario 9 15

Margen de rentabilidad Neta (BN/VN) 9,96% 8,12%
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

dias
ROS

Es necesario un andlisis mas extenso de los datos histéricos para determinar si
efectivamente existe 0 no una relacion entre el margen de rentabilidad neta y los

dias promedio de inventario.

La empresa Indufanny al ser una empresa en desarrollo y durante su transicion de
artesanal a micro empresa ha presentado multiples conflictos mismos que ha
superado en pro de su desarrollo, uno de esos conflictos ha sido la administracion
financiera, que desde su inicio fue muy rudimentaria, ocasionando que no se pueda
determinar numéricamente las ganancias o perdidas de la empresa, siendo asi que

la empresa implementa una sistema de contabilidad a partir del afio 2014 siendo
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este completamente ajustado y funcional a partir del afio 2016, por este motivo no

es posible el andlisis contable historico de la empresa Indufanny.

No obstante existen otras empresa dedicadas al mismo giro de negocio y que
presentan la informacion financiera a través del portal de la Superintendencias de
Compaiiias, de donde se puede obtener la informacion histérica contable necesaria
para poder analizar las variables en estudio. Si bien es cierto, las dos empresas
presentan una realidad diferente en cuanto a magnitud de sus datos pero con mayor
asertividad se puede analizar si existe 0 no relacion entre las dos variables a

relacionarse.

Los datos obtenidos pertenecen a la empresa nacional Carli Snacks, misma que
presenta la informacion contable tabulada en la tabla 9, de donde se obtiene el

margen de rentabilidad neta por medio de la formula:

Margen de rentabilidad neta = Beneficio neta/VentaS netas

Al igual que la rotacion del inventario:

Rotacién de inventario = CoSto de ventas/,

nventarios

Y esta rotacion de inventarios se transforma en dias mediante:

Rotacion de inventarios en dias = 360/Rotaci('m de inventario
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Tabla 9: Informacidn financiera empresa Carli Snacks

Cuentas 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
tléﬁa?:;t;crzac'on de -43.416.906,09 -44.858.487,28 | -62.716.187,48 | -69.952.111,10| -16.249.389,81| 12.607.838,29| 104.518.996,39

Activo no corriente

1.387.733.615,73

1.579.042.767,10

2.029.628.496,67

2.342.310.217,15

2.738.698.645,97

3.355.646.361,37

3.865.621.592,92

Activo corriente

3.042.761.293,60

3.481.985.000,49

4.155.948.443,96

4.325.050.051,06

5.003.991.256,58

5.713.451.562,32

6.028.522.260,62

Activo fijo

345.081.019,99

447.131.896,71

643.070.596,85

780.082.058,42

990.100.966,74

1.344.228.785,01

1.725.102.198,73

Activo fijo neto

1.086.102.891,60

1.254.129.729,89

1.602.981.730,36

1.840.197.134,36

2.148.509.567,08

2.497.538.242,67

2.852.321.701,61

Activo total

4.430.494.909,33

5.061.027.767,59

6.185.576.940,63

6.667.360.268,21

7.742.689.902,55

9.069.097.923,69

9.894.143.853,54

Capital

350.676.597,71

399.744.446,31

467.310.437,27

539.481.895,93

650.114.464,48

704.700.305,92

739.703.302,24

Compras Netas

575.970.881,07

712.484.894,88

837.868.708,30

794.916.110,59

1.091.073.079,69

2.367.265.794,75

5.333.676.917,61

Costo de ventas

1.264.828.849,13

1.465.717.206,72

7.117.295.303,57

7.263.818.907,96

8.331.825.240,54

9.555.993.037,80

9.531.778.858,63

Cuentas y documentos por cobrar

1.599.933.471,56

1.812.473.733,66

2.073.317.475,36

2.194.461.036,48

2.454.067.552,73

2.597.449.064,69

2.300.527.805,82

Cuentas y documentos por pagar

1.465.742.362,11

1.756.588.996,17

1.719.671.710,00

1.694.485.590,17

1.799.517.078,51

2.100.430.101,12

2.518.898.762,08

Gastos administrativos y de
ventas

5.298.216.585,87

6.159.173.387,43

2.165.115.182,44

2.445.746.706,32

2.775.831.662,62

3.320.761.126,19

4.235.705.925,62

Gastos financieros

85.768.480,66

96.166.442,78

100.204.217,58

101.129.723,25

118.315.196,78

141.835.085,64

159.362.701,33

Gastos no operacionales

414.326.719,05

449.665.117,56

695.453.866,00

776.225.115,65

834.453.008,74

768.761.900,93

117.582.301,26

Importaciones

196.611.070,23

208.519.973,68

265.473.561,09

245.726.841,08

1.739.586.787,46

1.327.073.392,60

391.499.385,62

Impuesto a la renta

60.374.134,41

75.993.512,32

130.515.423,09

127.347.513,46

-26.428.342,60

22.935.509,85

161.611.215,55

Ingresos no operacionales

114.781.378,96

121.583.002,48

836.878.855,26

858.243.871,87

214.738.715,30

218.334.054,40

73.252.176,39

Ingresos operacionales

5.605.250.067,40

6.589.717.589,71

7.630.712.116,62

8.129.827.479,30

8.338.051.927,34

9.196.475.073,17

10.688.280.614,86

Inventarios

972.656.117,51

1.104.316.366,55

1.248.621.133,94

1.274.879.139,46

1.460.736.740,92

1.728.819.952,62

1.992.410.803,42

Pasivo corriente

2.139.173.749,20

2.543.354.026,70

3.110.607.899,44

3.216.484.040,64

3.772.852.138,44

4.216.956.965,57

4.360.578.711,61

Pasivo no corriente

1.149.977.866,80

1.215.034.931,78

1.434.058.378,52

1.547.633.608,74

1.711.711.548,13

2.037.694.561,43

2.176.330.521,09

Pasivo Total

3.289.151.616,00

3.758.388.958,48

4.544.666.277,96

4.764.117.649,38

5.484.563.686,57

6.254.651.527,00

6.536.909.232,70

Patrimonio

1.141.343.293,33

1.302.638.809,11

1.640.910.662,67

1.903.242.618,83

2.258.126.215,98

2.814.446.396,69

3.357.234.620,84

Perdida ejercicio

-48.722.675,26

-67.220.369,67

-81.339.632,40

-90.902.271,89

-109.959.616,69

-116.777.943,12

-107.778.880,39
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Reservas

465.654.960,88

472.156.360,09

53.128.550,93

72.435.570,71

592.046.297,63

518.411.665,74

215.093.505,83

Resultados acumulados

426.284.710,36

472.587.364,11

594.298.839,43

646.244.788,21

770.471.259,36

962.747.738,24

1.117.304.095,66

Utilidad antes de impuestos

263.486.929,68

331.407.310,27

482.282.199,90

541.866.692,60

674.999.645,07

714.900.866,55

717.103.004,41

Utilidad antes de impuestos e

intereses

177.718.449,02

235.240.867,49

382.077.982,32

440.736.969,35

556.684.448,29

573.065.780,91

557.740.303,08

Utilidad bruta

4.340.421.218,27

5.124.000.382,99

2.266.303.701,06

2.586.309.208,13

3.685.359.643,55

4.348.608.158,75

5.156.501.756,23

Utilidad ejercicio

158.165.560,11

206.087.427,93

310.325.193,88

345.020.333,11

426.199.193,42

498.440.027,10

562.534.714,91

Utilidad neta

246.529.701,36

300.272.285,23

414.482.964,29

484.471.290,24

434.708.032,99

504.426.890,05

550.972.792,47

Utilidad operacional

-1.043.563.848,26

-1.131.339.447,22

-447.356.452,97

-457.092.973,88

285.369.725,32

503.565.425,90

920.795.830,61

Fuente: Superintendencia de Compafiias
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La informacion contemplada en la tabla 9 corresponde a la informacion

periodos fiscales comprendidos entre el afio 2008 hasta el afio 2014.

financiera consolidada de la empresa Carli Snacks en los

Tabla 10: Ratios de la empresa Carli Snacks

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014
Margen neto 4,40%| 4,56%| 5,43%| 5,96% | 5,21%| 5,49%| 5,15%
Rotacién de inventarios 1,30 1,33 5,70 5,70 5,70 5,53 4,78
Dias de inventario 276,84 | 271,24| 63,16 63,18| 63,12| 65,13| 75,25

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 10 presenta los indicadores obtenidos de la aplicacion de las férmulas para el margen neto, la rotacion de inventarios y los

dias de inventario, a esta informacion se le aplicara un andlisis de correlacion que determine si influye la una variable en la otra.
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Insertar funcian s pod

Buscar una fundon:

Escriba una breve descripcidn de lo que desea hacer v, a Ir
continuacian, haga dic en Ir

0 selecconar una categoria: |Estadisticas e

Selecdonar una funcidn:

~
COEFICIENTE. ASIMETRIA

COEFICIENTE.R2

CONTAR

CONTAR BLANCO

CONTAR.5I

CONTAR..5L.CONIUNTO v

COEF.DE.CORREL{matriz1;matriz2)
Devuelve el coefidente de correlacdion de dos conjuntos de datos.

Ayuda sobre esta fundén Cancelar

Figura 9: Captura de pantalla de Insertar funcién correlacion
Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Mediante las herramientas proporcionadas por el programa Excel se calcula el

coeficiente de correlacion con la utilizacion de la funcion COEF.DE.CORREL
como lo muestra la figura 9.

Argumentos de funcién ?

COEF.DE.CORREL

Matrizl || R =
Matriz2 el =

Devuelve el coefidente de correlacidn de dos conjuntos de datos.

Matrizl esunrango de celdas de valores. Los valores deben ser nimeros,
nombres, matrices o referendas que contengan numeros.

Resultado de la formula =

Ayuda sobre esta fundén Cancelar

Figura 10: Captura de pantalla de ingreso de datos
Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

A continuacidn se ingresan los datos correspondientes a la matriz conformada por

los datos historicos de margen de utilidad y de los dias de inventario (figura 10).
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Argumentos de funcion 7 Y

COEF.DE.CORREL
Matrizl | B35:H3s B = {0,0439819273708788\0,04556579. .

Matriz2 |B33:H33 .3 {275,840777741946\271,235058260. ..

-0,835008307
Devuelve el coeficente de correlacidn de dos conjuntos de datos.

Matrizl esunrango de celdas de valores. Los valores deben ser ndmeros,
nombres, matrices o referendas que contengan numeros,

Resultado de la formula = -0,885008307

Ayuda sobre esta fundidn Cancelar

Figura 11: Captura de pantalla del resultado del célculo
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los parametros de variacion que presenta la correlacion van desde uno negativo
hasta uno positivo y el neutro 0. Mientras el resultado se acerque mas al extremo
negativo quiere decir que las dos variables tiene una relacién inversa es decir si la
una crese la otra disminuye y viceversa. Por el contrario si el resultado se acerca
mas al extremo positivo indica que existe una relacion directa es decir si una crece
la segunda también crecerd y si el resultado fuera cero, esto indica que no existe

relacion alguna entre las dos variables en estudio.

El resultado que se obtuvo es de -0.885 es decir que si existe una relacion ente la
variable inventario y la rentabilidad, también indica que la relacion es negativa, es
decir, que si la una variable crece la segunda disminuye y viceversa y al ser un

namero cercano al uno negativo determina que la relacién es alta.

Por lo que podemos decir que a medida que los dias de inventario reduzcan,
incrementara la rentabilidad de la empresa, esto interpretdndolo como el ahorro que
existe en mantener una mayor rotacién de inventario asi como también la mayor
versatilidad y predisposicion al cambio en cuanto a cambios en la produccion. Por
lo antes mencionado el presente proyecto investigativo asevera que existe una
relacion directa inversa entre la variable logistica de distribucion y la rentabilidad
de la empresa Indufanny, por ende se descarta la hipGtesis nula y se acepta la

hipétesis
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Luego de analizar los indicadores de cada una de las variables se concluye que si
existe una relacion directa inversa comprobada de 88% entre la logistica de
distribucién y la rentabilidad de la empresa de productos de consumo masivo
Indufanny.

Como alternativa observada en el marco tedrico de la presente investigacion
tenemos la subcontratacion completa de la distribucion y la insercion en centros de
distribucion en mercados potenciales a la vez que se realiza una expansion del
mercado objetivo y se reducen de costos por volimenes de produccion de esa forma
explotar la distribucién y produccion de la empresa de productos de consumo

masivo Indufanny.

Segin los balances financieros presentados por la empresa Indufanny
correspondiente a los periodos fiscales 2016 y 2017 tenemos, 9,96% en el afio 2016
y 8,12% para el afio 2017 lo que muestra una disminucion en la rentabilidad de la

empresa.

Para incrementar la rentabilidad de la empresa es necesario establecer una
alternativa que disminuya los dias de inventario existente en la empresa y de esta
manera aumentar la rentabilidad de la empresa de productos de consumo masivo

Indufanny.
5.2 RECOMENDACIONES

Se recomienda aprovechar la relacion existente y comprobada entre la logistica de

distribucion y la rentabilidad de la empresa Indufanny, desarrollar un trabajo
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investigativo que permita disminuir los dias de rotacion de inventarios y con ello

aumentar la rentabilidad.

Se recomienda evaluar las la factibilidad de la subcontratacién completa de la
distribucion y la insercion en centros de distribucion en mercados potenciales a la
vez gue se realiza una expansion del mercado objetivo y se reducen de costos por
volimenes de produccion en la empresa de productos de consumo masivo

Indufanny.

Se recomienda incremetar el crecimiento y con ese impulso en rentabilidad buscar
alternativas de inversion que logren que el crecimiento de la rentabilidad se

mantenga mas tiempo en la empresa de consumo masivo Indufanny.

Se recomienda determinar una estrategia ya sea conservadora; es decir mantener a
la empresa tal y como ha venido funcionando realizando mejoras paulatinamente,
0 una estrategia agresiva; incurrir en un nuevo nicho de mercado incrementando la
produccién e implantando centros de distribucion acompafiado de un plan de
marketing adecuado, en cualquiera de los dos casos buscar el incremento de la

rentabilidad de la empresa de productos de consumo masivo Indufanny.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS
TEMA DE LA PROPUESTA

“LOGISTICA DE DISTRIBUCION Y LA RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO INDUFANNY.”

NOMBRE DEL PROPONENTE

William Alexis Cortez Quintanilla

INSTITUCION EJECUTORA

Empresa Indufanny

BENEFICIARIOS

Empresa Indufanny, empleados y familiares y poblacion del Ecuador.
UBICACION

Canton: Ambato

Provincia: Tungurahua

Zona: 3

TIEMPO ESTIMADO PARA LA EJECUCION

1 afio
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6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Tomando como referencia el estudio realizado por Molina, (2015) se platea como
objetivo Planificar e implementar un modelo logistico para optimizar la distribucion
de productos publicitarios en la empresa Letreros Universales S.A., luego de la
investigacion y estudios realizados concluye que, El nivel de conocimiento del
producto por parte del consumidor final no es significativo, por tanto se puede decir
que existe el nicho de mercado para poder explotarlo. Existe un nivel de aceptacion
moderado del producto por parte del cliente, asi lo demuestra la investigacién de
mercado realizada en la que se observa la disponibilidad a comprar y a consumir el

producto.

En concordancia con el estudio en mencién la empresa busca intervenir la logistica
para mejorar u optimizar los recursos de las empresas, es decir que existe una
relacion directa entre las dos variables en estudio ya que al optimizar recursos esta

generando rentabilidad.

Segun la investigacién realizada por Villacis, Villacias, & Hernfiandez, (2017)

titulado:

“Redisefio de los canales de distribucion, publicidad y su impacto en el crecimiento

de ventas en la empresa Distrisnacks de la ciudad de Riobamba en el afio 20167,
manifiestan que: “la empresa Distrisnacks, al igual que muchas de las empresas del
Ecuador, no cuenta con una administracion formal debido a la falta de este tipo de
conocimientos y es dirigida de una forma empirica, en base a las experiencias de
sus duefios quienes ejercen el control de las actividades de una forma personal lo
gue limita el involucramiento de los empleados. A ello se suma que la empresa,
tampoco cuenta con una estructura bien definida, ni con descripciones de puestos
lo que viene dificultando la coordinacion, racionalizacion y optimizacion eficiente

de sus recursos disponibles de la empresa que comercializa snacks.

Conclusiones: El nivel de conocimiento del producto por parte del consumidor
final no es significativo, por tanto se puede decir que existe el nicho de mercado

para poder explotarlo. Existe un nivel de aceptacion moderado del producto por
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parte del cliente, asi lo demuestra la investigacion de mercado realizada en la que

se observa la disponibilidad a comprar y a consumir el producto.”.

En resumen las empresas en desarrollo frecuentemente se encuentran con los mismo
problemas en su etapa de emprendimiento, no obstante el estudio mencionado
demuestra que esas caracteristicas no son un obstaculo para implementar estrategias

que ayuden a la empresa a generar ganancias o incrementarlas.

Tomando el trabajo investigativo de Chucuyan, Ibarra, & Ayala, (2010), en donde
se plantea como objetivo: “Determinar que el proyecto es factible y que su
realizacion tiene una implicacion positiva en la sociedad ecuatoriana tanto a nivel
social ya que promueve una concientizacion en lo que respecta a la buena
alimentacion de los nifios , como a nivel econémico”, y luego del estudio realizado
se determina la factibilidad de que el proyecto en estudio sea implementado,
factibilidad que se comprueba desde un punto de vista financiero a través de los
indicadores VAN, TIR y PayBack

En el proyecto investigativo de Rubio, (2003), se plantea como objetivo principal
el Describir y analizar la denominada Logistica Inversa o Funcién Inversa de la
Logistica, estudiando las principales consideraciones que una empresa debe tener
presente en el disefio, desarrollo y control de esta actividad para la obtencion de
ventajas competitivas de caracter sostenible, en donde llega la conclusion de que,
El disefio de la funcidn logistica de la empresa debe contemplar tanto el flujo directo
productor-consumidor, como el flujo inverso consumidor productor (recuperador),
de manera que, a través de este enfoque integral, se amplifiquen las oportunidades

competitivas que ofrece esta funcion logistica.

En resumen y concordancia con el autor de la cita mencionada la logistica inversa
debe ser analizada y aprovechada tanto para la optimizacion de recursos como
también para el cuidado del medio ambiente, en el presente caso los productos son
perecederos y la logistica inversa podria ayudar a disminuir la cantidad de producto

caducado creando una cadena de retorno del producto por caducarse.
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Tomando el estudio realizado por Gonzélez, (2013), en donde se platea como uno

de sus objetivos:

“Estudio de modelos de cantidad econdmica de produccion con demanda
dependiente del tiempo y periodo de reposicion no instantaneo. Se analizara los
sistemas de inventario en los cuales la demanda de los clientes sigue un patron
potencial y existe un periodo de tiempo durante el cual se afiade stock al inventario,
mediante una tasa de reposicion de la mercancia. En estos modelos deberemos
tener en cuenta que durante una parte del ciclo del inventario existira interaccion
entre demanda y reposicion, esto es, se atendera la demanda al mismo tiempo que
se repondra la mercancia. Ello hace que se compliquen los calculos relativos a las
cantidades disponibles en stock y a los costos de mantenimiento. En ese sentido,
analizaremos la evolucion del inventario y determinaremos el lote 6ptimo de
produccion que minimice la suma de los costes de mantenimiento y reposicion,
considerando, en primer lugar, una tasa de reposicion uniforme y, a continuacion,
permitiendo que dicha tasa varie con el tiempo y sea proporcional a la razén de

demanda”.

En resumen el estudio investigativo mencionado busca analizar el patron que rige
a la demanda y como fluctua con el pasar del tiempo para de esta forma desarrollar
un modelo de produccion programada que optimice las unidades producidas en cada
periodo de tiempo, un modelo de produccion programada es aplicable de forma
parcial en las empresas de consumo masivo, ya que la demanda del consumidor se
ve influenciada por otros factores externos que no pueden ser determinados como
la insercidn de productos sustitutos, o barreras legales para la comercializacion de
alimentos procesados. Sin embargo se puede utilizar una produccion programada a

gran escala buscando el ocupar la mayor parte de la capacidad productiva instalada.
6.3 JUSTIFICACION

La distribucion es una parte vital de toda empresa, trabaja directamente para que las
empresas cumplan con su objetivo de llegar al cliente y cubrir una necesidad, es asi
que manejada de manera efectiva lograra ubicar al producto o servicio ofertado en
cualquier nicho de mercado a la vez que optimizara los recursos que se emplean

para lograrlo. Partiendo de eso, el presente trabajo investigativo busca fomentar el
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crecimiento y desarrollo de las micro, pequefias y medianas empresas que

produzcan productos de consumo masivo.

Partiendo de la realidad financiera, estructural y productiva de la empresa, analiza
la relacion existente entre la logistica de distribucion y la rentabilidad, para asi
determinar estrategias que permitan mejorar, incrementar, o reestructurar la
logistica de distribucién que tiene actualmente la empresa Indufanny como efecto
colateral influenciar en el crecimiento de la rentabilidad de la empresa.

La comercializacion en las empresas debe ser un departamento total mente
dindmico, proactivo y generador de soluciones, tanto asi, que algunas empresas
optan por sub contratar esta parte del negocio y claro esta otras personas han logrado
crear un imperio a partir de la comercializacion. Explotando las fortalezas de la
empresa y aprovechando las oportunidades que tiene el mercado podemos superar
las amenazas que aparecen al momento de un crecimiento y lo mas importante

también es necesario llegar a convertir las debilidades en fortalezas.

La evaluacion financiera determinara si las alternativas de mejora estan respaldadas
por la rentabilidad i/o beneficio econdmico, mediante indicadores financieros se
sabe si la inversion serd fructifera y cuanto ganara la empresa por cada dolar
invertido. Es asi que Indufanny se encuentra en una etapa de estancamiento en su
desarrollo, la cual a su vez permite que la empresa genere nuevas estrategias y

oportunidades de negocio todo con el afan de crecer.

El presente estudio permitira a Indufanny crecer con una mejor y eficiente

distribucion y un incremento en su capacidad de produccion.

6.4 OBJETIVOS DE LA PROPUESTA

6.4.1 Objetivo general

Optimizar de logistica de distribucién para incrementar la rentabilidad de la

empresa Indufanny.
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6.4.2 Objetivo especifico

e Analizar la logistica de distribucion de la empresa de productos de consumo
masivo Indufanny.

e Determinar el nivel de rentabilidad de la empresa de productos de consumo
masivo Indufanny.

e Analizar la factibilidad y viabilidad de las mejoras planteadas en el

proyecto.
6.5 FUNDAMENTACION
6.5.1 Analisis econdmico financiero de factibilidad

Mediante la aplicacion de un check list aplicado a la empresa en las areas de
contabilidad y finanzas, distribucién, y produccion, se obtienen los datos a
continuacién, con los que se parte como base para el analisis de desarrollo
crecimiento y proyeccion financiera para la evaluacion de factibilidad de

implementar el sistema de distribucién.

Tabla 11: Ficha de observacion

Objeto de estudio: Empresa Indufanny
Lugar: Tungurahua
Fuente: Base de datos de la empresa
Ao 2016 y 2017 (1 enero al 31 de
Fecha: o
diciembre 2016)
Aspectos observados Verificacion de la informacion
Estados financieros Anexos
Cartera de productos Anexos
Nivel de produccién Datos
Distribucion Datos

Fuente: Marco tedrico
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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El anélisis financiero parte de los balances generales (Anexo 1) presentados hasta
el periodo fiscal 2017, con estos datos numéricos que son la realidad financiera que

tiene la empresa y desde ese punto de partida se pueden tomar decisiones de mejora.

Las estrategias a ser implementadas deben estar respaldadas por cifras que
respalden el riesgo de inversion que se va a realizar, asi también como directrices

que encaminen el buen desarrollo de las estrategias.

Etapas de un estudio econdmico financiero

Componentes y sustentos Técnicos

e Localizacion de la empresa
e Productos y servicios de la empresa

e Interaccion de procesos

Estudio de mercado

e Estudio de mercado

e Analisis de factores demograficos

e Analisis FODA

e Mercado objetivo

e Anélisis de la demanda

e Demanda potencial

e Analisis de la oferta

e Estimacion de la demanda insatisfecha

¢ Rutas potenciales
Estudio financiero

e Analisis financiero
e Inversion requerida
e Financiamiento

e Politicas

e Produccion proyectada
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e Prevision financiera

¢ Flujo de caja proyectado
Evaluacion

e Valor actual neto
e Tasa interna de retorno
¢ Relacion Beneficio / Costo (B/C)

e Periodo de recuperacion de la inversion
6.6 MODELO OPERATIVO
6.6.1 Componentes y sustentos técnicos

Localizacion de la empresa

Macro localizacion

™

¥

t’.

Zona 3#

Figura 12: Zona 3 macro localizacion
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

di

La empresa en estudio empresa Indufanny se encuentra ubicada en la Zona tres del
Ecuador, comprendida por cuatro provincial como lo indica la figura 12; Cotopaxi,
Chimborazo, Pastaza y Tungurahua, en esta ultima se localiza la planta de
produccidn de Indufanny.
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Micro localizacién
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Figura 13: Micro localizacidn (visién cartografica)
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la figura 13 se observa la localizacion cartografica micro de la empresa
Indufanny, en la parroquia N. Augusto Martinez de la parroquia Atahualpa en el

Canton Ambato, calle Serbal y pasaje el Mangle.

Parroquia Augusto Nicolas
Martinez

38 hkkokx - 28 ronefas
Condominio

Figura 14: Micro localizacion (vision real)
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

60



En la figura 14 se observa la localizacion micro de la empresa Indufanny en una
vista real panoramica, en el recuadro rojo sefialado el area donde se ubica la planta

de produccion.
Productos y servicios de la empresa

Segun el Clasificador Industrial Internacional Uniforme (ClIU) la empresa tiene la
siguiente codificacion.

C1079.99 ELABORACION DE OTROS PRODUCTOS ALIMENTICIOS

Los productos que se ofertan dentro de esta clasificacion se indican en las figuras
15, 16, 17, 18, 19, 20:

Figura 15: Papas en hojuelas
Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Figura 16: Papas en tiras
Fuente: Industrias Fanny

Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Figura 17: Chifles de dulce
Fuente: Industrias Fanny

Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Figura 18: Chifles de sal

Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Figura 19: Cueros
Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Figura 20: Tocinetas
Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Interaccion de los procesos
Vision

Ser lider en la industria productora y comercializadora de snacks con

posicionamiento en el mercado Zonal 3 en el lapso de cinco afios.
Misién

Somos productores snacks de calidad a precios competitivos y los distribuimos con

eficiencia.
Valores empresariales
Integridad

Somos gente honesta que actlia con transparencia, evitando la trampa y el engafio,
respetando las leyes y compromisos establecidos. Indufanny, (2014)

Respeto

Es la base fundamental de nuestra organizacion, abarca todas las esferas de la vida
empezando por nosotros, por nuestros compafieros, con el medio ambiente, por las
leyes, las normas sociales, nos destacamos por ser solidarios, responsables,

cordiales, considerados, atentos y sencillos. Indufanny, (2014)
Compromiso

Comprometerse va mas alla de cumplir con una obligacion, es poner en juego
nuestras capacidades para sacar adelante todo aquello que se nos ha confiado.

Procurando un ambiente amable y las buenas relaciones. Indufanny, (2014)
Lealtad

Tiene que ver con sentimientos de fidelidad, de apego y de respeto que inspiran a

la Organizacion y a sus miembros. Somos Gente que nos destacamos por ser
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sinceros, valientes, transparentes, agradecidos, constantes, confiables, seguros y

porque cumplimos con nuestra palabra. Indufanny, (2014)

Politicas

e Laempresa Indufanny cumplira los requisitos acordados con los clientes

e Brindar trato justo y esmerado a todos los clientes e intermediarios en sus
pedidos, en sus solicitudes y sugerencias considerando que el fin de la empresa
es el dar un producto de calidad por dentro y por fuera.

e Todos los integrantes de la empresa deben mantener un comportamiento ético.

e Nuestros productos cumplen con todos los estandares de calidad.

e Las Facturas de contado seran pagadas en el momento de la entrega del
producto. En caso de la factura a crédito, se entregara copia de la misma con la
firma de recibido del cliente.

e EI jefe de ventas debe ser una persona con una actitud amable, respetuosa y
fluida con el fin de lograr la satisfaccion y atraccion del cliente.

e Laempresa se compromete a lograr la plena satisfaccion del cliente, si no es asi
se le reembolsara su dinero sin cuestionamiento alguno.

e Los empleados no podran recibir visitas no laborales.

e Nuestra empresa cumple con todos los estandares de calidad en cuanto a
seguridad laboral.

e Es obligacion del trabajador o representante de la empresa sea un vendedor u
operario saludar al cliente.

e El vendedor debera presentarse con el cliente.

e El vendedor recibira comisiones segun las ventas que realice.

e El personal deberd utilizar un vocabulario serio con los clientes.

e El empleado no se quedara con ningln dato personal de los clientes, estos son

solo para uso de la empresa.

Imagen corporativa

Esta comprendida por el nombre de la empresa, logotipo y slogan mismos que se
muestran en las figuras 21, 22, 23.

64



INDUSTRIAS FANNY

Figura 21: Nombre de la empresa
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Logotipo

En la empresa “Indufanny” cada elemento tiene su identidad corporativa.

Figura 22: Logotipo producto Croky Papa
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Eslogan

Diserisealios &l merdin

Figura 23: Eslogan
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El sitio web

Es fundamental contar con un dominio propio, que puede ser el nombre de su

empresa o bien alguna palabra relacionada al negocio.

www. Indufanny.com
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Estructura organizacional

1
1
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
OPERATIVO ADMINISTRATIVO
1
I 1
= PRODUCCION

ad MANTENIMIENTO

COMPRAS Y
VENTAS

COMPRAS
VENTAS

Figura 24: Estructura organizacional
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Se sugiere establecer la estructura organizacional que muestra la figura 24, con el
afan de establecer responsabilidades y de establecer indicadores medibles que
permitan verificar el cumplimiento de las politicas institucionales asi como la vision

y mision.
Proveedores

La materia prima son las papas y esta se acostumbra obtenerla en el mercado
mayorista con proveedores ya conocidos, en la figura 25 se puede ver a Dofia Rosita
productora y comerciante de papas desde hace 10 afios con quien sea creado un lazo

comercial fuerte.
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Figura 25: Punto de oferta proveedores
Fuente: Investigacion (Mercado mayorista)
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Para que el producto sea estandar se creara un convenio de compra y venta con el
proveedor en donde aseguraremos una cantidad especifica de producto semanal de
un solo tipo y de un solo tamafio asegurando de esta manera mayor regularidad en

el producto terminado.

Distribucion y localizacion de la planta

La infraestructura necesita un area fisica divididas en varias secciones como son: el
Area Financiera y Administrativa, Area de Distribucion y Ventas, Area de
Produccion; Area de Recursos Humanos, cada una de estas posee el suficiente
espacio, de manera especial el area de produccién distribuida de manera adecuada
para el perfecto desenvolvimiento de las actividades tanto de los empleados como

para el proceso productivo sea ordenado y se optimice el tiempo.

Clasificacion de la empresa de snacks

Es una empresa micro, que de acuerdo a los diferentes criterios se la clasifica de la

siguiente manera.
Por la rama de actividad.
e Pertenece al sector secundario.

Por el patrimonio.
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e Pertenece a una empresa privada.
Por el tamafio.
e Pertenece al grupo de micro empresas.

Distribucién de la empresa

e Planta de produccién

e Edificio administrativo

Distribucion de planta.

e Almacén de materias primas.
e Area de lavado

e Area de pelado.

e Area de recorte.

e Area de fritura.

e Area de empaque.

e Bodega de producto terminado

Distribucion de la empresa por areas

Area Administrativa y Financiera:

e Gerencia

e Secretaria

e Jefatura financiera
e Contabilidad

e Bodega

Area de Produccion:

o Jefatura de produccion
e Bodega de materia prima

e Seccion de lavado y pelado

68



e Seccion de rebanado.
e Seccion de fritura
e Seccion de etiquetado y enfundado del producto

e Bodega de producto terminado

Area de Comercializacion:

e Comercializacion y ventas

Proceso administrativo

INICIO

DPT. VENTAS PEDIDO CLIENTE
ORDEN DE
PRODUCCION
BODEGA
DPT. PRODUCCION BODEGA DE ! PRECESO DE —»  EMPACADO (»  PRODUCTO | DISTRIBUCION
MATERIA PRIMA PRODUCCION Y

FIN

Figura 26: Proceso administrativo

Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Para controlar de mejor manera el flujo de procesos dentro de la empresa Indufanny
se sugiere seguir el flujo de proceso en la figura 28 para determinar posibles

falencias o cuellos de botella que permitan mejorar en un futuro.
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Proceso de seleccion de proveedores

\ 4

CONTACTO A
PROVEEDORES

MUESTRAS DE
PRODUCTO

ANALISIS DE LAS
MUESTRAS

PASA LAS
PRUEBAS

Figura 27: Proceso de seleccion de proveedores
Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

INFORAMACION
DE PROVEEDOR

v

ANALISIS DE LA
ADMINISTRACION
Y CONTROL DE
CALIDAD

CUMPLE CON LOS
REQUISITOS
NECESARIOS

SE REALIZAN
NEGOCIACIONES

v

COMPRA DEL
PRODUCTO

v

FINAL

SE DESCARTA AL
PROVEEDOR

SE DESCARTA AL
PROVEEDOR

La seleccion de proveedores es importante para mantener un abastecimiento

continuo y de un producto materia prima estandar que permita a la vez ofertar un

producto terminado homogéneo. Lo méas recomendable seria aplicar el flujograma

sugerido en la figura 27.
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Proceso de produccion: Croky papas.

Inicio
(Papas frescas)
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Defectuoso
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Figura 28: Proceso de produccion.

Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Proceso de distribucién

‘ INICIO ’

\ 4

CARGA DEL
PRODUCTO SEGUN
RUTA

\ 4

DESEMBARQUEEN
PUNTOS DE VENTA

\ 4

CLASIFICACION DE
PRODUCTOS POR
FECHA

\ 4

CAMBIO DE
PRODUCTOS POR
CADUCAR

REGISTRO DE
CANTIDADES

Y

\ 4

RETORNO DE
VEHICULO

FIN

Figura 29: Proceso de distribucion.

Fuente: Industrias Fanny

Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La figura 28 muestra el proceso de produccion de snacks sugerido para estandarizar
procesos asignar responsabilidades a los operarios y de esa forma controlar de
mejor manera. De igual manera es necesario estandarizar el proceso de distribucion

como lo muestra la figura 29.

72



6.6.2 Estudio de mercado
Importancia de la investigacién de mercado

La investigacion ayuda a tener claro el negocio y de las operaciones que se van a
desarrollar para el adecuado funcionamiento de la empresa. Se muestra de forma
detallada las caracteristicas del producto las cuales deben satisfacer las necesidades
y deseos de los consumidores, para ello se realiza una investigacion de mercado
nacional y a la Zona 3 conformada por Cotopaxi, Tungurahua, Chimborazo y

Pastaza, con el proposito de identificar y analizar la oferta y demanda del producto.

Los objetivos del estudio de mercado generalmente son; obtener informacion que
nos ayude para enfrentar las condiciones del mercado, tomar decisiones y anticipar
la evolucion del mismo, conocer la aceptacion del mercado por el consumo de
snacks, determinar las caracteristicas de: precio, producto, plaza y promocion y

definir las estrategias méas adecuadas para llegar con éxito al mercado.

Analisis de factores demograficos

La poblacién total tiene una relacion directa a la demanda de snacks, es decir que a
mas cantidad de poblacién mayor sera el consumo, por otro lado, el género no es
un factor determinante para el consumo ya que hombres y mujeres lo consumen por
igual, en cuanto a las edades, se hace mayor énfasis en el rango de edades
comprendidas entre 5 hasta 70 afios. La distribucién poblacional por cantones
influye principalmente en dos areas, la primera es: la resistencia del mercado al
ingreso de nuevos competidores y la segunda es: las restricciones legales existentes

para la venta de productos no considerados en una dieta balanceada.

Tabla 12: Matriz FODA

FACTORES INTERNOS
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FORTALEZAS ‘ DEBILIDADES

¢ Niveles de venta
¢ Auto-ventas

. variables
e Alta capacidad
. e Falta de plan de
instalada .
marketing

e Automatizacion en
50% del proceso
productivo

¢ Inventario de
producto terminado

* Empresa empirica con
baja planificacion
estructural

* Malas practicas de
almacenamiento

¢ Requerimientos de

(%]

é economias de escala » Desarrollar una planificacidn estructural acorde a
=@ * Facilidades de acceso las necesidades de la empresa

% ainsumos e Invertir en un plan de marketing que permita
=3l » Concentracion de apoyar las ventas

2 proveedores ¢ Reducir inventarios mediante convenios con
© N precio competitivo proveedores

* Reducir inventarios mediante convenios con
distribuidores
e Incrementar la produccion y reducir costos con
economias de escala
e Incrementar las ventas reduciendo un margen de
utilidad y aprovechando el auto venta
e Establecer estrategias de venta para desplazarala
competencia
¢ Expandir el mercado de cobertura para
incrementar voliumenes de produccién y venta

* Numero de
competidores

¢ El comprador
propenso a sustituir

¢ Volumen de compra
¢ Sensibilidad al precio
e Limitaciones por
politicas y regulaciones
gubernamentales

FACTORES EXTERNOS

AMENAZAS

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: Luego de analizado los factores internos y externos que presenta

la empresa se plantean como alternativas de estrategias a ser implementadas:

e Desarrollar una planificacion estructural acorde a las necesidades de la
empresa

¢ Invertir en un plan de marketing que permita apoyar las ventas

¢ Reducir inventarios mediante convenios con proveedores

e Reducir inventarios mediante convenios con distribuidores

¢ Incrementar la produccion y reducir costos con economias de escala

¢ Incrementar las ventas reduciendo un margen de utilidad y aprovechando el

auto venta
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e Establecer estrategias de venta para desplazar a la competencia
e Expandir el mercado de cobertura para incrementar volimenes de

produccion y venta

Para la determinacion del mercado objetivo asi como el andlisis de la demanda es
necesaria la aplicacion de una encuesta al mercado con la cual se obtiene

informacion de base para un plan de marketing.

Encuesta

La encuesta es una técnica destinada a obtener datos de varias personas cuyas
opiniones impersonales interesan al investigador. Para ello, a diferencia de la
entrevista, se utiliza un listado de preguntas que se entregan a los sujetos, a fin de

que las contesten igualmente por escrito. Ese listado se denomina cuestionario.

Es impersonal porque el cuestionario no lleva el nombre ni otra identificacion de la

persona que lo responde, ya que no interesan esos datos.

Es una técnica que se puede aplicar a sectores mas amplios del universo, de manera

mucho mas econdmica que mediante entrevistas.

Varios autores llaman cuestionario a la técnica misma. Los mismos u otros, unen
en un mismo concepto a la entrevista y al cuestionario, denominandolo encuesta,
debido a que en los dos casos se trata de obtener datos de personas que tienen alguna

relacion con el problema que es materia de investigacion.

Cuestionario

El cuestionario es un conjunto de preguntas disefiadas para generar los datos
necesarios para alcanzar los objetivos del proyecto de investigacion. Se trata de un
plan para recabar informacion de la unidad de analisis objeto de estudio y centro

del problema de investigacion.

Antes de iniciar la elaboracién del cuestionario, es necesario tener claros los

objetivos de la investigacion que impulsan a disefiar el cuestionario. Para preparar
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un instrumento para recabar datos, deben examinarse los siguientes aspectos

basicos.
Fuentes de informacion

La fuente de informacién primaria serd la poblacién de la Zonal 3 Centro,
conformada por Cotopaxi: 409.205 habitantes; Tungurahua: 504.583; Chimborazo:
458.581; Pastaza: 83.933 habitantes. Es la mas extensa del pais, con un area de
44.899 km2, que equivale al 18% del territorio ecuatoriano. La Zonal 3 tiene
1’456.302 habitantes; es decir 10.05 % de la poblacion ecuatoriana, por lo cual

utilizaremos la formula estadistica para el calculo de la muestra.

La razén de realizar el estudio sobre los habitantes de la zonal 3 es porque en ella
se encuentra ubicada la planta de produccion de la empresa Indufanny, asi también

el producto ya ha incursionado en estos sectores.

Célculo de la Muestra

En estadistica, una muestra estadistica (también llamada muestra aleatoria o
simplemente muestra) es un subconjunto de casos o individuos de una poblacién
estadistica.
_Z?pxqN

n= e2(N—-1)+ Z?p=xq
En donde:
e Z = Nivel de confianza
e N =Poblacion
e p =Probabilidad a favor
e ( =Probabilidad en contra

e ¢ = Error de estimacioén

e n = Tamano de la muestra

El estudio de mercado requiere de informacién de la poblacion del ecuador, por ser
el mercado objetivo que se busca abastecer en el cual se encuentra localizada la

empresa Indufanny.
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El Ecuador cuenta con una poblacion de 16.39 millones de habitantes para el afio
2016 segun la proyeccién poblacional realizada por el Banco mundial con los datos
estadisticos del INEC.

Tabla 13: Datos para el calculo de la muestra

N Poblacién total 16’390.000
Z Nivel de confianza 95%
e Margen de error 5%
p probabilidad a favor 0.5
g probabilidad en contra 0.5

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 13 se indica la los datos necesarios para aplicar la formula y determinar

la muestra. Aplicando la formula de la muestra tenemos:

n= 1.69%0.5 % 0.5 16390000/
0.052 (16390000 — 1) + 1.6920.5 x 0.5

n= 117028669.75/
30396.10

n = 385

El calculo indica que el tamafio de la muestra considerada para el presente estudio
es de 385 personas.

Aplicacién de las encuestas

Para la aplicacion de la muestra se empleara una metodologia aleatoria y de esta
manera impedir el direccionamiento de las encuestas, se utilizo las tecnologias de
la informacidn y de ellas especificamente las redes sociales, las cuales permitieron
abarcar un mayor espacio geografico y de manera organizada y rapida conocer los

gustos y preferencias de la poblacion.

Tabulacién de los datos
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cConsumes snacks?

sl 96,30%
no 3,70%
0% 10%%: 20% 0% 40%% 50% &60% fO% 80% 0% 100%
Opciones de respuesta Respuesias
si (1) 96.30%
ne () 3.70%

Figura 30: Pregunta nimero 1 Consumo
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: Una gran mayoria representada por el 96.3 % afirma consumir
snacks no obstante existe un reducido grupo de personas representados por el 3.7

% que manifiesta no tener afinidad por el consumo de shacks.

La informacién obtenida de la primera pregunta es vital para el estudio ya que
evidencia el consumo de shacks lo cual es la base y sustento no solo de la presente
investigacion sino de la razon de ser de la empresa misma.

Del total de la poblacion de la zonal 3 la cual es 1°138.537, el 96.3% consume

snacks es decir 1°’096.411 personas.
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¢Con que frecuencia consumes snacks?

Menos de 1 vez
por semana 44,44%

102veces

0% 10% 20% 30% 409 50% B0% TO% B80% 90% 100%

Opciones de respuesta Respuesias
Menos de 1 vez por 3emana 44,44%
102 veces por semana 55,56%
Tatal

Figura 31: Pregunta nimero 2 Frecuencia de consumo
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: Del 100% de las personas encuestadas el 44.44% afirma que
consume snacks menos de una vez por semana, el 55.56% dice consumir de 1 a 2
veces por semana mientras que las otras opciones como todos los dias y varias veces

por dia tienen un 0%.
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£ Que caracteristicas te parece que debe

tener un snack?

s 583 44, 44%

CRoCans

Cue s banda. . 7 d1%

Chse 522
Adnliela b,

O @porbe
weees. I >+
O £ &l
. [

Cuig 5@ Tacil
iy Wy air. 35,93%

Rl 08 U
wreer [ -
Cree 3,70%
s piscifiguie) l ]

0% 10% 20% 0% 40% %

Opciones dé respueita
e soa Crocande.
Cue w0 blanda.
Qe S0d aaludable,
O @psorbe mutrienbes.
Cue sacie &l hamiwe.
Cniy s0@ Tacl de llevar,
Omier Sed un alimento para e v dislrular en casa,
OAra s paciligue)
Figura 32: Pregunta nimero 3 Caracteristicas

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

8% @05 100%

Reéspuasitas
FERFFELS
TA1%
51.85%
25.99%

313 31%
25.81%

A0 Td%

3,/0%

Interpretacion: Entre las caracteristicas mas optadas por los encuestados tenemos

que el producto sea crocante a la vez que se pueda consumir en casa, también debe

saciar el hambre y lo més importante, se necesita que el producto ofertado sea

saludable.
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¢Qué marcas de snacks conoce?

PRINGGLES
OREO
PLATANITOS
CROKYS
MANICRIS
LAYS
DORITOS
RUFLES

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%. 45%

Rufles 41’
Doritos 19%
Lays
Manicris
Crokys
Platanitos

Oreo

“Nh NS

Pringgles 1

Figura 33: Pregunta nimero 4 Marcas conocidas
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: Se analiza la aceptacion y reconocimiento de marcas de shacks
que las personas tienen con el afan de tomar como punto de referencia la estructura

de dicha marca, tanto a nivel de marketing como a nivel institucional.

En el presente caso el producto mas reconocido en el mercado son las papas Rufles
seguido por Doritos, estas dos marcas lideres tienen varios aspectos a considerar
como posibles desarrollos en Indufanny sin embargo existen estrategias que no

pueden ser utilizadas por la magnitud de las empresas.
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¢ Te agrada la presentacion de los snacks

actuales?
st 66,67%
0% 10% 20% 30% 40% S50% 60% 70% 80% 90% 100%
Opciones de respuesta Respuestas
si 66,67%
no 33.33%

Jotal

Figura 34: Pregunta nimero 5 Aceptacion
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: El 66.67% de las personas encuestadas presenta afinidad por la
presentacion de los snacks actuales mientras que el 33.33% restante no se ve

influenciado o no es de vital importancia la presentacion de los snacks.
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¢.En qué lugares compras los snacks?

En el
supermercado 40,74%

e _ “M“

En el mercaso

otre
{espacifique)

% 10% 20% e 40% 50% 6% Tl 80% 0% 100%

Opciones dé respussta Réspuesias
En &l supermercads 40, T4%

En la tienda 59, 26%

En &l mensado 0,00%:

Otro (especitigue) 0.00%

Total

Figura 35: Pregunta nimero 6 Punto de demanda
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: La mayoria de personas encuestadas representadas por el
porcentaje 59,26% indica que adquiere los snhacks en la tienda mientras que el
40.74% restante adquiere en el supermercado, esto significa que las tiendas y los

super mercados seran los puntos de venta potenciales a ser explotados.
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¢ Cuantas calorias consideras que debe
tener una funda de snhacks?

Hasta 100
calorias 33,36%
Entre 100 y
Mas de 200 3.70%

calorias

Nome preocupa
Ia canllﬂﬂd - - 22‘22%

0% 10% 20% 30% d0% 50% G0% T0% 80% G0% 100%

Opclones dé respuasta Respuasias
Hasta 100 calorias 55.56%
Entre 100 y 200 calorias 18.52%
Mas de 200 calorias 3,70%
Nome prescupa la cantidad de calorias 22 239

Total

Figura 36: Pregunta nimero 7 Calorias
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: La mayoria de las personas encuestadas considera que las calorias
son un factor importante el cual controlar al momento de consumir snacks, el
22.22% de personas encuestadas afirma no preocuparse por las calorias que
consume en un snack y el otro 22.22% considera que los snacks deberian tener mas

de 100 calorias.

Cabe mencionar que los snacks no estan considerados dentro de una alimentacion
balanceada y controlada y por esa misma razon al momento de consumir snacks no
la mayoria de personas no lo hace por las calorias que consume mas bien por ganas

de saciar una necesidad o antojo
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¢ Cual de los siguientes factores influyen a
la hora de comprar un cereal?

Calidad 51,85%
Sabor 66,67%

Tamafio - 18,52%
Promo: bone s . T.41%

Calorias 22.27%

0% 10% 20% 0% 40% S0% G0% 0% 80% 90% 100%

Opcionas da respuasta Respuestas
Calidad 51,85%
Precio 59,26%
Sabor 66,67%
Tamafio 18,52%
Promoione s T41%
Calorias 22,21%

Figura 37: Pregunta nimero 8 Factores de decision
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Interpretacion: En la presente pregunta las personas encuestadas escogieron las
opciones que mas determinan su compra de snacks, entre las mas votadas tenemos
el sabor en primer lugar como factor determinante de compra, seguido por el precio
del producto y junto con el la calidad ofertada, opciones como el tamafio calorias y
promociones no fueron tan importantes al momento de determinar la compra de una

snack.
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Anadlisis de la demanda

En el desarrollo del presente estudio, es primordial determinar la demanda ya que
a través de ella se podra cuantificar el volumen de produccion que el mercado

estaria en capacidad de consumir a un precio determinado.

¢Con que frecuencia consumes snacks?

Menos de 1 vez

por semana 44, 44%

102vecas
porsemans _ T

0% 10% 20% 30% 40% 50% G0% T0% B80% 90% 100%

Opciones de respusesta RespUesias
Menos de 1 veZ por semana 44.44%
102 veces por semana 55,568%

Total

Figura 38: Pregunta nimero 2 Frecuencia de consumo
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Demanda potencial

La frecuencia de consumo de shacks con mas porcentaje es la de 1 a 2 veces por
semana, sin embargo para presentar mayor realidad a la investigacion en curso se
toma como parametro el consumo de 1 vez por semana y 4 veces al mes, de esta

manera tenemos:
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Tabla 14: Consumo de snacks

Referencia Semanal Mensual Anual
Frecuencia de consumo 1 3 24
Total de Poblacién 16390000 49170000 590040000
Consumo total en gramos 737550000| 2212650000| 26551800000
Consumo total en kilogramos 737550 2212650 26551800
Consumo total en toneladas 737,55 2212,65 26551,80

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La tabla 14 indica que la demanda en el mercado es de 26.551,80 toneladas de

snacks anuales, con el aproximado consumo de una unidad por persona a la semana.

Anadlisis de la oferta

La oferta se define como la cantidad de bienes o servicios que los productores estan
dispuestos a ofrecer a diferentes precios y condiciones dadas para comprar lo que

sea, en un determinado momento.

Para calcular la oferta de mercado se toma en cuenta a las empresas Ruffles, Lay’s,

Kiwa, Carli y Risadas que seran considerados como ofertantes o competencia.

Tabla 15: Oferta de mercado nacional

Afio | Ruffles | Lay’s Kiwa Carli | Rizadas | Otros To_tal
Nacional
2013 | 2606,54| 2332,25| 1979,6| 2044,25| 2253,1| 6426,16| 17641,90
2014 | 2894,68| 2571,2| 2155,29| 2231,54| 2477,85| 7578,72| 19909,28
2015 | 2508,75| 2251,16| 1919,97| 1980,69| 2176,83| 7035,00| 17872,40
2016 | 2783,83| 2479,27| 2087,7| 2159,49| 2391,39| 8135,32| 20037,00

Fuente: (Alimentos Ecuador, 2017)
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Las empresas antes mencionadas importan los snacks de papa de paises como:
Chile, Colombia, Pert, México y Estados Unidos, excepto Risadas que es una
empresa nacional, esto representa una ventaja para Indufanny por ser una empresa
netamente ecuatoriana.
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En el conjunto nombrado como “Otros” esta incluida la produccion actual de la
empresa Indufanny junto con la produccion de varias microempresas y pequefias

empresas.

Tabla 16: Oferta del mercado

Afo Anual total Nacional
2013 17641,90
2014 19909,28
2015 17872,40
2016 20037,00
Proyeccién 2018 22053,34

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Para el calculo de la proyeccion de la oferta al afio 2018 se utiliza el historico de
crecimiento en el mercado dando asi 22053.34 toneladas de produccion (tabla 16).

En sector de alimentos incluido los snacks existe una alta competitividad, debido a
la versatilidad que puede presentarse en cada linea de produccion y su constante
innovacion asi como de los cambios de preferencia y modas que puedan presentarse

en la poblacion.
Demanda insatisfecha

La demanda insatisfecha, hace referencia a la parte del mercado que no se ha

logrado satisfacer o cubrir, con los productos o servicios existentes en el mercado.

Tabla 17: Demanda insatisfecha

Mensual Anual
Demanda potencial 2212,65 26551,80
Oferta identificada 1837,78 22053,34
Demanda Insatisfecha 374,87 4498,46

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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La demanda insatisfecha es de 4498.46 toneladas de snacks al afio, por lo tanto la

empresa Indufanny tiene un mercado al cual abastecer incrementado su produccion

y cobertura de distribucion.

Dependiendo de la capacidad de la maquinaria que la empresa Indufanny pretende

explotar, se determinara el porcentaje de la demanda insatisfecha que se abarcara.

Rutas potenciales
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Figura 39: Rutas potenciales
Fuente: Industrias Fanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los mercados potenciales en los cuales se recomienda intervenir son Guayaquil,
Quito por ser las ciudades con mayor poblacion, en estas se planifica el

establecimiento de centros de acogida y distribucion del producto en estudio. De la
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misma forma se plantea como ruta potencial las ciudades del Cuencay el Coca por

tener la ubicacion geogréafica accesible.
6.6.3 Estudio Financiero

Anadlisis financiero

La empresa Indufanny se caracteriza por el desarrollo que ha tenido en los dltimos
10 afios, la empresa empezd literalmente como un emprendimiento rustico y
artesanal, careciendo de organizacion y planificacion sin embargo, las personas
responsables al mando tomaron decisiones arriesgadas e innovadoras con las cuales
logran en el 2016 establecer una marca comercial de snacks reconocida a nivel

provincial y con vision futurista incrementaron sus activos.

Los datos provienen de los balances del afio 2016 y afio 2017, mediante el andlisis

financiero de los balances se presenta la siguiente informacion.

Tabla 18: Cuentas contables para calculo de los ciclos de efectivo y operativo

2016 2017

Inventario inicial de materia prima IIM 657,00 1.016,00

(+) | Compras netas de materia prima CNM | 28.600,00| 39.840,00
Suma 29.257,00 | 40.856,00

(-) [Inventario final de materia prima IFM 428,00 780,00
Materia prima consumida MPC | 28.829,00| 40.076,00

(+) | Salarios directos SD 28.099,23 | 35.000,00
(+) | Cargos indirectos de produccién Cl 43.138,00| 60.410,00
Suma 100.066,23 | 135.486,00

(+) | Inventario inicial de productos en proceso P 270,00 102,00
Suma 100.336,23 | 135.588,00

(-) | Inventario final de productos en proceso IFP 102,00 74,00
Costo de produccién 100.234,23 | 135.514,00

(+) | Inventario inicial de productos terminados nT 350,00 630,00
Suma 100.584,23 | 136.144,00

(-) | Inventario final de productos terminados IFT 630,00 4.110,00
Costo de ventas netas CVN 99.954,23 | 131.924,00
Ventas netas VN | 156.700,00 | 197.504,00
Saldo clientes SIC 39.855,30| 56.120,00
Saldo proveedores SIP 6.350,00 5.825,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Con los datos contmplados en la tabla 18 se calcula el ciclo operativo de efectivo

Tabla 19: Ciclo operativo de efectivo

2016 2017
(+) Plazo de consumo 6,77 8,07
(+) Plazo de produccidn 0,67 0,23
(+) Plazo de ventas 1,76 6,62
(+) Plazo de cobros 92 102
Ciclo operativo de efectivo 101 117

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La tabla 19 muestra el ciclo operativo de efectivo es decir los dias que se demora
desde que se adquiere la materia prima hasta que se realiza las ventas generando

estas liquides.

Tabla 20: Plazo de pagos

2016 2017

‘ (-) ‘ Plazo de pagos 80 53
Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los pagos a los proveedores de la materia prima se difieren a 80 dias en el afio 2016
y a 53 dias en el afio 2017 (tabla 20).

Tabla 21: Ciclo neto de transformacion de efectivo

2016 2017
Ciclo operativo de efectivo 101 117
‘ (-) Plazo de pagos 80 53
Ciclo neto de transformacion 21 64

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El ciclo neto de transformacion de efectivo es de 21 dias en el afio 2016para el afio
2017 (tabla 21), estos dias sos los que necesitara la epresa incurrir en deuda para

solventar los gastos operativos.
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De la division de materia prima consumida para el total de unidades producidas se

obtiene el costo de materia prima X unidad.

Tabla 22: Costo de MP x unidad

2016 2017
M P CONSUMIDA 28829,00| 40076,00
Unidades Producidas 480720 910600
Costo de MP x unidad 0,060 0,044

Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El costo de la materia prima por cada unidad producida es de 0.06 centavos en el

afio 2016 y de 0.04 centavos para el 2017 como lo muestra la tabla 22.

Tabla 23: Costo de produccion unitario

2016 2017
COSTO DE PRODUCCION 100234,23 | 135514,00
Unidades Producidas 480720 910600
Costo de produccién unitario 0,209 0,149

Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El costo de produccion por unidad es de 0.20 centavos en el afios 2016 y de 0.15

centavos en el afio 2017 (tabla 23).

Tabla 24: Balance corto

Activos

2016 2017 % %
NOF 79.213,85 144.709,00 33,95% 44,89%
ACTIVO FIJO NETO 154.094,50 177.650,00 66,05% 55,11%
TOTAL ACTIVOS 233.308,35 322.359,00 | 100,00% | 100,00%

Pasivo + Patrimonio

2016 2017 % %
DCP 25.200,00 52.203,00 10,80% 16,42%
DLP 68.500,00 71.300,00 29,36% 22,43%
PATRIMONIO 139.608,35 194.393,00 59,84% 61,15%
Total Pas + Patr 233.308,35 317.896,00 | 100,00% | 100,00%

Fuente: Investigacion

Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

92



Los fondos requeridos por la empresa para operar (NOF), son en el afio 2016 de
33.95% y aumentan para el afio 2017 a 44.89% esto debido al incremento del activo
circulante, especificamente en la cuenta banco y clientes. Esto significa que la
empresa para el afio 2017 necesariamente debe incurrir en mayor deuda para poder
solventar las necesidades operativas. Tal como lo muestra la tabla 24 y los balances

en el Anexo 1.
Tabla 25: Indicadores financieros
2016 2017
NOF 79.213,85 144.709,00
FM Circulante (Acti cir - Pas cir) 54.013,85 92.506,00
FM Fijo (DLP+E)-Acto Fijo 54.013,85 88.043,00
FM/NOF 0,68 0,61
NRN (NOF - FM) 25.200,00 52.203,00
AFN 154.094,50 177.650,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Como lo indica la tabla 25 el fondo de maniobra (FM) requerido para solventar las
NOF aumenta de un afio al otro, el incremento en FM significa que la empresa ahora

tiene més capacidad para financiar las NOF debido al incremento del patrimonio.

En el caso de que las NOF excedan al FM como es el presente caso, es necesario
solventar este faltante de alguna manera y es ahi en donde se genera la necesidad

de recursos negociados (NRN).

Tabla 26: Ratios de operacion o actividad

2016 | 2017
Rotacion de clientes (Venta neta/ clientes) 3,93 3,52 | veces al afio
Dias promedio de cobro (360/rotacion de clientes 92 102 dias
Rotacion de inventarios (costo de venta/inventario) 40,00 | 24,73 | veces al afio
Dias promedio de inventario 9 15 dias
Rotacion de proveedores (compras/proveedores) 4,50 6,84 | veces al afio
Dias promedio de pagos 80 53 dias
Ciclo de conversion del efectivo 21 64 dias
Rotacion de Activos (Ventas/NOF+AFN) 0,67 0,61 | veces al ano

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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La rotacidn de los clientes determina que en promedio cada 92 dias recibe dinero la
empresa por las ventas realizadas pero cada 80 dias realiza los pagos a proveedores
es decir que aparte de que los proveedores otorgan crédito a la empresa, es necesario
el incurrir en deuda para solventar los dias restantes, esto en el periodo 2016
mientras que en el periodo 2017 aumenta la necesidad de incurrir en deuda ya que

los dias de cobro aumentan a 102 dias, como lo muestra la tabla 26.

En el 2016 eran necesario 21 dias para tener liquidez en Indufanny, lastimosamente
en el afio 2017 esto aumenta a 64 dias debido a la incursién de ventas en

supermercados TIA quienes se manejan con una politica de crédito extensa.

Tabla 27: Ratios de rentabilidad

2016 2017
Margen de rentabilidad Neta (BN/VN) 9,96% 8,12% | ROS
Rendimiento de los Activos (EBIT/NOF+AFN) 7,87% 5,85% | ROA

Rendimiento de los recursos propios (BN/E) 11,18% | 8,25% | ROE

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El margen de rentabilidad Neta de la empresa Indufanny disminuye relativamente
del afio 2016 al siguiente sin embargo es positivo el porcentaje lo que indica que es
rentable el negocio. El rendimiento sobre los activos que maneja la empresa
también disminuye por el incremento de los costos. EI ROE o rendimiento de los
recursos propios (Return on Equity) es un indicador fundamental pues su porcentaje
es lo que se espera obtener de ganancia en una inversion, en el caso de la empresa

Indufanny es positivo lo cual es favorable (tabla 27).

Tabla 28: Ratios de endeudamiento

2016 2017
Endeudamiento sobre el patrimonio (DCP+DLP/E) 67,12% 63,53%
Endeudamiento sobre activos (DCP+DLP/NOF+AFN) 40,16% 38,31%
Apalancamiento (NOF + AFN/E) 1,67 1,66

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El porcentaje de endeudamiento sobre patrimonio sirve como referencia para

comparaciones con el mercado o sector productivo donde se desenvuelve, asi como
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también para ser comparado con afios anteriores para determinar su evolucién, en
el caso de la empresa Indufanny se observa en la tabla 28 que el endeudamiento se
redujo de 67.12% al 63,53% es decir la empresa ha incrementado su patrimonio en
este ultimo periodo. Por otro lado el endeudamiento sobre los activos indica que
porcentaje de los activos esta financiado con deuda, en el caso de la empresa

Indufanny este porcentaje disminuye del afio 2016 al afio 2017.

Partiendo del andlisis financiero actual de la empresa, utilizando los ratios de
operacion, rentabilidad y apalancamiento se plantean las metas a seguir en la tabla
29, para ello es necesario la implementacion de algun tipo de estrategia. En el
presente caso de estudio se propone intervenir la distribucion y expandir el mercado
de cobertura de la empresa Indufanny.

Tabla 29: Objetivos de mejora

Ratios | 2016 | 2017 | Politicas Metas
Operacidén
Dias de Cobro 92 102 30 Reducir
Dias de Existencia 9 15 10 Reducir
Dias de Pago 80 53 35| Mantener o reducir
Ciclo de Efectivo 21 64 5 Mejorar
Rotacion de activos 0,67 0,61
Rentabilidad
Margen Bruto 39,25% | 40,14%
ROS 9,96% | 8,12%
ROA 7,87%| 5,85%
ROE 11,18%| 8,25%
Apalancamiento
D/E | 40,16%| 38,31% | Reducir

Fuente: Investigacion
Elaborado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Para alcanzar los objetivos planteados es necesaria la intervencion en alguna de las
areas criticas de la empresa y mediante el presente proyecto se propone intervenir

la “logistica distribucion” explotando los nichos de mercado disponibles.

La distribucion es una de las operaciones que intervienen en la cadena de
suministros de Indufanny esta dada por medios de transporte propios de la empresa

en un 75% y ventas a sub distribuidores en un 25%.
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Abarcar la distribucion, fue una de las decisiones méas acertadas en su momento
tomando en cuenta que la inversion en un medio de trasporte es alta para una
microempresa en desarrollo pero, esa estrategia llego a su auge y se ve aplacada por
el crecimiento de la empresa ocasionando que no sea ya una fortaleza la
distribucién. Entonces la empresa se ve en la necesidad de vender su producto a

minoristas con la finalidad de incrementar sus ventas.

Consecuencia de esto se generan conflictos por los nichos de mercado, fidelidad de

los clientes con los vendedores y mas que todo por costos y precio del producto.

Para controlar de manera efectiva y expandir el mercado se pretende crear dos
centros de almacenamiento y distribucion de producto ubicados en Quito y
Guayaquil las dos ciudades con mayor densidad poblacional del Ecuador, a la ves
establecer convenios con empresas encargadas de la distribucion mas no de la

compra Yy reventa del producto es decir los minoristas.

Para expandir el mercado de cobertura la empresa necesita la adquisicion de un
medio de transporte, dos centros de distribucidn en los puntos estratégicos de las

ciudades y también es necesario explotar la capacidad de produccion instalada.
Inversién requerida
Para poner la implementacion de esta estrategia es necesaria la adquisicion de:

e Camion de carga
e Dos centros de almacenamiento y distribucion

e Expansion de la capacidad productiva.

Camion de carga

96



Figura 40: Camion de carga
Fuente: Investigacion Empresa JAC
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Precio

23990 USD.

@ Precio:

Caracteristicas

> CHASIS

Hidraulica, Asistidos por Vacio Doble

Frenos: ) .
Circuito

Direccian:
Radio Min. de Giro:

Tamano de
MNeumaticos:

Sistema Eléctrico:

Suspensiéon Delantera:

Suspensiéon Trasera:
Cabina Nueva:

Amortiguadores:

Extra:

Hidraulica de Potencia
5 Im.

FJ00-16 12 pr

Baterias 12 Voltios 48 Ah

Alternador 28 Voltios 50amp
Ballestas eje Rigido, Cap. Eje 2000Kg
Ballestas de eje Rigido, Cap. Eje
2850Kg

Sencilla Abatible (Toma de Aire
Superior)

Hidraulicos de Doble Accidn,
Telescopicos

Radio+UsB
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> MOTOR

Modelo: HFCADA1T Euro 1l

MNo. de Cilindros: 4 en Linea Turbo Intercooler
Cilindrada: 2771 cc.

Potencia Max: 107.28 HP / 3600 RPM

Sistema de Tipo Flujo Total, Bomba de Aceite, Filtro
Lubricacion: de Aceite, Enfriador

Sistema de

Enfriamiento: Radiador, Ventilador y Bomba de Agua

Bomba de Inyeccion Rotativa.Mecanica,
Filtro de Combustible, Gobernor
Mecanico

Sistema de
Inyeccidn:

Capacidad del

Tanque: 17.19 gls.

Figura 41: Caracteristicas del camion
Fuente: Investigacion Empresa JAC
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

> DIMENSIONES

Unidad mm WE oL | FF A FT ow AT OH cL

200 | 4875 1070 | 130 1385 | MS | 13% | 215 | 301
b yf a AL T
LESA ! = T T k|3

B oEm L e T P! = W TS

B ©H FF . WB L AF - = .

— oL

PESO BRUTO PESO TOTAL CAPACIDAD
UNIDAD KG \eocim o) CHASIS CABINA  OF CARGAKG)
HFC1035KD .y 2 —

Figura 42: Medidas y dimensiones del camion
Fuente: Investigacion Empresa JAC
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la figuras 41, 42 y 43 se observa el disefio, el precio y las caracteristicas del
camion JAC el cual cumple con las dimensiones necesarias para transportar los
snacks

Centros de almacenamiento y distribucion

Estos deben ser locales con puertas amplias y en forma de cubo para aprovechar al
maximo el espacio de almacenamiento, debe ser en un ambiente seco, en cuanto a

la ubicacion, no es necesariamente importante que se encuentre en la zona
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comercial mas bien seria recomendable que sea en un lugar de fécil accesibilidad

tanto para el distribuidor como para el abastecedor.

Los arriendos de este tipo de locales pueden oscilar entre 250 a 350 ddlares sin
incluir los servicios basicos. Por lo que se estima gastos mensuales de 640 dolares

en arriendos y gastos basicos por los dos locales.

La empresa de produccion de snacks como productos de consumo masivo
Indufanny cuenta en sus activos fijos con una maquina empacadora (figura 44) de
la cual se subutiliza la capacidad instalada por la falta de continuidad en el proceso
de produccion, para que incrementar el porcentaje de capacidad utilizado es
necesario la adquisicién de un multicabezal de balanzas que suministre del producto

en los pesos adecuados a la maquina empacadora.

Figura 43: Maquina embaladora (Activos de la empresa Indufanny)
Fuente: Empresa Indufanny
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Para incrementar la capacidad de la maquina embaladora es necesario la adquisicién

de un multicabezal
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Figura 44: Multicabezal High Dream de 10 balanzas JW-Ax10
Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El multicabezal considerado para el presente estudio se muestra en la figura 45 con
una capacidad de 10 balanzas y lo mas importante compatible en software y

hardware con la maquina empacadora.

Tabla 30: Caracteristicas del multicabezal

Maxima capacidad 10-800 gr 800-1500 gr
Margen de error 0.1-1.5¢gr 0.5-2¢gr

Maxima velocidad 65 bolsas/minuto 45 bolsas/minuto
Volumen 1.600 ml 2.500 ml

Panel de control 10.4” Touch screen

Sistema de control Tarjeta electronica

Requerimientos eléctricos 220V/1000W/10A/50/60HZ

Dimensiones(mm) 1482(L)*1080(W)*1116(H)

Peso Neto 420 Kg.

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 30 se observan las caracteristicas que brinda el multicabezal para

incrementar la capacidad de empacado de la empresa.

Cabe mencionar que la empresa Indufanny ha implementado una serie de
instrumentos y maquinas para cumplir con todo el siclo de produccién motivo por

el que a la fecha cuentan con maquinas rusticas y semi-tecnificadas para los
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procesos de pelado y freido. Se pretende utilizar en su mayoria las maquinas para

abastecer del producto necesario a la nueva balanza y por ende a la empacadora.

Para la implementacion del multicabezal de 10 balanzas es necesario tecnificar el
proceso de abastecimiento, es decir el medio por el cual el producto se traslada de
la freidora al multicabelzal, en la tabla 31 se encuentran los accesorios

recomendados para el correcto traslado y funcionamiento del empaquetado.

Tabla 31: Accesorios opcionales recomendados

Descripcion PVP LISTA USD$
e d]
=i _H]
/' -
Plataforma ﬁro inoxidable: dimensiones del
equipo 1900%1900*2000mm, dimensiones 3.500,00 + IVA

| empadue:|2200%2100*480mm

- -

aa—
Transportador Z incluye vibrador Acero
Inoxidable tolva y soporte de tolva voltaje 220V
3ph., frecuencia 60HZ,potencia 550W,

_ TR 12.876 + IVA
di ne_§i‘¢mpaque: 2000*1100*1000mm
e
i )
Timer Hooper - para multicabezal de 10 3000 + IVA
balanzas Gofrado =
.s—ﬂ_—b— >
&‘\’ /_;__/-r
Banda para _.producto terminado Acero 2.500 + IVA
Inoxidable voltaje#220V 3ph., frecuencia 60HZ,
potenma y 90, dimensiones

empaque 1700*500*600mm

Fuente: Cotizacion Anexo 2
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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l: Intégrated weighing and packing
systen (JN-NC421016)
LT shape conveyor

Y.finished product conveyor

it i ]

[E]
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Figura 45: Disefio integrado de empacado
Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la figura 45 se puede observar el disefio integrado del proceso de empaquetado

y en la figura 46 una vista en 3D implementado las adquisiciones previstas.

1 Big Volume Pillow Pack Vertical Packing System

—
z

4
L

Figura 46: Empacado 3D
Fuente: Investigacién de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Tabla 32: Inversion estimada en activos fijos de produccion

Magquinaria y equipo

Multicabezal High Dream de 10 balanzas JW-Ax10 unid 1 36600 | 36.600,00
Plataforma Acero inoxidable unid 1 3500 3.500,00
Transportador Z incluye vibrador unid 1 12876 | 12.876,00
Timer Hooper - para multicabezal unid 1 3000 | 3.000,00
Banda para producto terminado Acero unid 1 2500 | 2.500,00

Sub total 58.476,00

Fuente: Investigacién de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La tabla 32 muestra el sub total de la inversion en el multicabezal y los accesorios
necesarios para su implementacion y acoplamiento a la empacadora dando un total
de 58.476,00 dolares.

Para la eficiente operacion y manejo de las maquinarias serd necesaria la

contratacion de personal bajo los siguientes perfiles

Perfil técnico de Supervisor de produccion

NUmero de personas:

1 (uno)

Titulo:

Ingenieria industrial, produccidn, automatizacion o afines
Experiencia:

Haber trabajado en areas de automatizacion o produccion en sector alimenticio por

al menos por 2 afos.

Salario a percibir: 650 délares americanos mas beneficios.
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Funciones:

e Control de calidad
e Buenas practicas de manufactura
¢ Planificacion de mantenimiento de maquinas

e Control de inventario y lineas de produccién

Competencias:

e Liderazgo
e Trabajo bajo presién
e Cumplimiento de objetivos

e Proactivo

Perfil técnico de Operarios

NuUmero de personas:

4 (cuatro)

Titulo:

Bachillerato o superior

Experiencia:

Haber recibido y aprobado un proceso de induccién sobre la forma del proceso y

haber recibido capacitacidn sobre normativas de seguridad y ambiente.

Salario a percibir: 386 ddlares americanos mas beneficios.

Funciones:

e Transporte de materia prima
e Traslado de producto terminado

e Almacenaje en bodega
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e Traslados de producto en proceso en areas no automatizadas

e Eliminacion de residuos(cascara y almiddn)
Competencias:

e Proactivo
e Trabajo bajo presion

e Cumplimiento de objetivos

Cabe mencionar que del mismo personal con el que cuenta actualmente la empresa
Indufannyse pretende realizar el accenso a la persona mas apta y con la experiencia

necesaria en el proceso para que se haga cargo de la supervision de produccion.

En la tabla 33 se resumen las inversiones en activos que son requeridas para

intervenir en los nuevos nichos de mercado.

Tabla 33: Total de inversién

Vehiculos (Camion Jac) 23990,00
Maquinaria (multicabezal y accesorios) | 58.476,00
Total 82.466,00

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Tabla 34: Resumen del financiamiento

Interés anual 11,83 %
Periodo del préstamo en afios 5
NuUmero de pagos anuales 12

Fecha inicial del préstamo 1/4/2018

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La tasa tomada en cuenta para la inversion planificada es del 11.83%, tasa de interes
efectiva establecida por el Banco Central del Ecuador para créditos productivos
para las PYMES (tabla 34). Este porcentaje puede variar dependiendo del tipo de

credito que considere la institucion financiera.

Tabla 35: Amortizacién de la deuda
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1/5/2018
1/6/2018
1/7/2018
1/8/2018
1/9/2018
1/10/2018
1/11/2018
1/12/2018
1/1/2019
1/2/2019
1/3/2019
1/4/2019
1/5/2019
1/6/2019
1/7/2019
1/8/2019
1/9/2019
1/10/2019
1/11/2019
1/12/2019
1/1/2020
1/2/2020
1/3/2020
1/4/2020
1/5/2020
1/6/2020
1/7/2020
1/8/2020
1/9/2020
1/10/2020
1/11/2020
1/12/2020
1/1/2021
1/2/2021
1/3/2021
1/4/2021
1/5/2021
1/6/2021
1/7/2021
1/8/2021
1/9/2021
1/10/2021
1/11/2021
1/12/2021
1/1/2022

$82.466,00
$81.451,64
$80.427,29
$79.392,83
$78.348,18
$77.293,23
$76.227,87
$75.152,02
$74.065,56
$72.968,39
$71.860,40
$70.741,49
$69.611,55
$68.470,47
$67.318,14
$66.154,45
$64.979,29
$63.792,54
$62.594,10
$61.383,84
$60.161,64
$58.927,40
$57.681,00
$56.422,30
$55.151,20
$53.867,56
$52.571,27
$51.262,20
$49.940,23
$48.605,22
$47.257,05
$45.895,60
$44.520,72
$43.132,28
$41.730,16
$40.314,22
$38.884,31
$37.440,31
$35.982,08
$34.509,47
$33.022,34
$31.520,55
$30.003,96
$28.472,41
$26.925,77

$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
$1.827,33
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$1.014,36
$1.024,36
$1.034,46
$1.044,65
$1.054,95
$1.065,35
$1.075,85
$1.086,46
$1.097,17
$1.107,99
$1.118,91
$1.129,94
$1.141,08
$1.152,33
$1.163,69
$1.175,16
$1.186,75
$1.198,45
$1.210,26
$1.222,19
$1.234,24
$1.246,41
$1.258,70
$1.271,10
$1.283,64
$1.296,29
$1.309,07
$1.321,97
$1.335,01
$1.348,17
$1.361,46
$1.374,88
$1.388,43
$1.402,12
$1.415,94
$1.429,90
$1.444,00
$1.458,24
$1.472,61
$1.487,13
$1.501,79
$1.516,59
$1.531,55
$1.546,64
$1.561,89

$812,98
$802,98
$792,88
$782,68
$772,38
$761,98
$751,48
$740,87
$730,16
$719,35
$708,42
$697,39
$686,25
$675,00
$663,64
$652,17
$640,59
$628,89
$617,07
$605,14
$593,09
$580,93
$568,64
$556,23
$543,70
$531,04
$518,27
$505,36
$492,33
$479,17
$465,88
$452,45
$438,90
$425,21
$411,39
$397,43
$383,33
$369,10
$354,72
$340,21
$325,55
$310,74
$295,79
$280,69
$265,44

$81.451,64
$80.427,29
$79.392,83
$78.348,18
$77.293,23
$76.227,87
$75.152,02
$74.065,56
$72.968,39
$71.860,40
$70.741,49
$69.611,55
$68.470,47
$67.318,14
$66.154,45
$64.979,29
$63.792,54
$62.594,10
$61.383,84
$60.161,64
$58.927,40
$57.681,00
$56.422,30
$55.151,20
$53.867,56
$52.571,27
$51.262,20
$49.940,23
$48.605,22
$47.257,05
$45.895,60
$44.520,72
$43.132,28
$41.730,16
$40.314,22
$38.884,31
$37.440,31
$35.982,08
$34.509,47
$33.022,34
$31.520,55
$30.003,96
$28.472,41
$26.925,77
$25.363,88



46  1/2/2022 $25.363,88 $1.827,33 $1.577,29 $250,05 $23.786,59
47  1/3/2022 $23.786,59 $1.827,33 $1.592,84 $234,50 $22.193,75
48  1/4/2022 $22.193,75 $1.827,33 $1.608,54 $218,79  $20.585,21
49  1/5/2022 $20.585,21 $1.827,33 $1.624,40 $202,94 $18.960,81
50 1/6/2022 $18.960,81 $1.827,33 $1.640,41 $186,92 $17.320,40
51 1/7/2022 $17.320,40 $1.827,33 $1.656,58 $170,75 $15.663,81
52  1/8/2022 $15.663,81 $1.827,33 $1.672,92 $154,42  $13.990,90
53  1/9/2022 $13.990,90 $1.827,33 $1.689,41 $137,93 $12.301,49
54 1/10/2022 $12.301,49 $1.827,33 $1.706,06 $121,27 $10.595,43
55 1/11/2022 $10.595,43 $1.827,33 $1.722,88 $104,45 $8.872,55
56 1/12/2022  $8.872,55 $1.827,33 $1.739,87 $87,47 $7.132,68
57  1/1/2023 $7.132,68 $1.827,33 $1.757,02 $70,32 $5.375,67
58  1/2/2023 $5.375,67 $1.827,33 $1.774,34 $53,00 $3.601,33
59  1/3/2023  $3.601,33 $1.827,33 $1.791,83 $35,50 $1.809,50
60 1/4/2023 $1.809,50 $1.809,50 $1.791,66 $17,84 $0,00

Fuente: Investigacién de mercado

Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 35 se observa el desarrollo de la amortizacion del crédito considerando

una cuota fija.

Politicas planteadas

e El camidn abastece semanalmente a los dos centros de distribucidn Quito el dia
lunes y a Guayaquil el dia miércoles.

e El retorno de Guayaquil el dia jueves el camion lo realiza con insumos (aceite)
desde la fabrica ubicada en Daule hasta la ciudad de Ambato.

e El retorno de Quito el dia martes el camidn lo realiza con insumos (rollos de
funda de papas), desde la fabrica ubicada en el parque industrial de Carcelén
hasta la ciudad de Ambato.

e EI camion propuesto debe el dia viernes y sabado realizar la cobertura de
entrega de producto procesado a las rutas foraneas (Tena-el Coca) cada 15 dias.

e También colabora en el abastecimiento de materia prima a la fabrica. Los dias
viernes y sabado que no tenga rutas foraneas.

e Con los vendedores o distribuidores se establecen dos opciones la primera el de
un sueldo fijo cumpliendo la ruta de entregas programadas, y la segunda opcién
es la de mantener un sueldo variable que incremente por metas de ventas

cumplidas.
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Produccion proyectada

Con la implementacion del multicabezal y los accesorios se estima una produccion
por hora de 90 kilogramos de papas, partiendo de eso se estima la produccion

mensual:

Tabla 36: Produccién proyectada en kilogramos/hora

Materia prima 100% 90
Desperdicios 20% 18
Humedad 10% 9
Total produccidn utilizada 70% 63

Fuente: Investigacién de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

La materia prima es decir las papas durante el proceso de produccion sufren una
pérdida de volumen por la cascara desechada en el proceso de pelado, a su vez, en
el proceso de freido se elimina la humedad por lo que también disminuye el peso,

como lo muestra la tabla 36.

Tabla 37: Produccién proyectada

Diario Mensual
Hora | (8 horas) | (12 dias) Anual
Produccidn en kilogramos 63 504 6048 72576
Produccion en gramos 63000| 504000| 6048000| 72576000
Produccién en unidades 1400 11200 134400| 1612800

Fuente: Investigacion de mercado
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Cabe mencionar que el presente estudio es para uno de los productos que laempresa
oferta y al ser su producto estrella se destina 3 dias para la produccion del mismo,
por tal motivo en la produccion proyectada (tabla 37) se calcula la produccién
mensual por 12 dias. Al afio se proyecta una produccion de 72576 kilogramos es

decir 72.57 toneladas, la demanda insatisfecha calcula es de 4498.46 toneladas.
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Previsién financiera

Tabla 38: Proyeccion de estados de resultados del afio 2018 al 2022

REAL PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION
2017 2018 2019 2020 2021 2022
VENTAS NETAS 197.504,00 227.129,60 261.199,04 300.378,90 345.435,73| 397.251,09
INVENTARIO INICIAL 10.260,00 943,00 - - - -
COMPRAS BRUTAS 39.840,00 45.816,00 52.688,40 60.591,66 69.680,41 80.132,47
TRANSPORTE 35.316,65 40.614,15 46.706,27 53.712,21 61.769,04 71.034,40
SUELDOS Y SALARIOS 35.000,00 43.730,00 45,041,90 46.393,16 47.784,95 49.218,50
BENEFICIOS SOCIALES 3.955,00 4.941,49 5.089,73 5.242,43 5.399,70 5.561,69
OTROS GASTOS 2.860,00 3.289,00 3.782,35 4.349,70 5.002,16 5.752,48
INVENTARIO FINAL 943,00 - - - -
DEPRECIACION DE ACTIVOS F1JOS 14.000,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00 16.800,00
COSTO NETO 142.174,65 156.133,64 170.108,65 187.089,16 206.436,26 |  228.499,54
COSTO DE VENTAS 127.231,65 139.333,64 160.233,68 184.268,74 211.909,05| 243.695,40
MARGEN BRUTO 70.272,35 87.795,96 100.965,36 116.110,16 133.526,68 | 153.555,69
GASTOS FINANCIEROS 32.600,00 32.329,81 26.908,82 21.487,83 16.066,84 10.645,85
GASTOS COMBUSTIBLE 21.000,00 24.150,00 27.772,50 31.938,38 36.729,13 42.238,50
GASTOS MANTENIMIENTO 5.250,00 6.037,50 6.943,13 7.984,59 9.182,28 10.559,63
OTROS GASTOS 1.560,00 1.794,00 2.063,10 2.372,57 2.728,45 3.137,72
GASTOS OPERATIVOS 60.410,00 64.311,31 63.687,55 63.783,36 64.706,70 66.581,69
DEPRECIACION 14.000,00 16.100,00 18.515,00 21.292,25 24.486,09 28.159,00
EBITDA 23.862,35 39.584,65 55.792,81 73.619,05 93.306,07 | 115.132,99
DEPRECIACION 14.000,00 16.100,00 18.515,00 21.292,25 24.486,09 28.159,00
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EBIT o BAIT 9.862,35 23.484,65 37.277,81 52.326,80 68.819,98 86.973,99
IMPUESTOS 1.479,35 2.818,16 4.473,34 6.279,22 8.258,40 10.436,88
BENEFICIO NETO 8.383,00 20.666,49 32.804,47 46.047,58 60.561,58 76.537,11
Fuente: Investigacién
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
Tabla 39: Proyeccion de balances generales del afio 2018 al 2022
REAL PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION
2017 2018 2019 2020 2021 2022
ACTIVOS
CAJA 6.432,00 65.691,54 65.881,62 62.166,47 60.556,16 61.298,13
BANCOS 30.480,00
CLIENTES 56.120,00 23.974,79 21.041,03 24.197,19 27.826,77 32.000,78
CUENTAS POR COBRAR 92.002,00 82.801,80 74.521,62 67.069,46 60.362,51 54.326,26
INVENTARIOS 5.317,00 3.870,38 3.560,75 4.094,86 4.709,09 5.415,45
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE 190.351,00 176.338,51 165.005,03 157.527,97 153.454,52 153.040,63
ACTIVO FIJO NETO (AFN) 165.000,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00
TOTAL DE ACTIVOS 355.351,00 423.804,51 412.471,03 404.993,97 400.920,52 400.506,63
PASIVOS
PROVEEDORES 5.825,00 5.090,67 5.122,48 5.890,86 6.774,48 7.790,66
DISTRIBUCION 31.200,00 35.880,00 41.262,00 47.451,30 54.569,00 62.754,34
IMPUESTOS POR PAGAR 480,00 552,00 634,80 730,02 839,52 965,45
OTRAS CUENTAS X PAGAR 7.600,00 8.740,00 10.051,00 11.558,65 13.292,45 15.286,31
DEUDA DE CORTO PLAZO (DCP) 52.203,00 44.372,55 37.716,67 32.059,17 27.250,29 23.162,75
TOTAL PASIVOS CORRIENTES 97.308,00 94.635,22 94.786,95 97.689,99 102.725,74 109.959,52
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DEUDAS DE LARGO PLAZO (DLP) 71.300,00 130.142,80 106.519,60 82.896,40 59.273,20 35.650,00
TOTAL PASIVOS 168.608,00 224.778,02 201.306,55 180.586,39 161.998,94 145.609,52
PATRIMONIO

CAPITAL SOCIAL 178.360,00 178.360,00 178.360,00 178.360,00 178.360,00 178.360,00

UTILIDAD DE EJERCICIO 8.383,00 20.666,49 32.804,47 46.047,58 60.561,58 76.537,11
TOTAL DE PATRIMONIO 186.743,00 199.026,49 211.164,47 224.407,58 238.921,58 254.897,11
TOTAL ACTIVOS Y PATRIMONIO 355.351,00 423.804,51 412.471,03 404.993,97 400.920,52 400.506,63

Fuente: Investigacion
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

En la tabla 38 se muestra la prevision financiera de los estados de resultados proyectados a 5 afios en donde las ventas consideran un
incremento del 15%, los gastos operativos asi como los costos de ventas aumentan relativamente al incremento en las ventas, los sueldos y
salarios incrementan pos las dos cargos sugeridos, de igual forma. Cabe mencionar que las cuentas de inventarios tanto inicial como final

no se contemplan por ser un valor que cambiara dependiendo la productividad en cada periodo fiscal.

En la tabla 39 se muestra la prevision financiera de los balances generales proyectados a 5 afios, existen dos cuentas que incrementan
considerablemente la cuanta de activos fijos y la cuanta de deuda a largo plazo, esto debido a la adquisicion que se propone para la expansion
del mercado de cobertura. Otras cuantas claves son las de cliente e inventario mismas que se ajustan a las metas planteadas para dar

cumplimiento a lo planteado en la tabla 29.
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Tabla 40: Analisis financiero

REAL PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION PREVISION
BALANCE FINANCIERO 2017 2018 2019 2020 2021 2022
CAJA EXCEDENTE 6.432,00 64.917,47 64.265,88 60.308,37 58.419,34 58.840,79
NOF 145.246,00 126.075,84 107.934,74 91.897,15 77.979,08 66.243,86
AFN 165.000,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00 247.466,00
DCP
DLP 52.203,00 44.372,55 37.716,67 32.059,17 27.250,29 23.162,75
E 71.300,00 130.142,80 106.519,60 82.896,40 59.273,20 35.650,00
ANALISIS FINANCIAMIENTO 186.743,00 199.026,49 211.164,47 224.407,58 238.921,58 254.897,11
NOF
FM 145.246,00 126.075,84 107.934,74 91.897,15 77.979,08 66.243,86
EXCEDENTE DE CAJA(FM-NOF>0) o 93.043,00 81.703,29 70.218,07 59.837,98 50.728,78 43.081,11
RECURSOS A NEGOCIAR (FM-NOF<0) -52.203,00 -44.372,55 -37.716,67 -32.059,17 -27.250,29 -23.162,75
COMPROBACION DCP - CAJA 45.771,00 -21.318,99 -28.164,96
RATIOS DE BALANCE 45.771,00 -20.544,92 -26.549,22 -28.249,20 -31.169,05 -35.678,05
DIAS DE COBRO
DIAS DE EXISTENCIA 102 38 30 30 30 30
DIAS DE PAGO 15 12 10 10 10 10
CICLO DE EFECTIVO 53 40 35 35 35 35
ROTACION DE ACTIVOS 65 10 5 5 5 5
FINANCIAMIENTO DE NOF con FM 0,64 0,61 0,73 0,89 1,06 1,27
APALANCAMIENTO 64,06% 64,80% 65,06% 65,11% 65,05% 65,03%

Fuente: Andlisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Tabla 41: Analisis de ratios

Ratios 2017 2018 2019 2020 2021 2022 Objetivo Cumplimiento
Operacion
Dias de Cobro 102 38 30 30 30 30 Reducir Si
Dias de Existencia 15 12 10 10 10 10 Reducir Si

Mantener o

Dias de Pago 53 40 35 35 35 35 reducir Si
Ciclo de Efectivo 65 10 5 5 5 5 Mejorar Si
Rotacion de activos 0,64 0,61 0,73 0,89 1,06 1,27 Si
Rentabilidad
Margen Bruto 35,58% 38,65% 38,65% 38,65% 38,65% 38,65%
ROS 4,24% 9,10% 12,56% 15,33% 17,53% 19,27% Mejorar Si
ROA 3,18% 6,29% 10,49% 15,42% 21,15% 27,72% Mejorar Si
ROE 4,49% 10,38% 15,54% 20,52% 25,35% 30,03% Mejorar Si
Apalancamiento
D/E 66,14% 87,68% 68,31% 51,23% 36,21% 23,07% Reducir Si

Fuente: Analisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla
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Precio de venta

Para el calculo del precio de venta proyectado se utiliza las ventas netas proyectadas

en la tabla 38 y la cantidad de unidades producidas proyectadas en la tabla 37.

Ventas Netas

Precio de venta unitario =
Unidades producidas

227.129,60

recio ae venta unitario 11612800

Precio de venta unitario = 14 ctv

Costo de venta

Costo de ventas

Costo de venta unitario = - -
Unidades producidas

Costo d , tario = 144430.64
osto de venta unitario = 1612800
Costo de venta unitario = 8.95 ctv

El costo para cada unidad producida en la previsién 2018 es de 0.0895 centavos de
ddlar y el precio de venta de 0.14 centavos de ddlar proporcionado un excedente de

0.05 centavos que son el margen de utilidad bruta.
6.6.4 Evaluacion
Valor actual neto

El tiempo afecta directamente al valor del dinero, por ello, no se puede contrastar
dos flujos de recursos si estos se encuentran en diferentes periodos, es necesario
calcular el valor actual, el cual permitira descontar los flujos generados de tal

manera que genere una equivalencia en los flujos futuros.

+F1+F2+F3+F4+F5
@+t @A+ A+ @A+dD* (@+i0)S

VAN = —I
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Donde:

e |, = Inversion inicial

e F1 = Flujo del primer periodo
e F2 = Flujo del segundo periodo
e F3 = Flujo del tercer periodo

e F4 = Flujo del cuarto periodo

e F5 = Flujo del quinto periodo

e i =tasa de descuento

Tabla 42: Calculo del VAN

lo -82.466,00
F1 20.666,49
F2 32.804,47
F3 46.047,58
F4 60.561,58
F5 76.537,11
i 17,50%

Fuente: Andlisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los datos que presenta la tabla 42 provienen del estado de resultados proyectado en

la tabla 36 de la cuenta beneficio neto.

Latasa de interés estimada para el calculo es la suma de la tasa de interes crediticio
considerada para el proyecto (11.83%) mas, el riesgo pais (1.65%) mas, la
rentabilidad minima esperada por los accionistas (4.02%), la suma de estos tres

valores dan 17.5 %

Reemplazando los valores en la formula:

20.666,49 32.804,47 46.047,58
T 70175 T T +0175)2 T (1+04175)3
60.56158  76.537,11
T A F0175)% T +0175)5

VAN = —82.466,00

VAN = —82.466,00 + 17.588,51 + 23760,60 + 28.385,28 + 31772,09

+ 34172,97
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VAN = 53.213,45

El van calculado es de 53.213,45 ddlares el cual es mayor a cero por lo que se acepta

el proyecto.
Tasa interna de retorno

Representa el retorno porcentual con respecto a la inversion del proyecto en estudio.

TIR 37.58%

Relacién Beneficio / Costo (B/C)

En la relacion beneficio costo se compara el valor actual de los beneficios con el

valor actual de la inversion.
Para el calculo se utiliza la formula siguiente:

YF.N.A
Rp)c= —
lO
Dénde:

e > F.N.A.=es la sumatoria de los flujos netos actualizados.

e io=eslainversion inicial.

B/C| 0,65 |

También se interpreta como ROI (Retorno sobre la Inversion) el cual, es de 0,65

centavos que es el valor se recupera por cada ddlar invertido.

Periodo de retorno de la inversion

Tabla 43: Periodo de retorno de la inversion

Aios Flujos de efectivo PRI
0 -82466,00| -82466,00

116



20666,49| -61799,51
32804,47| -28995,03
46047,58| 17052,55
60561,58| 77614,13
76537,11| 154151,25

b W|IN |-

Fuente: Analisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El periodo de retorno de inversion cono sido también como Payback, determina el
tiempo en el cual se recupera la inversion segun los ingresos reflejados por el flujo
de caja proyectado. En el presente proyecto en la tabla 43 se indica que entre el

periodo 2 y el periodo 3 ya se ha recuperado la inversion.

El periodo de retorno de la inversion es de 2.63 afios transformado a meses y dias

dan 2 afios 7 meses y 17 dias.
Flujo de fondos libres o Free cash flow (FCF)

El free Cash Flow es el flujo de fondos que produce el activo, suponiendo que  éste
se financia enteramente con recursos propios. La correcta definicion de cash son
todos los ingresos y egresos de beneficios econdmicos (no contables) que pueda
proporcionar una empresa o proyecto. Este flujo esta disponible para retribuir a los
tres principales inversionistas: prestamistas, gobierno y accionistas, (Rovayo,
2010).

En resumen los flujos de fondos libres toman en cuenta todos los beneficios

economicos (no solo los contables) que genera un proyecto.
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Tabla 44: Calculo de los Free Cash Flow

2017 2018 2019 2020 2021 2022
BENEFICIO NETO 8383,00| 20666,49 32804,47| 46047,58| 60561,58| 76537,11
(+) DEPRECIACION 14000,00 16100,00 18515,00| 21292,25| 24486,09| 28159,00
(+) GASTOS FINANCIEROS 32600,00 | 32329,81 26908,82| 21487,83| 16066,84| 10645,85
(£) Variacién en NOF -66032,15 19170,16 18141,10| 16037,59| 13918,07| 11735,21
(%) Variacion en Activos Fijos -19405,50| -98566,00| -18515,00| -21292,25| -24486,09| -28159,00
Free Cash Flow -30454,65| -10299,54 77854,40| 83573,00| 90546,50| 98918,18

Fuente: Andlisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Con los nuevos valores calculados mediante el FCF (tabla 44), se realiza una nueva evaluacion financiera.
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Valor actual neto con FCF

+F1+F2+F3+F4+F5
(4Dt (1402 @A+ A+D* (A+0)s

VAN = —I

Donde:

e | = Inversion inicial

e F1 = Flujo del primer periodo
e F2 = Flujo del segundo periodo
e F3 = Flujo del tercer periodo

e F4 = Flujo del cuarto periodo

e F5 = Flujo del quinto periodo

e | =tasa de descuento

Tabla 45: Calculo del VAN con FCF

lo -82.466,00
F1 -10.299,54
F2 77.854,40
F3 83.573,00
F4 90.546,50
F5 98.918,18
i 17,50%

Fuente: Andlisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

Los datos que presenta la tabla 45 provienen del flujo de fondos libres o free cash
flow calculados en la tabla 44

Reemplazando los valores en la formula:

~10299,54  77.85440  83.573,00

T 70175 T T +0175)2 " (1+0175)3
90.54650  98.918,18

T A +0175)° T +0175)8

VAN = —82.466,00

VAN = —82.466,00 — 8.765,57 + 56.390,69 + 51.517,22 + 47.502,91

+ 44.165,87
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VAN = 108.345,12

El van calculado es de 108.345,12 dolares el cual es mayor a cero por lo que se

acepta el proyecto.
Tasa interna de retorno

Representa el retorno porcentual con respecto a la inversion del proyecto en estudio.
TIR 50.52%

Relacion Beneficio / Costo (B/C)

En la relacion beneficio costo se compara el valor actual de los beneficios con el

valor actual de la inversion.
Para el calculo se utiliza la formula siguiente:

YF.N.A
Rpc= ——
lO
Donde:

> F.N.A. = es la sumatoria de los flujos netos actualizados.

io=es la inversién inicial.

B/C| 1.31 |

También se interpreta como ROI (Retorno sobre la Inversion) el cual, es de 1,31

centavos que es el valor se recupera por cada ddlar invertido.
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Periodo de retorno de la inversion

Tabla 46: Periodo de retorno de la inversion

Afos Flujos de efectivo PRI
0 -82466,00| -82466,00
1 -10299,54 | -92765,54
2 77854,40| -14911,14
3 83573,00| 68661,86
4 90546,50| 159208,36
5 98918,18| 258126,53

Fuente: Analisis financiero
Realizado por: William Alexis Cortez Quintanilla

El periodo de retorno de inversién cono sido también como Payback en el presente
proyecto esta entre el periodo 2 y el periodo 3 (tabla 46).

El periodo de retorno de la inversion es de 2.18 afios transformado a meses y dias

dan 2 afios 2 meses y 5 dias.
6.7 Conclusiones y recomendaciones
6.7.1 Conclusiones

El incremento del mercado cobertura hacia las ciudades de Guayaquil y Quito junto
con el incremento del 15% produccién optimiza la logistica mediante la inversion
en activos fijos, especificamente un multicabezal de balanzas que permite explotar
la capacidad de la empacadora asi como la adquisicion de un camioén que mantenga
abastecido a los centros de distribucion en las ciudades mencionadas todo esto

incrementan la rentabilidad de la empresa Indufanny a un 10.38%

La capacidad utilizada es de 25%, siendo el cuello de botella, el proceso de
empaquetado, con la optimizacion de este proceso se puede triplicar la cantidad de
producto empaquetado por hora sin embargo por mantener un criterio conservador

y realista solo se incrementara 15% por afio.
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La rentabilidad de la empresa Indufanny en el afio 2017 es de 4,49%, con las
adquisiciones planteadas para expandir el mercado de cobertura en el afio 2018 se

prevé una rentabilidad de 10,38%.

Segun la evaluacion financiera del proyecto es factible por presentar valores
positivos en la recuperacion del capital asi como en la tasa interna de retorno de
igual manera en el costo beneficio, por otra parte el periodo de recuperacién de la
inversion esta dentro de los parametros coherentes para el proyecto.

6.7.2 Recomendaciones

Desarrollar e implementar un plan de marketing que permita dar a conocer la marca
y penetrar en el subconsciente del consumidor para posicionar el producto en el

mercado.

Establecer politicas de comercializacidn que prioricen el flujo de efectivo y de esta

forma incentivar la liquides en la empresa.

Dentro de los dos periodos fiscales siguientes elaborar el analisis financiero para
comparar los ratios y determinar nuevas estrategias que coadyuven a la ejecucion

del presente estudio.
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Anexo 1: Balances
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INDUSTRIAS FANNY

@ MARIO ANTONIO BASANTES MANOBANDA

ESTADO DE RESULTADOS
al 31 de diciembre 2016

VENTAS 156.700,00
VENTAS NETAS 156.700,00
VENTAS BRUTAS 159.000,00
DESCUENTO EN VENTAS 2.500,00
OTROS INGRESOS 200,00
COSTO DE VENTAS 95.199,23
COSTO NETO 104.859,23
INVENTARIO INICIAL 3.640,00
COMPRAS BRUTAS 28.600,00
TRANSPORTE 31.800,00
SUELDOS Y SALARIOS 28.099,23
BENEFICIOS SOCIALES 2.480,00
OTROS GASTOS 580,00
INVENTARIO FINAL (-) 1.260,00
DEPRECIACION DE ACTIVOS FLIOS (-) 8.400,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 61.500,77
GASTOS OPERATIVOS 43.138,00
GASTOS FINANCIEROS 18.900,00
GASTOS COMBUSTIBLE 19.440,00
GASTOS MANTENIMIENTO 4.590,00
OTROS GASTOS 208,00
UTILIDAD GRAVABLE DE IMPUESTO 18.362,77
IMPUESTO GRAVADO 2.754,42
UTILIDAD NETA 15.608,35
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INDUSTRIAS FANNY

MARIO ANTONIO BASANTES MANOBANDA

BALANCE GENERAL

al 31 de diciembre 2016

ACTIVOS 269.906,35
ACTIVO CORRIENTES 115.811,85
CAJA 15.420,00
BANCOS 3.256,00
CLIENTES 39.855,30
CUENTAS POR COBRAR 54.900,55
INVENTARIO 2.380,00
ACTIVO FIJO 154.094,50
TERRENOS 69.400,00
EDIFICIOS 39.000,00
EQUIPO DE OFICINA 950,00
MUEBLES Y ENSERES 2.000,00
MAQUINARIA 44.044,50
DEPRECIACION ACUM (-) 1.300,00
PASIVO __130.298,00
PASIVO CORRIENTE 6179800
DEUDA CON BANCOS 25.200,00
PROVEEDORES 6.350,00
DISTRIBUCION 29.060,00
IMPUESTOS POR PAGAR 648,00
OTRAS CUENTAS X PAGAR 540,00
PASIVO A LARGO PLAZO 68.500,00
CUENTAS X PAGAR A LARGO PLAZO 68.500,00
PATRIMONIO 139.608,35
CAPITAL 124.000,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 15.608,35
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 269.906,35
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INDUSTRIAS FANNY
@ MARIO ANTONIO BASANTES MANOBANDA
ESTADO DE RESULTADOS
al 31 de diciembre 2017

VENTAS 197.504,00
VENTAS NETAS 197.504,00
VENTAS BRUTAS 203.200,00
DESCUENTO EN VENTAS 6.096,00
QOTROS INGRESOS 400,00
COSTO DE VENTAS 118.231,65
COSTO NETO 138.155,90
INVENTARIO INICIAL 1.260,00
COMPRAS BRUTAS 39.840,00
TRANSPORTE 35.316,65
SUELDOS Y SALARIOS 35.000,00
BENEFICIOS SOCIALES 3.955,00
OTROS GASTOS 2.860,00
INVENTARIO FINAL (-) 6.040,00
DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS (-) 13.884,25
UTILIDAD DEL EJERCICIO 79.272,35
GASTOS OPERATIVOS 60.410,00
GASTOS FINANCIEROS 32.600,00
GASTOS COMBUSTIBLE 21.000,00
GASTOS MANTENIMIENTO 5.250,00
OTROS GASTOS 1.560,00
UTILIDAD GRAVABLE DE IMPUESTO 18.862,35
IMPUESTO GRAVADO 2.829,35
UTILIDAD NETA 16.033,00
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INDUSTRIAS FANNY

@ MARIO ANTONIO BASANTES MANOBANDA

BALANCE GENERAL

al 31 de diciembre 2017

ACTIVOS 363.001,00
ACTIVO CORRIENTES 189.814,00
CAJA 6.432,00
BANCOS 30.480,00
CLIENTES 56.120,00
CUENTAS POR COBRAR 92.002,00
INVENTARIO 4.780,00
ACTIVO FJO 173.187,00
TERRENOS 69.400,00
EDIFICIOS 46.650,00
EQUIPO DE OFICINA 1.800,00
MUEBLES Y ENSERES 1.200,00
MAQUINARIA 55.537,00
DEPRECIACION ACUM (-) 1.400,00
PASIVO 168.608,00
PASIVO CORRIENTE 97.308,00
DEUDA CON BANCOS 52.203,00
PROVEEDORES 5.825,00
DISTRIBUCION 31.200,00
IMPUESTOS POR PAGAR 480,00
OTRAS CUENTAS X PAGAR 7.600,00
PASIVO A LARGO PLAZO 71.300,00
CUENTAS X PAGAR A LARGO PLAZO 71.300,00
PATRIMONIO 194.393,00
CAPITAL 178.360,00
UTILIDAD DEL EJERCICIO 16.033,00
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO 363.001,00
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Anexo 2: Cotizaciones y caracteristicas

adora Multicabezal MPS10 LITROS - http:/‘www.multicabezal.com/pesadora-multicabezal MULTICABEZ...

e

WEIGMA MPS10 PESADORA MULTICABEZAL
1. DESCRIPCION DE LA PESADORA
El rango de peso de la multicabezal es de 25 gr.a 6 kg.
- La pesadora multicabezal esta disefiada para productos con una longitud maxima de 200 mm.
La multicabezal puede alcanzar 35 a 50 ciclos (pesadas) por minuto., esta fabricada en acero inoxidable, con capacidad de 6 litros en cada
recipiente.

- La precision de la pesadora es de + 2 gr. del producto.

2. FUNCIONAMIENTO DE LA PESADORA

El producto cae en la tolva de recepcion central y avanza a los canales de vibracion, montados de forma circular transportan el producto en
dosis exactas hacia los recipientes
de pre-carga, de donde posteriormente, suministraran producto a los 10 recipientes de pesaje.

Por el sistema pesos asociados se obtendra ,mediante la combinacién de recipientes, la dosificacion exacta de producto.
Finalmente sera descargada y conducida por las tolvas de caida, al punto central de la maquina. Todas las partes de la multicabezal son
desmontables para facilitar su limpieza.

- Un sistema de control mediante pantalla tactil permite de forma muy didactica variar cualquier ajuste de la maquina y los cambios

3 22/01/2018 10:1¢
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sadora Multicabezal MPS10 LITROS - http://www.multicabezal.com/pesadora-multicabezal/ MULTICABE

realizados en ella son guardados en el programa de trabajo de la maquina.
- Posibilita la creacion de 50 programas diferentes. Todos los ajustes de la multicabezal se pueden realizar desde esta unica pantalla.
- Iconos graficos en todo momento nos facilitan su programacion

3. OPCIONALES PARA LA PESADORA

Sistema Antiadherente: Los canales, recipientes y tolvas fabricados en chapa lagrimada de acero inoxidable evitan la adherencia del
producto y facilitan el recorrido del producto desde la tolva hasta el bol de peso y la limpieza de los mismos.

Elevador: El elevador. transporta el producto desde el punto de descarga hasta la tolva.
Sistema de control del elevador: Esta célula controla si la tolva esta llena o vacia, en caso de que este vacia conecta el elevador para
que lo llene y si esta llena lo para.
Impresora: La impresora facilita la impresion de cualquier informacion de produccion de la pesadora.

Tu conexidon no es  Tu conexidn no es
segura segura

Tu conexion no es  Tu conexion no es

segura segura
CcOoD REF MODELO PVP
24363|PESMPS10|MULTICABEZAL MPS10 6L 56.000 €
ELEMENTOS OPCIONALES

23821|PESMPS01|PLATAFORMA C/ESCALERA  112.000 €
28618 PESMPS03|RECUBRIMIENTO ANTIADHER| 4.100 €
24882 PESMPS04|CONO GIRATORIO C/SERVO | 3.600 €

30209|PESMPS70|VIBRADORES EN INOX 4.500 €
12450| PES00005 (NIVEL TOLVA ELEVADOR 690 €
25643|PESMPS05|BOL ACUMULADOR 2410€

(mailto:weigma@weigma.com)

L . , y (_/index.htmi)
(tel:+34900112200) (mailto:weigma@weigma.com) (https://plus.google.com

( http:I/www.welgma;:a);oon.comh Ju/O/+enricalbiol)

(tel:+34900112200)
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| Multicabezal MPS10 8 LITROS http://www.multicabezal.com/pesadora-multicabezal/MULTICABI

v
% (../index.html)

WEIGMA MPS10 8L PESADORA MULTICABEZAL
1. DESCRIPCION DE LA PESADORA
El rango de peso de la multicabezal es de 25 gr.a 8 kg.
- La pesadora multicabezal esta disefiada para productos con una longitud méaxima de 250 mm.
La multicabezal puede alcanzar 35 a 50 ciclos (pesadas) por minuto., esta fabricada en acero inoxidable,
Con capacidad de 8 litros en cada recipiente.
RECIPIENTES DOBLE ABERTURA
La precision de la pesadora es de + 2 gr. del producto.

2. FUNCIONAMIENTO DE LA PESADORA

22/01/2018 1
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dora Multicabezal MPS10 8 LITROS http://www.multicabezal.com/pesadora-multicabezal/ MULTICABE

3l producto cae en la tolva de recepcidn central y avanza a los canales de vibracion, montados de forma circular transportan el producto en
dosis exactas hacia los recipientes
de pre-carga, de donde posteriormente, suministraran producto a los 10 recipientes de pesaje.
Por el sistema pesos asociados se obtendra ,mediante la combinacion de recipientes, la dosificacion exacta de producto.
Finalmente sera descargada y conducida por las tolvas de caida, al punto central de la maquina.
- Un sistema de control mediante pantalla tactil permite de forma muy didactica variar cualquier ajuste de la maquina y los cambios
realizados en ella son guardados en el programa de trabajo de la maquina.
- Posibilita la creacion de 50 programas diferentes. Todos los ajustes de la multicabezal se pueden realizar desde esta Unica pantalla.
- Iconos gréficos en todo momento nos facilitan su programacion
Facil limpieza: limpieza directa con agua. Facil desmontaje de tolvas, recipientes y canales sin necesidad de usar herramientas.
Dosificacion por contaje para productos homogéneos.
Funcién programada de descarga escalonada para evitar el bloqueo.
Tara automatica para mejorar la pesada.
Apertura de tolvas mediante motores paso a paso
Proteccion IP65, resistente al agua.
Adaptada a las caracteristicas del producto.
Sistema de control modular, que proporciona mas estabilidad
y bajos niveles de mantenimiento.

3. OPCIONALES PARA LA PESADORA

Sistema Antiadherente: Los canales, recipientes y tolvas fabricados en chapa lagrimada de acero inoxidable evitan la adherencia del
producto y facilitan el recorrido del producto desde Ia tolva hasta el bol de peso y la limpieza de los mismos.

Elevador: El elevador. transporta el producto desde el punto de descarga hasta la tolva.
Sistema de control del elevador: Esta célula controla si la tolva esta llena o vacia, en caso de que este vacia conecta el elevador para

que lo llene y si esta llena lo para.
Impresora: La impresora facilita la impresion de cualquier informacion de produccion de la pesadora.

Tu conexion no es  Tu conexidn no es
segura segura

Tu conexidon no es
segura

cop| REF MODELO | pvp
30104|PESMPS10L|MULTICABEZAL MPS10 8L @
ELEMENTOS OPCIONALES

23821] PESMPSO01 [PLATAFORMA C/ESCALERA  [12.000 €
28618 PESMPS03 [RECUBRIMIENTO ANTIADHER| 4.100 €

24882| PESMPS04 |CONO GIRATORIO C/SERVO | 3.600 €

30209| PESMPS70 |VIBRADORES EN INOX 4.500 € |
12450| PES00005 |NIVEL TOLVA ELEVADOR 690 € ]
25543| PESMPS05 |BOL ACUMULADOR 2.410€ ]
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COTIZACION PROFORMA
EMPRESA FRITURAS LOREY
Atencién de: Sr. Rafael Intriago
Teléfono: 0998821801 0997081230
Email rafaelintriago@hotmail.com
Fecha: 13-08-2015
Cotizacion MW-Z1-JP-003201

Adjunto le hacemos llegar caracteristicas y precio de nuestro sistema de envasado automatico.
El detalle es el siguiente.

1. Multicabezal High Dream de 10 balanzas JW-Ax10

Este equipo de avanzada tecnologia con sistema de balanzas totalmente computarizado
permite trabajar en linea a gran velocidad de envasado en productos como chifles, cereales,
pellets, papas fritas, snacks’s en general y otros similares que requieran gran precision.

o Dosis: hasta 1.500 grs.(dependiendo de la densidad del producto).

¢ \Velocidad : hasta 65 pesadas/min (dependiendo de la dosis y del producto)

e Precision: 0,1 grs a 2 gr dependiendo del volumen a pesar

Maxima capacidad 10-800 gr 800-1500 gr
Margen de error 0.1-1.5gr 0.5-2gr

Maxima velocidad 65 bolsas/minuto 45 bolsas/minuto
Volumen 1.600 ml 2.500 ml

Panel de control 10.4” Touch screen

Sistema de control Tarjeta electrénica

Requerimientos eléctricos 220V/1000W/10A/50/60HZ

Dimensiones(mm) 1482(L)*1080(W)*1116(H)

Peso Neto 420 Kg.

El equipo multicabezal incluye :

Alimentador central circular

10 vibradores lineales

10 capachos intermedios

10 celdas de carga con capachos para controlar peso
10 salidas

1 salidas hacia la bolsa

Microprocesador y caja de controles:

Teclado

Pantalla de control

Conexion a sistema de control de produccion computarizado o de impresién
Célculos estadisticos de error, desviacién estandar de las 100 dltimas pesadas
Totalizador del numero de pesadas

Reloj de control

Posibilidad de acceder a varios programas

Bateria de respaldo

Construccion:
e La construccion es en acero inoxidable
e Todas las partes en contacto con el producto estan construidas en acero inoxidable

e Su limpieza es muy simple y no requiere herramientas.

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera Cumbaya. Quito-Ecuador Tel. (593-2) 3550040 Ext 134
Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Km. 11.5, Bloque F-2. Tel.(593-4) 2103298 / 2103407
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella Vista {593-7) 2834 810 / 09 565 3542

Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josed(i 0-39 Parroquia Tarqui (593-5) 2928830 / 092527 502
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e Sistema de control
electrénico en un gabinete de tamario reducido
e Proteccién contra fallas eléctricas
e 220V, 50 Hz, monofasico

PRECIO ESPECIAL: USD $ 36.000,00 + IVA

2.- Envasadora Automatica Modelo PM420

Aplicacion:

Embalaje automatico de liquidos, polvos y granulados en bolsa formada por la industria
alimentaria, farmacéutica, industria quimica y otros.

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera Cumbaya. Quito-Ecuador Tel. (593-2) 3550040 Ext 134
Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Km. 11.5, Bloque F-2. Tel.(593-4) 2103298 / 2103407
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella Vista (593-7) 2834 810 / 09 565 3542

Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josedt 0-39 Parroquia Tarqui (593-5) 2928830 / 092527 502
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con EPI' CCsa. )

Caracteristicas estandar:

1. La maquina puede completar los productos de medicion, transporte y alimentacién, llenado y
formacioén de la bolsa, impresion de codigo de fecha, sellado bolsa y corte.
2. Servo-motor impulsado por correa doble sistema de bolsas de traccion.
3. Alto sensor sensible de fibra éptica de fotos automaticamente puede rastrear marca de color
precisa.
4. Sistema de control del PLC combinado con pantalla tactil, puede configurar facilmente puede
cambiar los parémetros de empaque. La produccion diaria de salida y auto-diagnéstico error de
la maquina se pueden ver directamente en la pantalla.
5. Controlador de temperatura PID controla termosellado de temperatura de +1 °C.
6. Control automatico de la posicion de borde asegura la alineacién consistente pelicula
durante la produccién para producir una calidad uniforme bolsa.
7. Seleccionado componentes eléctricos y neumaticos del fabricante internacional fiable.
8. Con el certificado del CE
Piezas opcionales para la maquina principal:
1. Funda fuelle dispositivo de formacion
2. Fecha de impresora de codigos de
3. Encabezado Sachet Hole Puncher
4. Fijar Cut Nimero
5. Méaquina de acero inoxidable Out Case

Producto a envasar . Azucar/ Frutos secos/granos/snacks
Dosis : Programable

Velocidad : de 15 a 60 Bolsas./min

Material de envase : BOPP

Dosificacion por peso exacto

Especificacién técnica:
Modelo Max. Rango Bolsa Bolsa Ancho  Velocidad Poder
de medida Longitud (mm) (bolsa / min)
(ml) (mm)
PM-420 1000 80-300 80-200 15-60 220V, 1phase

ELEMENTOS PRINCIPALES

SISTEMA DE MANDO:

PLC marca: Panasonic

Control unit: AC220V C30 four axis
Calculo de alta velocidad.
Capacidad grande de la memoria del programa.

Para adaptarse completamente a la comunicacién y al
control de posicion, requisitos de extension de la funcién del control andlogo, y 32K
recomendado.

Espacio libre y suficiente aplicables.
 Memoria independiente de la anotacién

e o o o

.

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera Cu
Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Ki
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella®
Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josedu 0-39 Parroquia Tarqui
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SOLUCIONES INDUSTRIALES BURLAU VERITAS
CON RESPALDO TECNICO Conticatin

SISTEMA ELECTRICO

Marca: Schneider Electric
+ Especialista global en gestion de energia

e Lider en soluciones de eficiencia

SISTEMA NEUMATICO
Marca: Festo
Componentes y sistemas neumaticos para apoyar a los clientes en su
proceso de automatizacion.
¢ De doble efecto.
» Deteccion de posiciones.

¢ Amortiguacion fija/ajustable.
¢ Rosca exterior

 Numerosas variantes

PRECIO ESPECIAL: USD $ 28.000,00 + IVA

§ Big Volume Pillow Pack Vertical Packing System

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera Cumbaya. Quito-Ecuador Tel. (593-2) 3550040 Ext 134
Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Km. 11.5, Bloque F-2. Tel.(593-4) 2103298 / 2103407
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella Vista (593-7) 2834 810 / 09 565 3542

Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josed( 0-39 Parroquia Tarqui (593-5) 2928830 / 092527 502
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130 9061
SUSEAD VEITAS

Lertifivetivn

2.- Accesorios Opcionales Recomendados:

Descripcion

PVP LISTA USD$

Plataforma Acero inoxidable: dimensiones del
equipo 1900*1900*2000mm, dimensiones
empaque: 2200*2100*480mm

3.500,00 + IVA

Transportador Z incluye vibrador Acero
Inoxidable tolva y soporte de tolva voltaje 220V
3ph., frecuencia 60HZ,potencia 550W,
dimensiones empagque: 2000*1100*1000mm

12.876 + IVA

Mesa de acumulacion voltaje 220V 3ph.,
potencia 370W dimensiones empaque:
1120*1120*860mm

3.500,00 + IVA

Timer Hooper - para multicabezal de 12
balanzas Gofrado

3.000 + IVA

Banda para producto terminado Acero
Inoxidable voltaje 220V 3ph., frecuencia 60HZ,
potencia 90W, dimensiones
empaque: 1700*500*600mm

2.500 + IVA

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera

Cumbaya. Quito-Ecuador Tel. {593-2) 3550040 Ext 134

Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Km. 11.5, Bloque F-2. Tel.(593-4) 2103298 / 2103407
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella Vista (593-7) 2834 810 / 09 565 3542
Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josed 0-39 Parroquia Tarqui (593-5) 2928830 / 092527 502
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SOLUCIONES INDUSTRIALES

CON RESPALDO TECNICO
Condiciones de Venta:
Forma de pago * 50% de anticipo, saldo contra entrega posterior a la
instalacion y puesta en marcha.

Arranque e | Incluidos en la oferta

Instalacién

Tiempo de entrega INMEDIATO

Garantia 12 meses sobre partes y piezas de fabricacion defectuosa.

Validez de la oferta | 30 Dias

Incluye: Dos visitas técnicas solicitadas por el cliente,
Capacitacion y entrenamiento al personal operativo
Comunicacién con la envasadora (requerimos una sefial
proporcionada por el fabricante), si el cliente dispone de una y
solo desea el multicabezal.

Rracmican] € l)

EXPRESS 1)y (b
Iraterviationad

A la espera de sus gratas ordenes,

A
54

- ANAE - S

Jorge Pérez
Supervisor Nacional Maquinaria Coreptec S.A.
Quito: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector La Primavera, Cumbaya
PBX: 3550009 Ext. 134
Cel.: 0999222290

Matriz: Av. Siena 2-14 y Miguel Angel, sector la primavera Cumbaya. Quito-Ecuador Tel. (593-2) 3550040 Ext 134
Guayaquil: Centro comercial Parque California 1, Via Daule Km. 11.5, Bloque F-2. Tel.{593-4) 2103298 / 2103407
Cuenca: Ave de las Américas 16-08 y Miguel Heredia Edf. Bella Vista (593-7) 2834 810 / 09 565 3542

Manta: Calle 155 y Av. 199 Ed. Josedt 0-39 Parroquia Tarqui (593-5) 2928830 / 092527 502
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