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RESUMEN EJECUTIVO

Lo que haré este proyecto de investigacion, sera demostrar como la introduccion del
fideo enroscado Premium bolognesa, como un producto en Disama cia. Ltda., afecta
realmente a los activos de esta compafia. El presente estudio tendra lugar en la
ciudad de Ambato, a lo largo del afio 2013. Para esta indagacion, la informacion se
extraeré de los balances de la empresa a lo largo del afio mencionado al principio del
resumen. Acorde con lo que dictamina la Universidad Técnica de Ambato, los
estudiantes estan obligados a seguir una cierta linea de investigacion, la misma que
estd dividida en ciertos tipos de investigacion veridica. Algunos de los tipos de
investigacion a los que estamos apegados, son por ejemplo en los que tenemos que
valernos de entrevistas o encuestas al personal de nuestro interés; esta se denomina
Investigacion de campo, puesto que para probar los hechos se debe estar en el lugar
de los mismos y satisfacer las preguntas y dudas del departamento en cuestion.
Tambien esta el que usaremos en este ensayo, que es el bibliografico-documental, ya
que todo nuestro trabajo de investigacion y las conclusiones del mismo, estaran
sustentadas en papeles como son los balances que analizaremos a lo largo de este

trabajo.
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ABSTRACT

This project of investigation is going to demonstrate how the introduction of
Bolognese premium coiled noodle, as a product of Disama cia. Ltda. clearly affect the
assets of this Company. This study will take place in Ambato city, during the whole
2013 year. For this research, the information is going to be taking from the balances
of the year entioned at the beginning of the abstract. According to the dictaminations
of the Technical University of Ambato, the students are supposed to follow a line of
investigation which is distributed in some types of the real investigation. Some of the
types of investigation that we are committed to; are the ones we have to make
interviews to the personal of our interest; this one is named as a kind of Field,
because we have to go to the place and prove the facts with the questions and the
doubts of the people in charge of that department. There is also the one that we will
use in this essay, which is the bibliographic-documental, due to our complete work of
investigation and our conclusions will be supported on papers like the balances we

will be using along all of this research.
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INTRODUCCION

El correspondiente proyecto de investigacion esta propuesto en un enfoque critico
propositivo ademas de estar ligado a un paradigma cualitativo; esto debido a que el
tipo de investigacion se dard como un bibliografico-documental; ya que la
informacion requerida y empleada para este trabajo serd extraida de papeles o
documentos los mismos que seran el sustento de todo el trabajo de analisis en este

sondeo.

Este proyecto constara de cinco capitulos en los cuales se detallara en cada uno de
estos, lo que se requiera para obtener y distribuir la informacion recogida, de tal

manera que las conclusiones se obtengan de la manera mas clara posible.

En el primer capitulo se redactara la situacion a nivel de lo que compete con la
investigacion a nivel de la Compafia limitada que se esta estudiando. Ademaés de
justificar el por qué y la importancia de esta investigacion, se definira el problema, las
interrogantes respecto a este; y, se clarificaran los objetivos a cumplirse en el trabajo

de investigacion.

En el segundo capitulo se recogerd entre lo mas importante, antecedentes de
investigaciones que tengan una variable en comun con el tema planteado, por lo
menos de tres investigaciones; se determinara la fundamentacion filoséfica y la
fundamentacion legal, es decir, articulos de ley en los que se amparen una o las

variables a considerar.
Tambien se definirdn las categorias fundamentales y la constelacion de ideas, en

donde se definen conceptos de los componentes o de temas intimamente relacionados

con las variables. Por Gltimo se definira la hip6tesis y las variables dentro de esta.
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En el tercer capitulo a determinarse el enfoque, la modalidad y tipo de investigacion;
gue como ya se define aqui, el enfoque sera el critico propositivo, la modalidad estara
apegada a un paradigma cualitativo; y, el tipo de investigacion sera bibliografico-

documental; s6lo que en este capitulo se argumentara mejor las razones del por qué.

Ademas se realizara la operacionalizacion de las variables para definir que técnicas o

instrumentos se usaran en cuanto a la recoleccion de la informacién.
En el cuarto capitulo se realizara el analisis y la interpretacién de resultados, es decir,
que se efectuaran los célculos correspondientes y ademas se verificara la hipétesis

expuesta en el segundo capitulo.

Por dltimo, en el quinto capitulo, se expondran las conclusiones y las

recomendaciones a las que se llegara después de todo el trabajo realizado.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Tema de Investigacion

“Introduccion en el mercado del Fideo enroscado Premium Bolognesa, y su
incidencia en la Rentabilidad de la Empresa Disama Cia. Ltda., en la ciudad de

Ambato en el afio 2013”

1.2 Planteamiento del Problema

1.2.1 Contextualizacién

1.2.1.1 Macro contextualizacion

Las pastas o fideos son un alimento elaborado con cereales en forma de harina,
mezclado con un medio liquido que habitualmente es agua y se lo puede enriquecer
adicionando ingredientes de alto valor nutricional. Cada ingrediente es indispensable,

ya que cumplen funciones especificas que después repercutiran en el producto final.

La pasta es el producto obtenido de la elaboracion de la harina de trigo. Su origen es
antiquisimo, tanto que se asegura que los Etruscos prepararon las primeras lasagne. A
partir del 1300, el uso de la pasta se difundid en Italia y fue a comienzos del siglo
pasado, que, en Napoles, surgieron las primeras maquinas rudimentarias para su
produccion. Hoy, las modernas tecnologias permiten la estandarizacion de los
procesos productivos y la consiguiente propagacion de fabricas de pasta de todo el

mundo.



En nuestro pais la pasta ha ido formando parte fundamental de la alimentacion diaria,
por esto, hay sectores que han incursionado en la produccién de la misma para hacer

frente a la demanda existente desde hace tiempo atras.

Debido a la economia del Ecuador existe un alto nivel de desnutricion, ya que muchas
veces la poblacion ecuatoriana no cuenta con los ingresos necesarios para poder
acceder a la canasta basica familiar, en donde un producto fundamental es la pasta o
fideo, ya que, es un productos alimenticio con varios nutrientes, requeridos para

realizar una actividad fisica y mental.

Muchos de los campesinos del sector rural y suburbano desconocen de las
propiedades nutricionales de ciertos alimentos que ellos consumen y; es por esto, que
el sector productivo toma ventaja para buscar nuevos mercados, priorizando las

propiedades de estos productos ricos en proteinas, vitaminas y minerales.

Por tal motivo surge la necesidad de que nuevas empresas incursionen en este ambito
con la oferta de nuevos productos que llenen la expectativa de los demandantes a
nivel nacional. A través de los afios con el crecimiento del mercado las empresas han
enfrentado un nuevo reto de crecer cada vez mas, exige el mejoramiento de procesos
para ofrecer productos nuevos y de calidad; a esto se suma la innovacion para obtener
como resultado la satisfaccion de los clientes, asi como, la estabilidad y expansion de
dichas empresas, las cuales, se han visto afectadas por ciertas empresas o negocios de
consumo masivo que ofertan ciertos productos que en cierta forma, sustituyen a la
pasta como: harinas, productos esenciales para la elaboracién del pan, pastas de

rapida elaboracion, es decir, sin necesidad de coccion para su consumo, etc.

Las empresas que forman parte de esta industria alimenticia tiene un compromiso con
la sociedad, investigar y desarrollar nuevos productos alimenticios que sean mas
nutritivos y sobre todo que puedan cubrir la demanda.; por tal motivo, las grandes

empresas productoras de pasta en el pais, se preocupan por la estabilidad y sobre todo



por la expansion de estas para competir con las compafiias de productos relacionados,
y, esencialmente para sobrepasar y acceder a nuevas plazas de mercado a nivel

nacional e internacional..

1.2.1.2 Meso contextualizacion

La provincia de Tungurahua, en particular el canton Ambato, es considerado como
una ciudad industrial, notamos que cada dia la diversificacion de sus lineas de

produccion es mas amplia.

Entonces el andlisis en este punto se centrd definitivamente mas a nivel local, es
decir, dentro de la ciudad de Ambato, pues la competencia abarca a dos o tres
compafiias que constituyen un gran porcentaje de ofertantes dentro del mercado de
pasta o fideo. El prestigio y la ventaja que sobresalen se enfocarian indudablemente a
la vasta trayectoria con la que han venido posicionandose dentro de la ciudad; ya que

en la calidad del producto, no existiria mayor diferencia.

Para estas empresas es de vital importancia el implementar sistemas mediante los
cuales se innove en todas las fases posibles del proceso productivo, por tal motivo, es
indispensable aliarse con quienes se dedican a la investigacion y el desarrollo de

tecnologia, para aprovechar su conocimiento y asistencia técnica.

Por tal motivo en la provincia de Tungurahua se han desarrollado grandes industrias
en lo que respecta a la produccion de fideos y pasta, entre las principales empresas
reconocidas como competencia directa para Disama, estan: Pastificio Ambato, Fideos

Catedral, entre otras.



1.2.1.3 Micro contextualizacion

En agosto de 1981 la empresa DISAMA Cia. Ltda., comienza su vida juridica,
dedicada a la distribucién de productos de consumo masivo y a partir de agosto de
1986 incursiona en la produccién de fideos, para lo cual, adquiere una prensa de
construccion italiana y una pesadora de la misma procedencia, se construye tres
secaderos con una produccion de 10 quintales por dia, el mismo que es considerado
como pequefia artesania que sirve de complemento para la distribucion. Con el
avance del tiempo y la facilidad de la creacion de industrias se han establecido méas
empresas del mismo tipo convirtiéndose en potenciales competidoras a la empresa
DISAMA Cia. Ltda., y de esta forma provocando una necesidad en la empresa de
crecer e innovar o por lo menos de mejorar los procesos que esta haciendo para asi
ser mas eficiente. Es una de las estrategias que debe hacer la empresa para poder

seguir en el mercado y eventualmente poder sobresalir del mismo.

A partir del afio 1990 se incrementa la produccion llegando a calificarse como
pequefia industria cuenta con un area fisica de 600 metros cuadrados con su
respectiva distribucion por &reas como son: oficinas administrativas y la planta de

produccion.

La empresa estd ubicada en la Provincia Tungurahua Cantén Ambato, Via Tangaiche

y Av. el Condor. Sus siglas Distribuidora Salazar Mayorga.

El estudio fue centrado principalmente a la implementacion de nuevos productos que

tengan a la empresa con un referente a la par con las empresas competentes.

Acorde con (Pope, 2002, pag. 164): “En la mayoria de las compaiiias el proceso de
desarrollo e introduccion de nuevos productos pasa por las siguientes etapas:



Identificacion de la oportunidad
Seleccion de conceptos
Desarrollo del producto
Pruebas de ventas simuladas

Mercadeo de prueba

o a0k~ 0N oE

Introduccién al mercado nacional”

Cabe recalcar que no todos los productos atraviesan por cada una de las etapas
nombradas; ademas, el producto en estudio se encuentra en mercado desde ya hace
poco tiempo; por lo que, el principal objetivo serd analizar el comportamiento de
dicho producto a lo largo del afio en curso y determinar su impacto en la rentabilidad

de la empresa.



1.2.2 Anadlisis Critico

Pérdida de competitividad en el
mercado

Baja rentabilidad

Baja calidad en productos elaborados

Disminucion de la Participacion en el
Mercado de los Productos que elabora

la empresa Disama

Introduccion de nuevos productos
0 mejoramiento de la gama de
productos existentes.

Grafico 1: Arbol de problemas

Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Despreocupacion en la
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Deficiencia en la capacitacion al
personal de la empresa, en cuanto
al area de produccion




La empresa Disama Cia. Ltda., a pesar de su trayectoria y posicionamiento en el
mercado con cada uno de sus productos ha venido presentando problemas en los
ultimos meses en lo que va del afo, debido a que su participacion en el mercado

presento una disminucion frente a la competencia.

El problema radica en que no se ha realizado innovaciones en lo que respecta a
procesos, la aplicacién de tecnologia en procesos para mejorar el producto final; que
es el que llega al consumidor. Hay que tener en cuenta que el aplicar tecnologia
implica inversion y costos que a lo mejor la empresa no puede asumirlos por el

momento.

Incluso el area de personal es un tema que también influye en este problema de
participacion de mercado, ya que si no se cuanta con la mano de obra necesaria no se
podré realizar el proceso de produccion adecuado y tener el inventario suficiente para

abastecer al mercado.

Al realizar una investigacion de forma répida se determiné que el factor que mas
influye frente al problema es la introduccion de nuevos productos o el mejoramiento
de la gama existente. En lo que respecta a la introduccién es més factible que esto
contribuya a la participacion del mercado de la empresa, ya que el consumidor por lo
general opta por opciones nuevas que le representen calidad a un bajo precio; en este

aspecto la empresa ha tenido buena acogida por parte de los consumidores.

La problematica que se presenta ha ocasionado la pérdida de competitividad en el
mercado, ya que, una de las empresas rivales claramente refleja prestigio,
posicionamiento en el mercado, y cuenta con una amplia gama de productos; no
solamente en lo que es pasta y fideos sino también con productos como harinas,

especias y endulzantes.



La ineficiente aplicacién e innovacion en procesos méas automatizados respecto a la
elaboracion de fideos, denota un claro declive en las ganancias y un ligero descenso
del posicionamiento del lugar que se situaba en comparacion con las empresas de la

competencia.

Sin duda, cual sea que fuera el negocio, el hecho de no optar por la actualizacion de la
tecnologia, acorde con el avance que acarrea la globalizacion; se veria estancado en
cierto punto, puesto que la tecnologia con el paso del tiempo, se ha vuelto la

herramienta indiscutidamente indispensable para avanzar en el ambito productivo.

Todos estos puntos mencionados se ven reflejados en una baja rentabilidad sobre las
inversiones realizadas en lo que va del afio, sin embargo, es factible realizar un
seguimiento sobre el impacto en lo financiero, para determinar qué tan rentable esta
resultando realizar ciertas inversiones que muchas veces en un inicio se presentan

como una oportunidad de crecimiento en el mercado.

Para remitirse al problema de este proyecto, seria importante implementar procesos
avanzados en la elaboracion del nuevo producto en estudio, el fideo enroscado
Premium, para asi obtener a largo plazo tener un eslabén por sobre la competencia y
por ende evitar un declive en la rentabilidad de la empresa; asi como, frenar la
disminucion en la calidad de los productos principales que elabora la empresa

Disama.

De esta forma se podria establecer un mecanismo de control para monitorear el
impacto que estamos teniendo en cada una de las actividades de la empresa, y sobre
todo en el manejo de proyectos para la introduccion de nuevos productos en el

mercado.



1.2.3 Prognosis

3

‘oqué

pasaria en el futuro si no se soluciona el problema?” (Herrera E., Medina F., &

Acorde con los autores antes citados, la prognosis responde a la pregunta:

Naranjo L., pag. 50).

En caso de realizar la investigacion, y; por lo tanto, no resolver el problema vigente;
la empresa tendrd un impacto de una serie de eventos que afectaran desde la
produccion hasta la presentacion de balances y andlisis financieros, reflejando esto en
el uso de indicadores que como su nombre lo dice nos indicaran que tan solida y la
capacidad de respuesta de la empresa frente a la introduccién de nuevos productos, y
sobre todo su capacidad de respuesta frente a que la inversion no fue factible ante lo

que realmente se esperaba como respuesta del mercado.

En primera instancia, se empezaria a tener problemas de inventario, debido a que si
no se tiene acogida por parte de los consumidores, el inventario se ira acumulando, no
existiran pedido, por ende facturacion, se iniciaria a incurrir en costos de
almacenamiento, la produccion empezaria a disminuir y si se mantiene materias
primas, hay que considerar el tiempo de duracion de las misas, el costo de
almacenamiento. Si la produccion disminuye, se empezaran a crear tiempos muertos

en planta.

Todo esto se vera reflejado en los estados financieros, si bien es cierto, la empresa no
depende solo de este producto, pero afecta ya que es una nueva inversion, el tiempo
de recuperar el costo del mismo aumentara, lo cual implica mas costos financieros si
la fuete fue esta, para la implementacion del proyecto, caso contrario afectara de
forma directa los resultados en ventas y utilidades esperadas.

Por eso es importante poder analizar con anticipacion el impacto financiero que

provoca este tipo de productos cuando se trata de introduccion al mercado.



Determinar si se esta invirtiendo correctamente y sobre todo si los resultados son los
esperados, ya que para la implementacion del mismo, se debid haber analizado con
detalle.

1.2.4 Formulacion del Problema

¢Coémo incide la introduccion en el mercado del fideo enroscado Premium bolognesa,

en la rentabilidad de la empresa Disama en la ciudad de Ambato en el afio 2013?

1.2.5 Preguntas Directrices

1. ¢(Qué tipo de estudio de mercado se maneja respecto al fideo enroscado
Premium bolognesa?

2. ¢Cudles son los productos que mas inciden en la rentabilidad de la empresa
Disama?

3. ¢Qué medida se podria tomar para mejorar la rentabilidad en la empresa

Disama?
1.2.6 Delimitacion
La presente investigacion se maneja bajo los siguientes parametros:
Campo: Gestion Financiera
Area: Finanzas
Aspecto: Rentabilidad Financiera
Delimitacién poblacional: Los elementos de investigacion lo constituyen los Balance

Financieros de la Empresa Disama y los consumidores y productores del fideo

enroscado Premium bolognesa.
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Delimitacién Espacial: Este trabajo investigativo se desarrolla en las instalaciones
de la Empresa Disama, ubicada en la ciudad de Ambato en la Via Tangaiche y Av. El

Condor.

Delimitacion Temporal: El estudio se desarrolla con la informacion contable desde

enero a septiembre de 2013.

1.3 Justificacién

En el mismo tratado de Herrera y otros: (2004, pag. 57); citado antes, habla de la

justificacion como la respuesta a la pregunta “;por qué se investiga?”.

Son razones 0 motivos por los cuales merece que el tema sea estudiado. Pueden
referirse al interés por investigar el tema, al aspecto novedoso que tiene, a su
importancia cientifica o impacto social, a la responsabilidad social de la institucion, a
la necesidad de resolver el problema antes de que se agrave mas, a la factibilidad de

estudio, etc.

A medida que se realiza la investigacion se determinan pautas al estudio de si es
factible analizar todo lo que implique y estuvo dentro de las causas y posibles

consecuencias respecto al problema.

Era primordial analizar todo entorno al problema, ya que los principales actores por
asi decirlos, los involucrados y sobre quienes recaeria cualquier responsabilidad
fueron: los accionistas, los directivos, los empleados; que reflejaria perjuicio, debido
a la pérdida de mercado y por consecuente la pérdida de clientes potenciales para la

empresa.

Esta investigacion se considera importante debido a que, conociendo el grado de

incidencia del nuevo producto en estudio, sobre la rentabilidad de la empresa Disama;
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se pudo recomendar una mejor y eficiente manera de colocar los recursos que posee
la empresa; ayudando a mejorar la rentabilidad a través de la maxima explotacién del
fideo enroscado Premium bolognesa; vy, asi brindar una mayor satisfaccién tanto a los

accionistas y colaboradores de la Institucion.

Como parte primordial se determina la factibilidad para el desarrollo de la
investigacion, misma que cuenta con los recursos y la predisposicion necesaria y
adecuada para realizar con éxito el estudio. Se conté con soporte bibliografico y
disponibilidad econémica.

Los beneficiarios de este estudio son: la empresa Disama Cia. Ltda., y todos sus
colaboradores, ya que por medio de la misma se puede evidenciar la incidencia del
producto en estudio en la rentabilidad y por ende evaluar posibles medidas

pertinentes para mejorarla.

Si bien es cierto cualquiera que fuese la empresa que destinara todos sus recursos a un
determinado producto, para que este logre sacar a flote a la empresa; estaria tomando
un riesgo de gran medida; para el caso de este proyecto, las expectativas que los
resultados de la aceptacion de este producto eran ligeramente altas, es por ello que el
analisis de las ventajas competitivas del producto en cuestion fue estrictamente
necesario; y, con el resultado verificar que alternativa se aplicaria enfocado a

reforzar el producto o mejorarlo de la forma que fuese.

1.4 Obijetivos

1.4.1 Objetivo General

Determinar el nivel de incidencia que tiene la introduccion del fideo enroscado

Premium bolognesa, en la rentabilidad de la empresa Disama Cia. Ltda., en la ciudad
de Ambato en el afio 2013.
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1.4.2 Objetivos Especificos

1.4.2.1 Analizar si se maneja un estudio de mercado adecuado sobre el impacto que
tendré el fideo enroscado Premium bolognesa en los clientes de la empresa
Disama.

1.4.2.2 Analizar los productos que mas rotan y su incidencia en la rentabilidad de la
empresa Disama.

1.4.2.3 Desarrollar un plan estratégico para mejorar la rentabilidad en la empresa

Disama.
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CAPITULO II

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes Investigativos

Para realizar la investigacion se recurrié a fuentes externas sobre temas similares,
encontrandose que; segin Gonzalez, (2012); en su investigacion sobre “Los métodos
de produccion y su impacto en la calidad de fideo de la empresa Disama Cia. Ltda.”;

establece los siguientes objetivos:

Objetivo General: Determinar que metodo de produccion tiene un impacto

significativo en la calidad de fideo en la empresa DISAMA Cia. Ltda.

Obijetivos Especificos:

e Identificar si el método de produccion que maneja la empresa DISAMA Cia.

Ltda. refleja o0 no productividad.

e Analizar la percepcion de calidad que tiene el cliente en el producto que le
ofrece la empresa DISAMA Cia. Ltda.

e Proponer un método de produccién adecuado para mejorar la calidad del fideo
de DISAMA Cia. Ltda.
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Posterior a esto, formula las siguientes conclusiones:

e En la empresa DISAMA Cia. Ltda. Se encuentra en una situacion financiera
estable y si presenta uno que otro problema es por cuestion de su método de

produccion el cual estd comprometiendo la calidad del producto.

e La calidad del producto de DISAMA Cia. Ltda. no es percibida, ya que
existen falencias al momento de su elaboracion lo que compromete sus

atributos y los estandares que requieren los clientes.

e EIl metodo de produccion es fundamental para una fabrica pues le brinda
pardmetros, formas, secuencias para realizar la produccion y de esta manera
aprovechar los recursos con los que cuenta, generando mayor produccién con
un indice de efectividad mucho mayor al que tendria si continua con una

produccion empirica.

En otro trabajo investigagdo DE MORA, (2006) sostiene en su tesis de grado
denominada: “Impacto de los costos del Servicio gratuito en la rentabilidad de

Llantambato S.A.”; los objetivos:
Objetivo General: Relacionar sistematicamente la venta de servicios y la venta de

productos con la rentabilidad en “Llantambato S.A.”, en el tercer trimestre del afio

2005.
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Objetivos Especificos:

o Verificar si los costos generados en los servicios no cobrados justifican al

entregar el producto.

e Determinar si en “Llantambato S.A.”, ha existido rentabilidad en la venta de

servicios la entregar también producto.

e Identificar si en el tercer trimestre solo al vender servicios genero

rentabilidad.

De la misma forma la autora llega a las siguientes conclusiones:

e Las empresas de servicios no pueden construir estanterias en un almacén y

tener servicios en inventario.

e Las empresas de servicios deben ser muy listas a la hora de anticiparse a la
demanda; cualquier exceso de capacidad que tengan se echara a perder, no

logrando nada que mejore la cuenta de resultados.
En otro trabajo de maestria realizado por Miniguano, (2009); denominado “El sistema
de control de costos por procesos productivos y su incidencia en la rentabilidad de las

curtiembres de la ciudad de Salcedo”; determina los siguientes objetivos:

Objetivo General: Analizar la incidencia del control de costos por procesos

productivos en la rentabilidad de Ecuatoriana de Curtidos Salazar S.A.
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Objetivos Especificos:

Realizar una revisién de los indices de rentabilidad de la empresa en base a
informacion financiera, para comparar su rentabilidad con otras empresas del

ramo.

Verificar la utilizacion del sistema de produccion con la utilizacion de
técnicas de investigacion (encuestas) para determinar su incidencia en la

generacion oportuna de informacion y optimizacion de trabajo del personal.

Proponer un sistema de costeo de produccion, que mediante la realizacion de
una investigacion permita obtener costos adecuados e informacién oportuna

para la toma de decisiones.

En su trabajo concluye que:

La empresa es una entidad con mas de treinta afios de trabajo en el sector, se
ha constituido en un ente de referencia, su estructura fisica esta disefiada para
trabajar con un volumen de produccién de 4000 pieles o0 més, la maquinaria
existente esta distribuida entre maquinaria adquirida al inicio del negocio

hasta maquinaria adquirida recientemente.

Existen épocas de no produccién en la empresa a causa de falta de pedidos de
cuero corregido, esto en razon de que los requerimientos mayoritarios se dan

en las épocas de temporada escolar.

Las fluctuaciones de precios del petréleo en el mercado internacional ha
incidido en el presente afio para que exista un incremento continuo de precios
de los quimicos y las condiciones de plazo se afecten a pesar de existir

acuerdos con proveedores calificados.
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2.2 Fundamentacion Filoséfica

Segun Herrera y otros, (2004, pag. 83); definen a la fundamentacion filosofica como:
“la necesidad de que la investigacion tenga una ubicacién paradigmatica o enfoque

determinado”.

El desarrollo del ser humano y sus tipos de pensamiento se dinamiza investigando
mediante la articulacion del conocimiento, campos de saber tedrico, con la vida
cotidiana, articulando el aspecto figurativo con el activo-operativo del saber

elaborado.

Las capacidades cognoscitivas y las competencias auto-investigativas y participativas
se forman investigando y tomando decisiones sobre la vida del centro empresarial y

comunitario.

Por lo tanto, la investigacion se fundamenta en un paradigma critico-propositivo, ya
que es considerada la mejor opcion para este tipo de proyectos; la misma que permite
crear un proceso dindmico, de expansion y crecimiento tanto técnico como
conceptual y en definitiva llega a resultados basicamente criticos al estar en contacto
con la realidad, con lo cual se busca entender desde los puntos de vista y proponer

alternativas de solucion para el problema detectado en la organizacion.
Fundamentacién Epistemologica

La epistemologia segun RASNER, (2009, pag. internet); significa literalmente “saber
acerca del conocimiento” (episteme=conocimiento; logos=saber). La epistemologia
es la rama de la filosofia que se ocupa de estudiar:

a) qué es el conocimiento, sus limites y posibilidades (qué podemos saber, cuél es el

alcance de nuestro saber y si es posible alcanzar la certeza),
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b) el objeto del conocimiento (qué es un objeto, qué o quién lo define),

c) el sujeto del conocimiento (qué conocemos y quién conoce) y

d) la relacion entre el conocimiento y la circunstancia vital del investigador (la

historia, la cultura, el individuo y sus presupuestos metafisicos).

En tal virtud la investigacion en si trata de promover el conocimiento respecto al
estudio de la relacion de las variables que son: la introduccion en el mercado y la

rentabilidad en el contexto que sera la empresa Disama.

Fundamentacion Ontoldgica

Echeverria, (2005, pag. 12); manifiesta que la ontologia representa un esfuerzo por
ofrecer una nueva interpretacion de lo que significa ser humano, interpretacion que
reivindica situarse fuera de los parametros del programa metafisico que ha servido de
base durante largo tiempo a la forma como observamos la vida. En tal sentido, se trata

no solo de una propuesta posmoderna, sino también pos metafisica.

Aplicandose a la investigacion en cuestion, se fijo la relacion implicita de las
variables del problema analizado. También se puede definir al ser y establece las
categorias fundamentales de las cosas a partir del estudio de sus propiedades,
sistemas y estructuras. Por lo tanto, el autor a partir de la investigacion, buscara

solucionar el problema en la realidad estudiada.
Fundamentacion Axioldgica
Para Jesinghaus, (pag. 6); la axiologia es una rama de la filosofia que tiene como

objeto la reflexion de los valores y juicios valorativos. Puede ser definida como la

teoria de los valores.
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En la investigacion se determiné los términos implicitos dentro de los actores en el
manejo de valores que se concentraron en el contexto de las variables y de la

Empresa.

2.3 Fundamentacion Legal

Esta investigacion debido al manejo de informacién en lo que respecta a la
Introduccion de nuevos Productos en el Mercado y Rentabilidad se sustenta bajo la
Ley Organica de Defensoria del Consumidor y Ley de Compafiias, debido a que es

una Compafia Limitada.

LEY ORGANICA DE DEFENSORIA DEL CONSUMIDOR

CAPITULO IlI
REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de publicidad
engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o servicio que

puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.
Art. 7.- Infracciones publicitarias.- Comete infraccién a esta Ley el proveedor que a
través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial cuando se

refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de
prestacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del servicio,

asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del crédito;
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3. Las caracteristicas basicas del bien o servicio ofrecidos, tales como componentes,
ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad, garantias,
contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para los fines que se

pretende satisfacer y otras; v,

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas, nacionales o

extranjeras, tales como medallas, premios, trofeos o diplomas.

Art. 8.- Controversias derivadas de la publicidad.- En las controversias que pudieren
surgir como consecuencia del incumplimiento de lo dispuesto en los articulos
precedentes, el anunciante debera justificar adecuadamente la causa de dicho

incumplimiento.

El proveedor, en la publicidad de sus productos o servicios, mantendré en su poder,
para informacion de los legitimos interesados, los datos técnicos, facticos y

cientificos que dieron sustento al mensaje.

CAPITULO IV
INFORMACION BASICA COMERCIAL

Art. 9.- Informacion publica.- Todos los bienes a ser comercializados deberan exhibir

sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del producto.

Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera incluir,
ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a impuestos y otros

recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el valor final.
Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que la naturaleza

del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de peso y /o

volumen.
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Art. 10.- Idioma y moneda.- Los datos y la informacion general expuesta en etiquetas,
envases, empaques u otros recipientes de los bienes ofrecidos; asi como la publicidad,
informacion o anuncios relativos a la prestacion de servicios, se expresaran en idioma
castellano, en moneda de curso legal y en las unidades de medida de aplicacion
general en el pais; sin perjuicio de que el proveedor pueda incluir, adicionalmente,

£s0S mismos datos en otro idioma, unidad monetaria o de medida.

La informacion expuesta sera susceptible de comprobacion.

Art. 11.- Garantia.- Los productos de naturaleza durable tales como vehiculos,
artefactos eléctricos, mecéanicos, electrodomésticos y electronicos, deberan ser
obligatoriamente garantizados por el proveedor para cubrir deficiencias de la
fabricacion y de funcionamiento. Las leyendas "garantizado", "garantia™ o cualquier
otra equivalente, sélo podran emplearse cuando indiquen claramente en que consiste
tal garantia, asi como las condiciones, forma, plazo y lugar en que el consumidor

pueda hacerla efectiva.

Toda garantia debera individualizar a la persona natural o juridica que la otorga, asi

como los establecimientos y condiciones cu que operara.

Art. 12.- Productos deficientes o usados.- Cuando se oferten o expendan al
consumidor productos con alguna deficiencia, usados o reconstruidos, tales
circunstancias deberadn indicarse de manera visible, clara y precisa, en los anuncios,

facturas o comprobantes.

Art. 13.- Produccion y transgénica.- Si los productos de consumo humano o pecuario
a comercializarse han sido obtenidos o mejorados mediante transplante de genes o, en
general, manipulacién genética, se advertira de tal hecho en la etiqueta del producto,

en letras debidamente resaltadas.
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Art. 14.- Rotulado minimo de alimentos.- Sin perjuicio de lo que dispongan las
normas técnicas al respecto, los proveedores de productos alimenticias de consumo
humano deberan exhibir en el rotulado de, los productos, obligatoriamente, la

siguiente informacion:

a) Nombre del producto;

b) Marca comercial;

c) ldentificacion del lote;

d) Razdn social de la empresa;

e) Contenido neto;

f) NUmero de registro sanitario;

g) Valor nutricional;

h) Fecha de expiracién o tiempo maximo de consumo;

1) Lista de ingredientes, con sus respectivas especificaciones;
j) Precio de venta al publico;

k) Pais de origen; v,

I) Indicacion si se trata de alimento artificial, irradiado o genéticamente modificado.

Art. 15.- Rotulado minimo de medicamentos.- Sin perjuicio de lo establecido en las
normas especiales, los medicamentos en general y los productos naturales

procesados, deberan contener informacion sobre:

a) Nombre del producto, genérico o de marca;

b) Marca comercial;

c) Identificacion del lote;

d) Razdn social de la empresa;

e) Contenido neto;

f) NUmero de registro sanitario;

g) Fecha de expiracion o tiempo maximo de consumo;

h) Lista de componentes, con sus respectivas especificaciones;
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i) Precio de venta al publico;

j) Pais de Origen

k) Contraindicaciones; Y,

I) En cuanto a productos naturales, debe identificarse la procedencia, y si hay

elementos culturales o étnicos en el origen.

Art. 16.- Informacion de bienes de naturaleza durable.- A mas de la informacion que
el proveedor debe hacer constar para dar cumplimiento a lo dispuesto en los articulos
anteriores, cuando se trate de bienes de naturaleza durable, se debera informar sobre

la seguridad de uso, instrucciones sobre un adecuado manejo y advertencias.

CAPITULO V
RESPONSABILIDADES Y OBLIGACIONES DEL PROVEEDOR

Art. 17.- Obligaciones del proveedor.- Es obligacién de todo proveedor, entregar al
consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y oportuna de los bienes o
servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda realizar una eleccion adecuada y

razonable.

Art. 18.- Entrega del bien o prestacion.- Todo proveedor estd en la obligacion de
entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o servicio, de conformidad a las
condiciones establecidas de mutuo acuerdo con el consumidor. Ninguna variacion en
cuanto a precio, tarifa, costo de reposicion u otras ajenas a lo expresamente acordado

entre las partes, sera motivo de diferimiento.
Art. 19.- Indicacion del precio.- Los proveedores deberan dar conocimiento al publico

de los valores finales de los bienes que expendan o de los servicios que ofrezcan, con

excepcion de los que por sus caracteristicas deban regularse convencionalmente.
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El valor final deberd indicarse de un modo claramente visible que permita al
consumidor de manera efectiva, el ejercicio de su derecho a eleccion, antes de

formalizar o perfeccionar el acto de consumo.

El valor final se establecerd y su monto se difundird en moneda de curso legal.

Las farmacias, boticas droguerias y similares deberan exhibir de manera visible,
ademas del valor final impreso de cada uno de los medicamentos o bienes de
expendio, la lista de los precios oficiales de los medicamentos basicos, aprobados por

la autoridad competente.

Art. 20.- Defectos y vicios ocultos.- EI consumidor podra optar por la rescision del
contrato, la reposicion del bien o la reduccion del precio, sin perjuicio de la
indemnizacién por dafios y perjuicios, cuando la cosa objeto del contrato tenga
defectos o vicios ocultos que la hagan inadecuada o disminuyan de tal modo su
calidad o la posibilidad del uso al que habitualmente se le destine, que, de haberlos
conocido el consumidor, no la habria adquirido o hubiera dado un menor precio por

ella.

Art. 21.- Facturas.- El proveedor esta obligado a entregar al consumidor, factura que
documente el negocio realizado, de conformidad con las disposiciones que en esta

materia establece el ordenamiento juridico tributario.

En caso de que al momento de efectuarse la transaccién, no se entregue el bien o se
preste el servicio, debera extenderse un comprobante adicional firmado por las partes,
en el que constara el lugar y la fecha en la que se lo hard y las consecuencias del

incumplimiento o retardo.

En concordancia con lo previsto en los incisos anteriores, en el caso de prestacion de

servicios, el comprobante adicional debera detallar ademas, los componentes y
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materiales que se empleen con motivo de la prestacion del servicio, el precio por
unidad de los mismos y de la mano de obra; asi como los términos en que el

proveedor se obliga, en los casos en que el uso practico lo permita.

Art. 22.- Reparacion defectuosa.- Cuando un bien objeto de reparacion presente
defectos relacionados con el servicio realizado e imputables al prestador del "mismo,
el consumidor tendra derecho, dentro de los noventa dias contados a partir de la
recepcidn del bien, a que se le repare sin costo adicional o se reponga el bien en un

plazo no superior a treinta dias, sin perjuicio a la indemnizacién que corresponda.

Si se hubiere otorgado garantia por un plazo mayor, se estara a este ultimo.

Art. 23.- Deterioro de los bienes.- Cuando el bien objeto del servicio de
acondicionamiento, reparacion, limpieza u otro similar sufriere tal menoscabo o
deterioro que disminuya su valor o lo torne parcial o totalmente inapropiado para el
uso normal al que esta destinado, el prestador del servicio debera restituir el valor del
bien, declarado en la nota de ingreso, e indemnizar al consumidor por la pérdida

ocasionada.

Art. 24.- Repuestos.- En los contratos de prestacion de servicios cuyo objeto sea la
reparacion de cualquier tipo de bien, se entendera implicita la obligacion de cargo del
prestador del servicio, de emplear en tal reparacion, componentes o repuestos nuevos
y adecuados al bien de que se trate, a excepcién de que las partes convengan

expresamente lo contrario.
El incumplimiento de esta obligacion dard lugar, ademas de las sanciones e

indemnizaciones que correspondan, a que se obligue al prestador del servicio a

sustituir, sin cargo adicional alguno, los componentes o repuestos de que se trate.
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Art. 25.- Servicio técnico.- Los productores, fabricantes, importadores, distribuidores
y comerciantes de bienes deberan asegurar el suministro permanente de componentes,
repuestos y servicio técnico, durante el lapso en que sean producidos, fabricados,
ensamblados, importados o distribuidos y posteriormente, durante un periodo
razonable de tiempo en funcion a la vida Util de los bienes en cuestion, lo cual sera
determinado de conformidad con las normas técnicas del Instituto Ecuatoriano de

Normalizacion -INEN-.

Art. 26.- Reposicion.- Se considerara un solo bien, aquel que se ha vendido como un
todo, aunque esté formado por distintas unidades, partes, piezas o mddulos, no
obstante que estas puedan o no prestar una utilidad en forma independiente unas de
otras. Sin perjuicio de ello, tratandose de su reposicion, esta se podrd efectuar
respecto de una unidad, parte, pieza 0 médulo, siempre que sea por otra igual a la que

se restituya y se garantice su funcionalidad.

Art. 27.- Servicios profesionales.- Es deber del proveedor de servicios profesionales.
Atender a sus clientes con calidad y sometimiento estricto a la ética profesional, la ley

de su profesidn y otras conexas.

En lo relativo al cobro de honorarios, el proveedor debera informar a su cliente, desde
el inicio de su gestion, el monto o parametros en los que se regira para fijarlos dentro

del marco legal vigente en la materia y guardando la equidad con el servicio prestado.
Art. 28.- Responsabilidad solidaria y derecho de repeticion.- Seran solidariamente
responsables por las indemnizaciones civiles derivadas de los dafios ocasionados por

vicio o defecto de los bienes o servicios prestados, los productores, fabricantes.

Importadores, distribuidores, comerciantes, quien haya puesto su marca en la cosa o

servicio y, en general, todos aquellos cuya participacién haya influido en dicho dafio.
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La responsabilidad es solidaria, sin perjuicio de las acciones de repeticion que
correspondan. Tratdndose de la devolucion del valor pagado, la accién no podra

intentarse sino respecto del vendedor final.

El transportista solo respondera por los dafios ocasionados al bien con motivo o en

ocasion del servicio por él prestado.

Art. 29.- Derecho de repeticion del Estado.- Cuando el Estado ecuatoriano sea
condenado al pago de cualquier suma de dinero por la violacién o inobservancia de
los derechos consagrados en la presente Ley por parte de un funcionario publico, el

Estado tendra derecho de repetir contra dicho funcionario lo efectivamente pagado.

Art. 30.- Resolucién.- La mora en el cumplimiento de las obligaciones a cargo del
proveedor de bienes o servicios, permitird al consumidor pedir la resolucién del

contrato, sin perjuicio de las indemnizaciones que pudieren corresponder.
Art. 31.- Prescripcion de las acciones.- Las acciones civiles que contempla esta Ley
prescribirdn en el plazo de doce meses contados a partir de la fecha en que se ha

recibido el bien o terminado de prestar el servicio.

Si se hubiese otorgado garantia por un plazo mayor, se estara a éste, para efectos de

prescripcion.
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2.4  Categorias Fundamentales
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Supraordinacion

VARIABLE INDEPENDIENTE

Mercadotecnia

Segun LOPEZ, (2001) el concepto de Mercadotecnia sostiene que para alcanzar las
metas de la organizacion se deben definir la necesidades y anhelos de los mercados
meta, a los cuales se les deben proporcionar la satisfacciones requeridas con mayor

eficiencia y eficacia que la competencia.

El concepto de mercadotecnia adopta una perspectiva del exterior al interior. Empieza
con un mercado bien definido, se centra en las necesidades de los clientes, se centra
en todas actividades mercadotécnicas que afecta a los clientes y la rentabilidad por

via de satisfaccion de clientes.

Producto

Segin BRAVO, (2006) define a Producto dentro del mix Marketing como todo
elemento tangible o intangible, que satisface un deseo 0 necesidad de los
consumidores o usuarios y se comercializa en un mercado; es decir, objeto del

intercambio producto por dinero.
Segun VERTICE, (2006) sostiene que producto es un conjunto de atributos fisicos y

psicoldgicos que el consumidor considera que tiene un determinado bien o servicio

para satisfacer sus deseos o0 necesidades.
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Promocion

Acorde con RIVERA, (pag. 17); cuando se habla de promocidn, se refiere al conjunto
de estimulos que, de una forma no permanente y a menudo de forma localizada,
refuerzan en un periodo corto de tiempo la accion de la publicidad y la fuerza de

ventas.

Los estimulos son utilizados para fomentar la compra de un producto especifico,

proporcionando una mayor actividad y eficacia a los canales de distribucion.

Distribucion

SORET, (pag. 29); menciona que el canal de distribucion es el circuito a través del
cual los fabricantes ponen a disposicion de los consumidores los productos para que

los adquieran.

La separacion geografica entre compradores y vendedores y la imposibilidad de situar
la fébrica frente al consumidor hacen necesaria la  distribucion
(transporte y comercializacion) de bienes y servicios desde su lugar de produccién
hasta su lugar de utilizacion o consumo. La importancia de éste es cuando cada

producto ya esta en su punto de equilibrio y esta listo para ser comercializado.
Posicionamiento

Segun SORET, (pag. 30); describe al posicionamiento como el lugar que en la
recepcion mental de un cliente o consumidor tiene una marca, lo que constituye la

principal diferencia que existe entre ésta y su competencia.

El Posicionamiento es un principio fundamental que muestra su esencia y filosofia,

ya que lo que se hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se accede
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y trabaja con la mente del consumidor: se posiciona un producto en la mente del
consumidor; asi, lo que ocurre en el mercado es consecuencia de lo que ocurre en la
subjetividad de cada individuo en el proceso de conocimiento, consideracion y uso de

la oferta.

Comunicacion

ANDRADE, (2005, pag. 8); el proceso mediante el cual se puede transmitir
informacidn de una entidad a otra, alterando el estado de conocimiento de la entidad

receptora.

Debemos considerar respecto a esto que la comunicacion organizacional es una
actividad propia de todas las organizaciones, es una forma de gestion para el
conocimiento y correccion de acciones que podria transgredir los sistemas

productivos interviniendo directamente en interaccion de la estructura organizacional.

Ventas

VERTICE, (pag. 32 ); se refiere a la ventacomo una de las actividades mas
pretendidas por empresas, organizaciones o personas que ofrecen algo (productos,
servicios u otros) en su mercado meta, debido a que su exito depende directamente de
la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien que lo hagan y de cuan
rentable les resulte hacerlo.

Competidores
La competenciaes una situacion en la cual losagentes econdmicos tienen

la libertad de ofrecer bienes y servicios en el mercado, y de elegir a quién compran o

adquieren estos bienes y servicios. En general, esto se traduce por una situacion en la
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cual, para un bien determinado, existen una pluralidad de ofertantes y una pluralidad

de demandantes.

Clientes

BROWN, (1992, pag. 105); define al cliente como la persona o empresa receptora de

un bien, o servicio, producto o idea, a cambio de dinero u otro articulo de valor.

Los clientes activos son aquellos que en la actualidad, estan realizando compras o que
lo hicieron dentro de un periodo corto de tiempo. En cambio, los clientes
inactivos son aquellos que realizaron su Ultima compra hace bastante tiempo atras,
por tanto, se puede deducir que se pasaron a la competencia, que estan insatisfechos

con el producto o servicio que recibieron o que ya no necesitan el producto.

Oferta

PARKIN, (2006, pag. 74); define a la oferta como aquella cantidad de bienes o
servicios que los productores estan dispuestos a vender a los distintos precios del
mercado. Hay que diferenciar la oferta del término de una cantidad ofrecida, que hace
referencia a la cantidad que los productores estdn dispuestos a vender a un

determinado precio.

Demanda

Segun PARKIN, (2006, pag. 78); la demanda se define como la cantidad y calidad de
bienes y servicios que pueden ser adquiridos en los diferentes precios del mercado

por un consumidor (demanda individual) o por el conjunto de consumidores

(demanda total o de mercado), en un momento determinado.
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Ciclo de Vida de Producto

Segun KOTLER, (2003) sostiene que el ciclo de vida de un producto es el curso de
las ventas y utilidades de un producto durante su existencia. Consta de cinco etapas
bien definidas: desarrollo de producto, introduccion, crecimiento, madurez

decadencia.

Segin PERRENO, (2008) define al ciclo de vida de un producto como las cuatro
etapas generales e ideales, que debe atravesar un producto a lo largo de su vida. El
ciclo de vida no es igual para todos los productos, sino que se pueden observar de

distintas formas.

Segin MCDANIELS, (2006 dice que el ciclo de vida de un producto es solo una
herramienta que ayuda a los especialistas en mercadotecnia a percibir eventos futuros

y sugiere estrategias apropiadas.

Segun RIBA, (2222) define al ciclo de vida de un producto como un conjunto de
etapas que recorre un producto, desde que es creado hasta su fin de vida. El ciclo de
vida de un producto recorre unas etapas en el seno de la organizacién empresarial que
lo produce hasta su venta y después, recorre otras etapas de posventa que corresponde

al usuario y, eventualmente, a la colectividad.

Introduccion en el Mercado

Segun KOTLER, (2003) define a la introduccion al mercado como un periodo de
crecimiento lento de las ventas a medida que el producto se introduce al mercado. Las

utilidades son nulas en esta etapa debido a que los gasto considerables en que se

incurre por la introduccion del producto.

35



Segin  MCDANIELS, (2006) define a la introduccion al mercado como el
lanzamiento a gran escala de un nuevo producto al mercado. Los costos de marketing
en esta etapa son elevados. Con frecuencia es necesario conceder grandes margenes a
los distribuidores para obtener una distribucion adecuada y hacen falta incentivos

para lograr que los consumidores prueben el nuevo producto.

Segin GURBEN, (2001) sostiene que la introduccién al mercado es una fase de
crecimiento en donde las ventas son lentas y se producen a menudo perdidas como
consecuencia de inversiones realizadas en publicidad y promocion del producto. En

definitiva, hay un alto costo de posicionamiento.

La duracion de esta primera fase depende, en gran medida, de la complejidad
tecnoldgica del producto, del grado de novedad que suponga para el consumidor vy el

namero de competidores existentes en el mercado.

Segun GALVEZ, (2008) dice que la introduccién al mercado es la etapa de
lanzamiento del producto al mercado y se caracteriza por un mercado en crecimiento
en donde se realiza una fuente de inversion. Es un periodo en el que se da un
incremento lento de ventas y donde practicamente los beneficios son inexistentes. La
estrategia de marketing debe dirigirse a la activacion de la demanda con el objeto de
provocar tanto reacciones de presion como de aspiracion sobre los consumidores

finales.
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Infraordinacion

VARIABLE DEPENDIENTE

Administracién Financiera

Segun VAN HORNE, (1993); Para que una empresa pueda operar, requiere de unos
elementos como son los activos fijos productivos, que son los que permiten producir
un bien o prestar un servicio; ahora bien, cuando se requiere expandir la produccion o
se requiere de una reposicion de estos activos productivos para que la produccion de

la empresa se mantenga, se requiere de uno o varios proyectos de inversion.

Es aqui donde entra en juego el manejo que se le debe dar al capital de trabajo
disponible, ya que este es por lo general y sobre todo en las empresas pequefias como
casi todas las de nuestro medio, es escaso y no se puede correr el riesgo de hacer una

incorrecta inversion y administracion de él.

Ante tal desafio se requiere de una herramienta que es el presupuesto de capital, el
cual consiste en hacer una proyeccién tanto de lo que se requiere producir, lo que

cuesta producir y lo que se ganara al investir lo necesario para producir lo requerido.

La administracion financiera se enfoca primordialmente, a la expansién de la
produccion que muchas de las ocasiones se consigue con los activos fijos en la
Empresa, y en caso de no abastecerse suficientemente, se adoptan proyectos de
inversion con la ayuda del capital de trabajo y para esto se utiliza una proyeccién para

llegar y llevar a cabo la inversion pertinente.
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Activos

DE LA ORDEN vy otros, (1996, pag. 24); definen a un activo como un titulo o
simplemente una anotacion contable, por el que el comprador del titulo adquiere el

derecho a recibir un ingreso futuro de parte del vendedor.

Los activos financieros son emitidos por las unidades econdmicas de gasto y
constituyen un medio de mantener riqueza para quienes los poseen y un pasivo para
quienes lo generan. A diferencia de los activos reales, no contribuyen a incrementar la
riqueza general de un pais, ya que no se contabilizan en el Producto interno bruto de
un pais, pero si contribuyen y facilitan la movilizacion de los recursos reales de la

economia, contribuyendo al crecimiento real de la riqueza.

Capital

VILALTA Y otros, (1996, pag. 113); dicen que el capital suele definirse de distintas
formas. No obstante bajo el enfoque ortodoxo, es un factor de produccién constituido
por inmuebles, maquinaria o instalaciones propias de cualquier género, que, en
colaboracién con otros factores, principalmente el trabajo y bienes intermedios, se
destina a la produccion de bienes de consumo

Apalancamiento

COSTA y demas, (1996, pag. 125); afirman que El apalancamiento es la relacion

entre crédito y capital propio invertido en una operacion financiera. Al reducir el

capital inicial que es necesario aportar, se produce un aumento de la

rentabilidad obtenida. EI incremento del apalancamiento también aumenta los riesgos
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de la operacion, dado que provoca menor flexibilidad o mayor exposicion a

la insolvencia o incapacidad de atender los pagos.

Inventarios

MULLER, (2004, pag. 3); define al inventario como el registro documental de los
bienes y demas cosas pertenecientes a una persona o comunidad, hecho con orden y

precision.

En una entidad o empresa, es la relacion ordenada de bienes y existencias, a una fecha
determinada. Contablemente, es una cuenta de activo circulante que representa el

valor de las mercancias existentes en un almacén.

En contabilidad, el inventario es una relacion detallada de las existencias materiales
comprendidas en el activo, la cual debe mostrar el nimero de unidades en existencia,
la descripcién de los articulos, los precios unitarios, el importe de cada renglon, las

sumas parciales por grupos y clasificaciones y el total del inventario.

39


http://es.wikipedia.org/wiki/Insolvencia

Anadlisis Financiero

Segun RUBIO, (2008) define al analisis financiero como como un proceso que
consiste en la aplicacion de un conjunto de técnicas e instrumento analiticos a los
estados financieros para deducir una serie de medidas y relaciones que son

significativas para la toma de decisiones.

Segiin SAENZ, (2000) dice que muchos de los indicadores financieros no son de
mayor utilidad aplicados de forma individual o aislada; por lo que, es preciso recurrir
a varios de ellos con el fin de hacer un estudio completo que cubra todos los aspectos

y elementos que conforman la realidad financiera de toda empresa.

El anélisis financiero es el que permite que la contabilidad sea util a la hora de tomar

las decisiones.

Esto quiere decir que el andlisis financiero mediante la aplicacion conjunta de
diferentes tipos de indicadores financieros, permite interpretar la contabilidad de la
empresa y, a través de esto evaluar la situacion de la misma para que asi se permita

tomar las decisiones pertinentes.

En la presente investigacion, se hizo uso principalmente de dos tipos de indicadores

como tales: la rotacion de inventario y el capital de trabajo.

Indicadores Financieros

Segiin ARJONA, (2005) dice que los indicadores financieros miden la consecuencias
de decisiones tomadas en el pasado pero no son capaces de proyectar hacia el futuro

el rendimiento de la organizacion, es decir, no aseguran el mantenimiento de ventajas

competitivas producidas por mejoras continuas de la organizacion.
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Segin RAMIREZ, (2006) explica que un indicador financiero son los datos que le
que le permiten medir la estabilidad, la capacidad de endeudamiento, el rendimiento y
las utilidades de su empresa. A través de esta herramienta es posible tener una
interpretacion de las cifras, resultados o informacién de su negocio para saber como

actuar frente a las diversas circunstancias que pueden presentar.

Segun BARAJAS, (2008) indica que los indicadores o razones financieras, los cuales
son utilizados para mostrar las relaciones que existen entre las diferentes cuentas de
los estados financieros; desde el punto de vista del inversionista le sirve para la
prediccion del futuro de la compafiia, mientras que para la administracién del
negocio, es util como una forma de anticipar las condiciones futuras y, como punto de
partida para la planeacion de aquellas operaciones que hayan de influir sobre el curso

futuro de eventos.

Existen diversas clases de indicadores financieros, dentro de estos tenemos los I. de
liquidez y/o solvencia, los cuales sirven para determinar la capacidad que tiene la
empresa para responder por las obligaciones contraidas a corto plazo; en
consecuencia cuanto mas alto sea el cociente, mayores seran las posibilidades de

cancelar las deudas a corto plazo sin mayor traumatismo.

Rentabilidad

Segin LAWRENCE, (2005) explica que los inversores deciden invertir en un
instrumento dado o en otro en funcion de sus expectativas de rentabilidad. La
rentabilidad es el nivel de beneficio de una inversion, es decir, la recompensa por

invertir.

Seglin GARCIA, (2008) indica que la rentabilidad es una nocion que se aplica a toda

accion econdémica en la que se moviliza unos medios, materiales, humanos y
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financieros con el fin de obtener unos resultados. Es la medida del rendimiento que en

un determinado periodo de tiempo producen los capitales utilizados en el mismo.

Esto supone la comparacion de la renta generada y los medios utilizados para
obtenerla con el fin de permitir la eleccion entre alternativas o juzgar la eficiencia de

las acciones realizadas, segun el analisis realizado sea priori o posteriori.

Segiin DURAN, (2011) explica que la actividad econémica implica mover recursos
con el objeto de generar excedentes, por lo tanto una medida del buen desempefio es
el ratio entre excedente econdmico y recurso utilizado para su generacion, dicho ratio
se denomina rentabilidad. Las distintas medidas de excedente obtenido y de los

activos utilizados nos permite obtener medidas diferenciadas de rentabilidad.

Segin SEPULVEDA, (1995) la rentabilidad es el beneficio que se obtiene de una
inversion o en la gestion de una empresa. Los indices de rentabilidad mas utilizados
constituyen una medida de eficiencia de la empresa. No obstante, ninguno de los
indices es util por si solo, siendo necesarios disponer de un conjunto de ellos para
realizar comparaciones que permitan evaluar la rentabilidad de la gestion de la

empresa.

2.5 Hipdotesis

La introducciéon en el mercado del fideo enroscado Premium Bolognesa, incide en la

rentabilidad de la empresa Disama Cia. Ltda., en la ciudad de Ambato en el afio 2013.

2.6 Sefalamiento de Variables

Variable Independiente: Introduccion en el Mercado.

Variable Dependiente: Rentabilidad.
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CAPITULO III

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

3.1 Modalidad basica de la Investigacion

El tipo de investigacion que se utilizara, estd detallada a continuacion:

3.1.1 Investigacion Documental

Acorde con Naranjo y otros, (2004, pag. 103); la investigacion documental-
bibliogréafica tiene el propdsito de detectar, ampliar y profundizar diferentes enfoques,
teorias, conceptualizaciones y criterios de diversos autores sobre una cuestion
determinada, basandose en documentos (fuentes primarias), o en libros, revistas,

periddicos y otras publicaciones (fuentes secundarias).

Su aplicacion se recomienda especialmente en estudios sociales comparados de
diferentes modelos, tendencias, o de realidades socioculturales; en estudios

geograficos, historicos, geopoliticos, literarios, entre otros.

De esta manera, la investigacion se centr0 y se enfoco a estas dos modalidades,
principalmente porque el investigador se valié de encuestas directamente dirigidas a

los involucrados que por consiguiente seran en parte algunos de los beneficiarios.
Ademas, que se realizaron calculos y analisis remitiendose a los estados financieros

de la empresa, esto conforme a los periodos de interés desde que se implanto el

producto en cuestion.
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Dentro de los cuales los mas importantes son:

e Estado de resultados
e Balance General
e Reportes de Ventas mensualizadas

e Estatutos y Reglamentos de la empresa Disama

3.2 Nivel o tipo de investigacion

Esta investigacion es de tipo exploratoria ya que pretende encontrar las
caracteristicas mas importantes del problema en estudio y en lo que respecta a su
origen y desarrollo, ademas que esta nos ayuda a descubrir la relacion entre las
variables en su totalidad.

También tiene caracter de tipo descriptivo, puesto que la mayor parte de datos
recogidos para emprender esta investigacion, provinieron de balances financieros; es
decir, que se realiz6 una comparacién entre estos documentos del afio en cuestion, en
consecuencia se buscé satisfacer las dudas respecto al producto en debate planteado

en el tema.

3.3 Poblaciéon y muestra

Naranjo y otros, (2004, pag. 107); afirman que la poblacion o universo es la totalidad
de elementos a investigar respecto a ciertas caracteristicas. En muchos casos, no se
puede investigar a toda la poblacion, sea por razones economicas, por falta de
auxiliares de investigacion o porque no se dispone del tiempo necesario,
circunstancias en que se recurre a un método estadistico de muestreo, que consiste en
seleccionar una parte de las unidades de un conjunto, de manera que sea lo mas

representativo del colectivo en las caracteristicas sometidas a estudio.
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La muestra, para ser confiable, debe ser representativa, y ademas ofrecer la ventaja de
ser la mas practica, la mas econdémica y la mas eficiente en su aplicacion. No se debe
perder de vista que por mas perfecta que sea la muestra, siempre habra una diferencia
entre el resultado que se obtiene de esta y el resultado del universo; esta diferencia es
lo que se conoce como error de muestreo; por esta razén, mientras mas grande es la
muestra es menor el error de muestreo y; por lo tanto, existe mayor confiabilidad en

sus resultados.

En el caso de esta investigacion nuestra poblacion son todos los Estados financieros y

reportes de ventas del producto en estudio, por tal motivo no se trabaja con muestra.
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3.4 Operacionalizacion de Variables

Variable Independiente

Introduccién en el Mercado

Conceptualizacion

Dimensiones

Indicadores

Items

Técnicas

Etapa de lanzamiento del
producto al mercado y se
caracteriza por un mercado en
crecimiento en donde se realiza
una fuente de inversion. Es un
periodo en el que se da un
incremento lento de ventas y
donde practicamente los
beneficios son inexistentes. La
estrategia de marketing debe
dirigirse a a la activacion de la
demanda con el objeto de
provocar tanto reacciones de
presion como de aspiracion
sobre los consumidores finales.

Rendimiento

¢Cudl es le rendimiento obtenido sobre la
inversion realizada por Disama en el Fideo

Fuentes primarias /
Estados Financieros

Inversion enroscado Premium Bolognesa?
R . . . Fuentes
¢ Se analizo los riesgos en los que incurre la X .
. K Primarias/Estados
Riesgo empresa con la elaboracion y venta del . )
. R Financieros/Plan de
Fideo enroscado Premium Bolognesa? .
Marketing
éCulaes el volumen de ventas del Fideo . X
. Fuentes primarias /
Volumen enroscado Premium Bolognesa en el i .
. . Estados Financieros
Ventas periodo analizado?
. Fuentes primarias /
Al por mayor ¢Sus ventas son al por mayor? .
Registros Ventas
o, Fuentes primarias /
¢Cuanto son sus ventas al por mayor? .
Registros Ventas
. Fuentes primarias /
Al por menor éSus ventas son al por menor? )
Registros Ventas
P Fuentes primarias /
¢Cuanto son sus ventas al por menor? .
Registros Ventas
¢Cudles son los beneficios economicos . X
L. - . . Fuentes primarias /
Econdémicos obtenidos por medio del Fideo enroscado . .
. . Estados Financieros
Beneficios Premium Bolognesa ?
¢La empresa con fideo enroscado Premium X .
X . Fuentes primarias /
Mercado Bolognesa ha obtenido algun beneficio en R
. i Registro Ventas Sector
la participacion del mercado?
Fuentes
Preci ¢Cual es el precio del fideo enroscado Primarias/Registros
recio )
Premium Bolognesa? Contables/Plan de
Demanda Marketing
. X i Fuentes
¢Cudl es la cantidad demandada del fideo ) . )
X . Primarias/Registro
Cantidad enroscado Premium Bolognesa en el

periodo analizado?

Entradas Pedidos/Plan de
Marketing

Cuadro 1: Operacionalizacion variable independiente
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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Variable dependiente

Rentabilidad

Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items Técnicas
; i . Fuentes primarias
¢Cual es el valor de compras de materiales para la produccién de
Compras ) A ) ) / Estados
el Fideo enroscado Premium Bolognesa en el periodo analizado? . .
Financieros
Fuentes primarias
Recursos Materiales ¢Cuanto representan sus deudas con proveedores? / Estados
Proveedores Financieros
Fuentes primarias
E . i tod ¢Las deusas con Proveedores son a corto o largo plazo? / Estados
S Una noclon que Se aplica a toda Fi .
inancieros
accion economica en b gue se moviiza ¢Cual es el valor de la mano de obra directa en la produccién de Fuentes primarias
i . é
unos recursos, materiales, humanos y Mano de Obre Directa . ) ; | | ‘pd o / Estados
financieros con el fin de obtener unos el Fideo enroscado Premium Bolognesa en el periodo analizado? Financieros
. P Recursos Humanos
resultados. Es la medida del rendimiento ¢Cual es el valor de lamano de obra indirecta en la produccién | Fuentes primarias
que en un determinado periodo de Mano de Obre Indirecta de el Fideo enroscado Premium Bolognesa en el periodo / Estados
tiempo producen los capitales utilizados analizado? Financieros
en el mismo. Esto supone la o ) o ) Fuentes primarias
., . L éCual es el valor de financiamiento al cual se recurrio para la
comparacion de la renta generada y los Financiamiento . . ) / Estados
dios utilizad bt | | produccion del Fideo enroscado Premium Bolognesa? Financieros
medalos utiiza qs.parao fa’neracone Recursos Financieros . ) ) o = :
fin de permitir la eleccion entre ¢Cuénto representan los gastos financieros si existiere Fuentes primarias
alternativas o juzgar la eficiencia de las Gastos Financieros financiameinto para la produccion del Fideo enroscado Premium / Estados
acciones realizadas, segtn el anélisis Bolognesa? Financieros
. . L Fuentes primarias
realizado sea priori o posteriori. . ¢Cudl es el valor de utilidad bruta y neta del Fideo enroscado P
Utilidad . R K / Estados
Premium Bolognesa en el periodo analizado? . .
Resultados Financieros
. . . ) Fuentes primarias
L ¢Cudl es el valor de perdida del Fideo enroscado Premium P
Pérdida X . / Estados
Bolognesa en el periodo analizado? . )
Financieros
¢Cuenta con el Capital de Trabajo necesario para la produccién | Fuentes primarias
Capitales Capital de Trabajo del Fideo enroscado Premium Bolognesa en el periodo / Estados
analizado? Financieros

Cuadro 2: Operacionalizacién variable dependiente
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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3.5 Recoleccion de la Informacion

Para la recoleccion de informacion se utiliza la siguiente informacion con el

respectivo analisis segun la operacionalizacion de variables:

Reportes Ventas Fideo Enroscado Premium (Disama)
Balance General (Disama)

Balance de Pérdidas y Ganancias (Disama)

3.6 Procesamiento y Analisis

Para el analisis y proceso de la informacion de la presente investigacién, se procedio

de la siguiente manera:

3.6.1 Codificacion de Informacion

Para obtener una buena codificacion, se procedié a enumerar cada una de las
preguntas obtenidas en la Operacionalizacion de variables, esa fue nuestra base para
el analisis financiero correspondiente segun la variable, para que de esta manera se
facilite el proceso de tabulacion, obteniendo informacion real y dando una solucion

adecuada al problema.

En el procesamiento y analisis de la informacion, se procedio a realizar y analizar
toda la informacion, verificando que las cada uno de los indicadores financieros
aplicados reflejen justamente el mismo problema que estuvimos analizando; es decir,

que las preguntas sean contestadas en un orden coherente y de facil entendimiento.
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3.6.2 Tabulacion de la Informacién

Para la tabulacion de la informacion se procedio a realizar las tablas correspondientes
con la informacion méas importante a través del programa Microsoft Excel; lo que,
permitié verificar las respuestas e interpretar de mejor manera los resultados de la

investigacion.

De igual forma para una presentacion mas entendible se realizaron se utilizaron

graficos de pastel y barras segun el caso de la informacion.

3.6.3 Andlisis

Se procedio a analizar los datos por medio de medidas de dispersion como la media
aritmética, porcentajes ya que presentaron menor dificultad en su realizar y mayor

disposicion al momento de interpretar los resultados que proyectan.

3.6.4 Interpretacion

La interpretacion de los resultados bajo una sintesis de los mismos; y, asi se logré
hallar toda la informacion necesaria para dar la posible solucién al problema objeto
en estudio, se aplicé el CHI CUADRADO (X?), para verificar la hipétesis presentada

en la investigacion y demostrar la relacion entre variables.

x2= 5 (0=B)°
E

En esta interpretacion pudimos determinar que realmente si fue valido realizar la
investigacion en esta empresa, lo cual nos dio la pauta principal para poder aplicar

una propuesta.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE DATOS

4.1 Analisis de Resultados

4.1.1 Analisis e Interpretacion de ROI

Ventas 2013 S 93,844.00
Inversion Fideo Bolognesa | $ 20,000.00
Rendimiento de inversion 369%

Cuadro 3: Ventas, Inversion, Rendimiento 2013

Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Rendimiento Inversion Fideo Enroscado

Premium Bolognesa Aiho 2013
$100.000,00
$80.000,00 -
$60.000,00 -
$40.000,00 -

$20.000,00

$20.000,00 -

Ventas 2013 Inversion Fideo Bolognesa

Grafico 4: Ventas, Invergién, Rendimiento 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las ventas del Fideo Premium Bolognesa durante el afio 2013 ascienden a

$93.844,00, la inversion en este proyecto fue de $20.000,00; por lo tanto el retorno
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de la inversion realizada es del 369%, es decir, que en menos de 6 meses se ha

recuperado la inversion.

4.1.2 Andlisis e Interpretacion de Ventas Mensuales Fideo Premium Bolognesa

Ventas Mensuales 2013

Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Cantidad Facturada (cajas) |Valor Facturado
Enero 381 | S 9,132.00
Febrero 284 | S 6,853.00
Marzo 331 | S 8,019.00
Abril 277 | S 6,783.00
Mayo 345 | S 8,263.00
Junio 240 | S 5,966.00
Julio 374 | S 9,120.00
Agosto 281 | S 6,819.00
Septiembre 324 | S 7,876.00
Octubre 318 | S 7,745.00
Noviembre 369 | S 8,902.00
Diciembre 349 | S 8,366.00
Total 3873 | $ 93,844.00

Cuadro 4: Ventas mensugles 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Ventas mensualizadas Disama 2013
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Ventas 2013 Fideo Enroscado Premium
Bolognesa
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Grafico 5: Ventas mensuales 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las ventas del Fideo Premium Bolognesa en cajas es de 3.873, las cuales, constan de
24 fundas cada una, de forma mensual existe una venta de 250 a 300 cajas en
promedio y en dolares tenemos ventas promedio entre los $6.000,00 hasta los
$9.000,00.
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4.1.3 Andlisis e Interpretacion de Ventas Mensuales al Por Mayor Fideo

Premium Bolognesa

Ventas Mensuales al Por Mayor 2013

Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Cantidad Facturada [cajas) |ValorFacturado
Enero 267 | 5 6,392.40
Febrero 199 | S 4,797.10
Marzo 232 | 5 5,613.30
Abril 194 | 5 A, 74810
Mayo 242 | S 5.784.10
Junio 168 | & 4,176.20
Julio 202 | S 5,284.00
Agosto 197 | S 4,773.30
Septiembre 227 | 5 5,513.20
Octubre 223 | S 5,421.50
Noviembre 258 | 5 5,231.40
Diciembre 204 | 5 5,856.20
Total 2711 |$  65,690.80

Cuadro 5: Ventas mensuales al por mayor 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Cuadro de Ventas 2013
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Ventas al Por Mayor 2013 Fideo Enroscado
Premium Bolognesa
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Grafico 6: Ventas mensuales al por mayor 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las ventas mensuales al por mayor en cajas promedio es de 200 a 250 cajas, mientras
que en ddlares entre $5.000,00 y $6.000,00. Como podemos analizar el 70% de las

ventas esta concentrado en este canal de ventas.
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4.1.4 Andlisis e Interpretacion de Ventas Mensuales al Por Menor Fideo

Premium Bolognesa

Ventas Mensuales al Por Menor 2013

Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Cantidad Facturada (cajas) |Valor Facturado
Enero 114 | 5 2,739.60
Febrero B3 | 3 2,055.90
Marzo 99 | 5 2,405.70
Abril 83 | 5 2,034.90
Mayo 04 | 5 2,478.90
Junio R 1,785.80
Julio 112 | 5 2,736.00
Agosto Bl |5 2,045.70
Septiembre 897 | 5 2,362.80
Cctubre 95 | 5 2,323.50
Moviembre 111 | 5 2,670.60
Diciembre 105 | S 2,509.80
Total 1,162 | % 28,153.20

Cuadro 6: Ventas mensuales al por menor 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Cuadro de ventas 2013
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Grafico 7: Ventas mensuales al por menor 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las ventas mensuales al por menor en cajas promedio es de 90 a 120 cajas, mientras
que en ddlares entre $1.700,00 y $2.500,00. Como podemos analizar el 30% de las
ventas esté concentrado en este canal de ventas.
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4.1.5 Andlisis e Interpretaciébn de Beneficios econdmicos Fideo Premium

Bolognesa
DESCRIPCION VALOR
WVENTAS NETAS 2013 DISAMA, $ 2.163.106,11
VENTAS FIDEO PREMIUM BOLOGMESA | 5 93.844,00
PARTICIPACION 4,34%

Cuadro 7: Participacion ventas fideo enroscado premium
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Participacion Ventas Fideo Premium
Bolognesa 2013
% 2.500.000,00
5 2.163.106,11
5 2.000.000,00 -
5 1.500.000,00 -
5 1.000.000,00 -
5 500.000,00 -
5 §93.844,00
5 - . I 2000
WENTAS NETAS 2013 DISAMA YEMTAS FIDEQ PREMIUMN BOLOGMNESA

Grafico 8: Participacion ventas fideo enroscado Premium 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las ventas totales durante el afio 2013 en Disama fue de $2.163.106,11; el Fideo
Premium Bolognesa tiene participacion de 4.34% del total de las ventas.
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4.1.6 Analisis e Interpretacion de Precios Fideo Premium Bolognesa

PRECIO PROMEDIO
Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Precio Caja | Precio Funda

Enero S 23,97 | S 1,00
Febrero S 2413 | S 1,01
Marzo S 24,23 | S 1,01
Abril S 24,49 | S 1,02
Mayo S 23,95 | S 1,00
Junio S 24,86 | S 1,04
Julio S 24,39 | S 1,02
Agosto S 24,27 | S 1,01
Septiembre S 24,31 | S 1,01
Octubre S 24,36 | S 1,01
Noviembre S 24,12 | S 1,01
Diciembre S 23,97 | S 1,00
Precio Promedio| $ 24,25 | S 1,01

Cuadro 8: Precio promedio fideo enroscado Premium 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Cuadro de Costos 2013

Precio Promedio Fideo Premium
Bolognesa Ano 2013
$30,00
$25.00 $24,27
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$1,01
$_ 7 . | ] \
Precio Caja Precio Funda

Grafico 9: Precio promedio fideo enroscado Premium 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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El precio que la empresa Disama maneja en lo que respecta al Fideo Premium
Bolognesa tenemos que el precio promedio por caja es de $24.25, teniendo en cuenta

que la caja contiene 24 fundas, cada funda tiene un precio promedio de $1.01.

4.1.7 Andlisis e Interpretacion de Entrada de Pedidos Fideo Premium Bolognesa

Entradas de Pedidos Mensuales 2013

Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Cantidad Pedida(cajas) | Valor Pedido
Enero 3BT | 5 9,268.98
Febrero 288 | 5 5,955.80
Marzo 336 | 5 8,139.29
Abril 281 | 5 6,884.75
Mayo 350 | 5 B,386.95
Junio 244 | 5 5,055.49
Julio 380 | 5 9,256.80
Agosto 285 | 5 5,921.29
Septiembre 329 | 5 7,994.14
Octubre 323 | 5 7,861.18
Moviembre 375 | 5 9,035.53
Diciembre 354 | 5 8,491.49
Total 3,031 | 5 05,251.60

Cuadro 9: Entrada pedidos mensuales 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Cuadro Ventas menzualizadas por proveedor 2013
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Entrada Pedidos de Fideo Premium
Bolognesa Ano 2013
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Grafico 10: Entrada pedidos mensuales 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Las entradas de pedidos del Fideo Premium Bolognesa son de 3.931 cajas durante el

2013; mientras que en ddlares tenemos un total de $95.521,66.
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4.1.8 Andlisis e Interpretacion de Compras Materias Primas Fideo Premium

Bolognesa

COMPRAS MATERIAS PRIMAS Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

______Materias Primas

Enero S 4.290,00
Febrero S 5.655,00
Marzo S 5.889,00
Abril S 4.563,00
Mayo S 3.978,00
Junio S 4.992,00
Julio S 5.148,00
Agosto $ 3.276,00
Septiembre S 4.953,00
Octubre S 3.510,00
Noviembre S 5.070,00
Diciembre S 4.056,00
Total $ 55.380,00

Cuadro 10: Compra materias primas 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Reporte 2013
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Enero 110 3850 4400 4
Febrero 145 5075 5800| 580| 5655
Marzo 151 5285 6040| 604 5889
Abril 117 4095 4680| 468 4563
Mayo 102 3570| 4080| 3978
Junio 128 4480 5120 512 4992
Julio 132 4620 5280 528 5148
Agosto 84 2940| 3360 336 3276
Septiembre 127 4445 5080 508 4953
Octubre 90 3150} 3600/ 3510|
Noviembre 130 4550| 5200 520 5070
Diciembre 104 3640|  4160| 416 4056
Total 1420 49700|  56800| 55380

Cuadro 11: Compra materias primas
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Reporte 2013

La compra de materias primas para la produccién del Fideo Premium Bolognesa es de
$55.380,00 délares.
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4.1.9 Analisis e Interpretacion de Mano de Obra Directa Fideo Premium
Bolognesa

MANO DE OBRA DIRECTA
Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Valor MOD
Enero S 17.24
Febrero S 12.94
Marzo S 15.14
Abril S 12.81
Mayo S 15.60
Junio S 11.26
Julio S 17.22
Agosto S 12.87
Septiembre S 14.87
Octubre S 14.62
Noviembre S 16.81
Diciembre S 15.80
Total S 177.18

Cuadro 12: Mano de obra directa 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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Mano de Obra Directa de Fideo Premium
Bolognesa Ano 2013
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Grafico 11: Mano de obra directa 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

El valor de la mano de obra directa por caja, anual es de $177,18; este valor se debe a
que la produccion de este fideo tiene mas un proceso en maquinas y la mano de obra

solamente forma parte del empaquetado en cajas.
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4.1.10 Andlisis e Interpretacién de Mano de Obra Indirecta Fideo Premium
Bolognesa

MANO DE OBRA INDIRECTA
Producto: Fideo enroscado Premium Bolognesa

Mes Valor MOI

Enero S 388.94
Febrero S 291.87
Marzo S 341.53
Abril S 288.89
Mayo S 351.93
Junio S 254.10
Julio S 388.43
Agosto S 290.43
Septiembre S 335.44
Octubre S 329.86
Noviembre S 379.14
Diciembre S 356.31

Total S 3,996.88

Cuadro 13: Mano de obra indirecta 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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Fideo Enroscado Premium Bolognesa

Enero

38804 10447

$ $
Febrero S 291,87 145,94| S 437,81
Marzo $ 341,53 170,77 $ 512,30
Abril $ 288,89 144,45 $ 433,34
Mayo $ 351,93 175,96 $ 527,89
Junio ) 254,10 127,05| § 381,14
Julio S 388,43 194,21| S 582,64
_A_Losto S 290,43 145,21| $ 435,64
Septiembre $ 335,44 167,72| § 503,17
Octubre S 329,86 164,93 S 494,80
Noviembre S 379,14 189,57| § 568,71
Diciembre S 356,31 178,16 § 534,47
Total $ 3.996,88 1998,44| 5995,32

Cuadro 14: Mano de obra indirecta 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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Mano de Obra Indirecta de Fideo Premium
Bolognesa Ano 2013
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Grafico 12: Mano de obra indirecta 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

La mano de obra indirecta durante la produccidn total del 2013 es de $3.996,88; este
valor es referente al personal que se encuentra a cargo de la inspeccion que las

magquinas operen sin ningun tipo de inconvenientes.
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4.1.11 Analisis e Interpretacion de Financiamiento Proyecto Fideo Premium

Bolognesa

CAPITAL MENSUAL DE FINANCIAMIENTO
BANCARIO Producto: Fideo enroscado
Premium Bolognesa

Enero 1666,67
Febrero 1666,67
Marzo 1666,67
Abril 1666,67
Mayo 1666,67
Junio 1666,67
Julio 1666,67
|Agosto 1666,67
Septiembre 1666,67
Octubre 1666,67
Noviembre 1666,67
Diciembre 1666,67
Total $ 20.000,00

Cuadro 15: Capital mensual de financiamiento 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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Capital de Financimiento de Fideo Premium

Bolognesa
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Grafico 13: Capital mensual de financiamiento
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Para la implementacion de este nuevo producto se inicié como parte del proyecto con
una inversion de $20.000,00; para esto la empresa tuvo que recurrir a un
endeudamiento con una Institucion Financiera. El financiamiento esta realizado para

un afio con pagos mensuales de capital de $1.666,67.
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4.1.12 Andlisis e Interpretacion de Gastos Financieros Proyecto Fideo Premium
Bolognesa
INTERES MENSUAL DE FINANCIAMIENTO

BANCARIO Producto: Fideo enroscado
Premium Bolognesa

Enero S 176,00
Febrero S 161,33
Marzo S 146,67
Abril $ 132,00
Mayo S 117,33
Junio S 102,67
Julio S 88,00
Agosto S 73,33
Septiembre | $ 58,67
Octubre S 44,00
Noviembre S 29,33
Diciembre S 14,67
Total S 1.144,00

Cuadro 16: Interés mensual de financiamiento 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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TABLA DE AMORTIZACION TASA: 10.56%

1 20000,00 1666,67 176, 1842,67
2 18333,33 1666,67 161,33] 1828,
3 16666,67 1666,67 146,67  1813,33
4 15000,00 1666,67 132,000  1798,67
5 13333,33 1666,67 117,33]  1784,00|
6 11666,67 1666,67 102,671  1769,33
7 10000,00 1666,67 88, 1754,67
8 8333,33 1666,67 73,33]  1740,00|
9 6666,67 1666,67 58,67  1725,33
10 5000,00 1666,67 44,00  1710,67
1 3333,33 1666,67 29,33] 1696,
12 1666,67 1666,67 14,67  1681,33

TOTAL 20000,00]  1144,00]  21144,00

Cuadro 17: Tabla de amortizacion 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Fuente: Balances 2013
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Gastos Financieros de Fideo Premium

Bolognesa
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Grafico 14: Gastos financieros fideo Premium 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Los gastos financieros por el endeudamiento para la inversion en el Fideo Premium
Bolognesa es de $1144,00; con gastos mensuales que va de $176,00 a $14,67.
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4.1.13 Analisis e Interpretacion de Utilidad Bruta y Neta Fideo Premium

Bolognesa

UTILIDA BRUTA - NETA
Fideo Enroscado Premium Bolognesa

Enero $ 9132005 429000|5 1724|5 58341]5 424135|5 158891|5 265244
Febrero | $ 6.85300]5 ses500(S  1294|S a3mmils 747255 122163|%  (474,38)
Marzo $ 801900|5 588900[ 1514]/S 51230]S5 160256|$ 138737[S 21519
Abril S 678300|5 456300]5 1281]5 433345 177385|S 1is147|S5 592,39
Mayo $ 826300|5 397800[5 1560|S 5278 ]S 374151|6 139579 |8 234572
Junio S 596600|5 499200]/5 1126]5 381148  ss159|S 102573|S  (44419)
Julio $ 9120008 s524800[5 1722]5 ss2e4|S 3372148 149905|$ 187309
Agosto S 681900]S 3276005 1287]S5 43564]|5 309449|5 112837|S 196611
Septiembre | §  7.87600|S 495300[S 1487|S 503175 240496 |S 127725|S 117,72
Octubre | S 7.74500|$ 3510006 1462|5 49480 |5 372558 |S 124231|5 248327
Noviembre | $ 8902005 507000|8 1681[$ 56871[S 324648 |$ 140666 |5 18398
Diciembre |$ 8366005 40s600[$ 1580|$ 53s47|S 375973|$ 130906|$ 245068
otal $ 9383400|$% 5538000(5 177,18)|$ 599532 |5 3229150 | $ 15.663,59 | § 16.627,91

Cuadro 18: Utilidad bruta-neta 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
Fuente: Balances 2013
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Analisis Financiero Fideo Premium
Bolognesa
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Grafico 15: Utilidad bruta-neta 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Realizado el analisis de cada uno de los costos y gastos que se emplea para la
produccion del Fideo Premium Bolognesa tenemos que la utilidad bruta en el afio
2013 fue de $32.291,50; mientras que la utilidad neta fue de $16.627,91.
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4.1.14 Andlisis e Interpretacion de Capital de Trabajo Fideo Premium Bolognesa

Activo Corriente S 651,338.27
Pasivo Corriente S 314,607.91
Capital de Trabajo Disama S 336,730.36
Participacion Fideo Premium 4.34%
Capital de Trabajo Fideo Premium | S 14,608.68

Cuadro 19: Capital de trabajo 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Capital de Trabajo de Fideo Premium
Bolognesa Ano 2013
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Grafico 16: Capital de trabajo 2013
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

El capital de trabajo total de la empresa Disama es de $336.730,36, en referencia a la
participacion de las ventas del Fideo Premium Bolognesa que es del 4.32% tenemos
que el capital de trabajo es de $14.608,68.
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4.2 Interpretacién de Datos

Como podemos analizar las ventas totales del Fideo Premium Bolognesa fue de
$93.000.000,00 aproximadamente, las cuales forma parte del 4.43% del total de
ventas de la empresa Disama. Al momento que se realizo la inversion del proyecto se

contd con un financiamiento de $20.000,00 a través de una Institucion Financiera.

Si bien es cierto, el retorno de la inversion fue de 369%, es decir, que en menos de 6

meses se pudo recuperar por medio de las ventas brutas el capital invertido.

Pero como parte de un nuevo producto por mas que se recupero la inversion no quiere
decir que nos da una buena rentabilidad, ya que en lo que respecta al rendimiento
sobre el Patrimonio de la empresa apenas tenemos un 3.67% y frente a los Activo de
un 2.07%. Estas cifras dentro de lo que respecta al negocio se puede observar con
claridad que por mas que contemos con un volumen de ventas alto no quiere decir
que este producto este rindiendo dentro de la empresa como se esperaba en el

proyecto.

En comparacion con los otros productos que similares como fideos para sopa o las

mismas harinas el volumen de ventas apenas es del 4%.

Los Directivos y las personas que formaron parte de esta nueva propuesta esperaban
gue este vaya tomando un mejor posicionamiento segun vaya transciendo el

comportamiento del mercado.

Refiriéndonos a las ventas especificamente del Fideo Premium el mayor impacto
dentro de los distintos canales manejados por Disama tenemos que el 70% esta
concentrado en lo que son Mayoristas; mientras que, el 30% a penas forma parte de

los Minoristas.
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En lo que respecta a zonas comerciales la mayor parte del producto estd concentrado
en Chimborazo con un 60% de posicionamiento, mientras que Tungurahua,
Cotopaxi, Orellana e Ibarra forman parte del 40%. Esto debido a que en Chimborazo

no existen empresas como Disama para llenar el mercado o la demanda.

Como lo hemos mencionado anteriormente en Tungurahua es mas complejo lograr el
posicionamiento de los productos de este este tipo debido a que en la provincia existe
una mayor competencia como Industrias Catedral y los productos enviados de

Pichincha.

La venta para poder explotar este producto y posicionarlo en el mercado es que sus
costos no ascienden a niveles exorbitantes, de hecho tiene un margen neto de 17% y

un margen bruto del 34% que para ser un producto de introduccién es muy bueno.

Los costos de materias primas hacen referencia Unicamente a todos aquellos extras a
los que se necesita para la produccion aparte de harina, ya que en este materia prima
el costo es muy bajo debido a que la empresa maneja de hecho la produccion de la

misma. Estos costos en el afio ascienden a $55.380,00 aproximadamente.

En lo que respecta a la mano de obra, la maquinaria con la que cuenta la empresa
practicamente realiza el trabajo total, en lo que respecta a la manipulacion del

producto en si solamente se lo hace al momento de empaque en cada caja.

En lo que respecta a los gastos indirectos de fabricacion estos hacienden a mas de
$5.995,00 debido a que el empaquetado es un poco costos, mas que nada para

mantener en buen estado al producto.
Los gastos adicionales como administrativos, ventas y financieros son mayores a

$10.000,00. Como podemos determinar los costos directos en si del producto son

muy buenos en comparacion con los gastos adicionales para su comercializacion.
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El objetivo de analizar todas estas cifras es determinar en donde se encuentra
concentrados los gastos y que es lo que mas incide para obtener una baja rentabilidad
en comparacion con los productos similares y mas que nada en comparacion en el

posicionamiento en el mercado.

4.3 Verificacion de Hipotesis

4.3.1 Planteo de Hipotesis

Modelo Ldgico

Recogida la informacion se obtuvo que el analisis que se realiza como fundamento es
establecer la relacion entre las variables consideradas, y de esta forma determinar si
se acepta la hipotesis nula o si se rechaza la misma y se acepta la hipotesis
alternativa.

Por tal motivo se tomd en consideracion la siguiente informacion:

Variable Independiente

Ventas 2013 S 93,844.00
Inversion Fideo Bolognesa | S 20,000.00
Rendimiento de inversion 369%

Cuadro 20: Informacidn variable independiente

Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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Variable Dependiente

Andlisis Financiero Fideo Premium Bolognesa 2013

Indicadores Descripcion Porcentaje
Margen Bruto Utilidad Bruta/Ventas Brutas 34,41%
Margen Neto Utilidad Neta/Ventas Netas 17,72%
Rendimiento Patrimonio | Utilidad Neta/Patrimonio 3,67%
Rendimiento Activos Utilidad Neta/Activo 2,07%

Cuadro 21: Informacién variable dependiente
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Ho: La introduccion en el mercado del Fideo enroscado Premium Bolognesa no
incide en la Rentabilidad de la Empresa Disama Cia. Ltda. en la ciudad de Ambato en
el afo 2013.

H1: La introduccién en el mercado del Fideo enroscado Premium Bolognesa si
incide en la Rentabilidad de la Empresa Disama Cia. Ltda. en la ciudad de Ambato en
el afo 2013.

Modelo Matematico

Ho= O=E
Hl= O+#E
Modelo Estadistico
2(0-E)*
= ——
- E
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4.3.2 Regla de Decision

En la presente investigacion se trabajo con 1 grado de libertad y un margen de error

del 5% de la siguiente manera:

/
f
a -
3,8415
- N
Acepto Ho Rechazo HowaceptoHl1

Grafico 17: Planteamiento de hipotesis
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

Acepto Ho si x3C < a x?E

Por lo tanto tenemos que: Se acepta la hipétesis nula si el valor de x2 (Chi Cuadrado)

a calcularse es menor a 3.8415 con un alfa de 0,05 y un grado de libertad.
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4.3.3 Calculo de Chi Cuadrado

Variable Independiente

El Roi mayor al 100% se lo obtuvo en el lapso
establecido en el proyecto de inversion que es de 2

Cuadro 22: Tabla de frecuencias

Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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afos?
Variable
. Sl NO TOTAL
Dependiente
El Patrimonio obtuvo una rentabilidad 0 3.69 3.69
esperada del 25% del Fideo Premium
Bolognesa en comparacién con los
productos similares de Disama 0 0.16 0.16
TOTAL 0 3.698 3.85
El Roi mayor al 100% se lo obtuvo en el lapso
Variable Independiente | establecido en el proyecto de inversién que es de 2
afios?
Variable i NO TOTAL
Dependiente
El Patrimonio obtuvo una rentabilidad 0(0) 3,69 (3.5443) 3.69
esperada del 25% del Fideo Premium
Bolognesa en comparacion con los
productos similares de Disama 0(0) 0.16(0.1536) 0.16
TOTAL 0 3.698 3.85
(0] E O-E (O-E)? (O-E)*/E
- 0.00 0.00 0 0.00
0 3.54 -3.54 12.5621822 9.02
3.69 0.00 3.69 13.6161 13.62
0.008 0.15 -0.15 0.02122357 -0.13
3.698 3.698 0 26.1995057 22.50
Frecuencias | Frecuencias
(O-E)*/E
Observadas| Esperadas
- 3.54 9.02
3.69 - 13.62
0.01 0.15 (0.13)
3.70 3.70 22.50




4.3.4 Conclusién

Luego de la aplicacion del estadigrafo estadistico al obtener los resultados se llegoé a
la conclusion que como x2 (Chi Cuadrado) es mayor que x2E se rechaza la Hipoétesis
Nula y se acepta la H1, es decir, que la introduccion en el mercado del Fideo
enroscado Premium Bolognesa si incide en la Rentabilidad de la Empresa Disama
Cia. Ltda., en la ciudad de Ambato en el afio 2013.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Luego del andlisis de datos realizado en la investigacion se llegd a las siguientes

conclusiones:

En la implementacion del proyecto como parte de los clientes de Disama se
destinaba parte de la venta a la provincia de Tungurahua, pero, en la realidad
el mercado que se abri6 para el Fideo Premium Bolognesa fue en

Chimborazo.

Como parte de las estrategias de mercado para llegar a los consumidores
finales no se cont6 que la mayor concentracién del mercado iba a ser en el

canal mayorista, ya que este producto estaba destinado al canal minorista.

Contando con ventas del 70% a mayoristas por $65.000,00 aproximadamente
y en minoristas un 30% por $28.000,00 ddlares

El Fideo Premium Bolognesa forma parte del 4.34% del total de ventas de la
empresa Disama, obteniendo una rentabilidad sobre el Patrimonio del 16% y
en rentabilidad sobre Activos de 8%, en comparacion a los otros productos
que oferta Disama la participacion del mercado es muy baja y sobre todo la
rentabilidad esta por debajo delos productos que mas rotan como son harina y

otros fideos para sopa.
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En el andlisis de los gastos y costos utilizados en la produccion del producto
tenemos que en si los costos directos de fabricacion no ascienden a mas de
$7.000,00 pero los otros gastos indirectos, especialmente de ventas,
administrativos y financieros son aproximadamente $11.000,00. Por lo tanto,
el contar con estrategias de Mercado para tratar de introducir este producto al
consumidor es la menor opcion para tratar de que la inversion realizada sea
mas rentable frente a los productos adicionales que produce y comercializa
Disama.
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5.2 Recomendaciones

Las recomendaciones sugeridas para como posibles soluciones del problema son las

siguientes:

Realizar un nuevo estudio de Mercado durante el afio en curso para
determinar en donde se encuentra la concentracion de la venta o la demanda
en si. Esto nos ayudara a poder establecer estrategias de publicidad e impacto
hacia los consumidores en los distintos canales y zonas donde se comercializa

el producto.

Por medio de un andlisis de rentabilidad de cada producto establecer una
matriz BCG o analizarla en base a los resultados si existe, esta, nos ayudara a
establecer de mejor forma el manejo de cada producto de acuerdo a la

demanda que presenta cada mercado.

Desarrollar un Plan Estratégico de comercializacion en la Cadena de
Suministros que mejore la rentabilidad del Fideo Premium Bolognesa; mismo
que se elaborara de acuerdo a la demanda establecida en el primer afio de

introduccién al mercado.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 Datos Informativos

6.1.1 Titulo

Desarrollo de Plan Estratégico de comercializacion en la Cadena de Suministros que

mejore la rentabilidad del Fideo enroscado Premium Bolognesa.

6.1.2 Institucion

Empresa Disama Cia. Ltda.

6.1.3 Beneficiarios

e Accionistas
e Colabhoradores

e Clientes

6.1.4 Ubicacion

Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato

Direccién: Via Tangaiche y el Céndor
Teléfono: 032 850796
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6.1.5 Tiempo de Ejecucion

Duracion aproximada para la ejecucion es de 13 meses.

6.1.6 Equipo Técnico Responsable

Gerente: Coronel Patricio Soria
Jefe Financiero: Katherine Robalino
Jefe de Ventas: Jorge Bonilla

Jefe de Logistica: Napoleon Nufiez

Autor: Paul Gonzalez Jiménez

6.1.7 Costo

El costo aproximado es de $3.210,00 dolares

6.2 Antecedentes de la Propuesta

La empresa Disama como parte de su estrategia de ventas ha sido implementar
productos nuevos e innovadores que busquen ocupar un lugar en el mercado tratando
de competir con sus principales rivales en lo que se trata de Fideos, harinas y

productos de consumo masivo.

El implementar un nuevo proyecto para introducir en el mercado el Fideo Premium
Bolognesa se necesitd la inversion de capital para el desarrollo del producto desde la
produccion hasta su comercializacion; en el transcurso del primer afio de ventas se ha
podido diferenciar con claridad cuéles son los mercados que en realidad se logré un
mayor porcentaje de participacion; hay que considerar que en el proyecto inicial, es

decir, en el estudio de mercado no se logré el objetivo, mismo que trataba de llegar
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con este nuevo producto a los consumidores finales dentro de la Provincia de

Tungurahua.

Al momento del analisis de las ventas se determin6 con claridad que el mercado en
donde se estaba introduciendo el producto con gran éxito es en el canal mayorista,

especialmente en la provincia de Chimborazo con un 60% de participacion.

Por tal motivo, es indispensable el desarrollo de un Plan estratégico de

comercializacion en la cadena de suministros del Fideo Premium.

En investigaciones desarrolladas sobre temas de rentabilidad por lo general, se
implementan estrategias de modelos comerciales como la investigacion de:
CHIMBORAZO, Juan Carlos (2012) “El modelo comercial y su influencia en la
Rentabilidad de la Aseguradora de Sur C. A. de la ciudad de Ambato ” en donde
explica que es indispensable la reestructuracion del modelo comercial mediante un
proceso de investigacion de factores internos y externos que afecten a la empresa, que
afecten al desarrollo e implementacion de estrategias comerciales y financieras que

mejoren la situacion financiera actual de la empresa.

Con estos antecedentes es indispensable la aplicacion de una propuesta que mejore la
rentabilidad de los productos que se encuentran en introduccion en el mercado;
misma que trata de desarrollar un plan estratégico en la cadena de suministro dando
énfasis en lo que respecta a la comercializacion; puesto que es aqui donde se

detectaron problemas de gastos de ventas.

6.3 Justificacion de la Propuesta

En la actualidad para llegar a los clientes con un nuevo producto es indispensable el
recurrir a realizar ciertas investigaciones o estudios que nos indiquen hacia qué

mercado nos estamos enfrentando, asi como también, a que competidores nos
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estamos enfrentando. En la actualidad todas las empresas realizan un estudio de
mercado, mismo que plantea una serie de interrogantes sobre aspectos basicos, como:
¢cuales son sus objetivos?, ¢qué métodos utilizar?, ;qué informacién recopilar y
coémo clasificarla?, ¢qué es el andlisis de la oferta y la demanda?, ¢cuéles son los
métodos de proyeccién de la oferta y demanda?, ;como determinar el precio de un
producto?, ¢cudles son los canales de comercializaciéon méas adecuados conforme al

tipo de producto?, ;cdmo presentar un estudio de mercado?.

El estudio de mercado tiene como finalidad cuantificar el nimero de individuos,
empresas y otras entidades econdmicas generadoras de una demanda que justifique la
puesta en marcha de un determinado programa de produccién de bienes o servicios,
sus especificaciones y el precio que los consumidores estarian dispuestos a pagar por

ellos.

En la empresa Disama al momento de realizar su estudio de mercado se tratdé de
enfocarlo directamente a lo que se esperaba como reaccion del mercado, pero sin
duda, la comercializacion ha permitido que como productores se pueda hacer llegar el

producto al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.

Las actividades involucradas en la mercadotecnia generalmente se descuidan.
Algunos investigadores comentan que, en la etapa de pre factibilidad de la evaluacion
de un proyecto, la empresa podra vender directamente el producto, y evitarse con esto
todo el andlisis de la comercializacion. Sin embargo, al enfrentarse a la realidad,

surgen los problemas.

La comercializacion es parte esencial en el funcionamiento de Disama. Se puede
estar produciendo el mejor articulo en su género y al mejor precio, pero si no se
cuenta con los medios adecuados para que llegue al cliente en forma eficaz, se puede

llegar a la quiebra.
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Como podemos notar la importancia de esto, la comercializacién no es la simple
transferencia del producto hasta las manos del cliente; esta actividad debe conferirle
al producto los beneficios de tiempo y lugar, es decir, una buena comercializacion es
la que coloca el producto en un sitio y momento adecuados, para dar al cliente la

satisfaccion que espera con su compra.

Casi ninguna empresa esta capacitada para vender todos sus productos directamente
al consumidor final. Para ello existen los intermediarios, que son empresas 0 negocios
propiedad de terceros encargados de transferir el producto de la fabrica a los

consumidores finales.

El involucrarnos en la cadena de suministros del Fideo Premium Bolognesa implica
crear estrategias en las cuales se pueda mejorar el proceso desde la compra de materia
prima hasta la comercializacion del producto final; es ahi en donde es de vital
importancia el poner énfasis en el desarrollo de estrategias, ya que las mismas nos
ayudaran a reducir costos de comercializacion. Con los antecedentes y resultados
obtenidos en la investigacion los costos de comercializacion son los principales
objetivos en tratar de disminuir para mejorar la rentabilidad de este producto en
comparacién con los ya existentes en el mercado ofertado por Disama.

6.4 Objetivos de la Propuesta

6.4.1 Objetivo General

e Desarrollar un Plan Estratégico de comercializacion en la Cadena de

Suministros que mejore la Rentabilidad del Fideo Premium Bolognesa.
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6.4.2 Objetivos Especificos

e Evaluar el proceso de la cadena de suministros para la reestructuracion de las

distintas etapas segun los resultados obtenidos en la investigacion.

o Desarrollar estrategias de mejora en la etapa de comercializacion de la cadena

de suministros del fideo Premium.

e Definir pardmetros de evaluacion para monitorear la disminucién de costos y

gastos de ventas.

6.5 Andlisis de Factibilidad

Esta propuesta cuenta con varios aspectos que la hacen factible como:

6.5.1 Factibilidad Legal: Esta propuesta se encuentra respaldada por los estatutos y
reglamentos de la empresa, en donde se rigen las politicas para establecer los
diferentes procedimientos ya sean en proyectos o procedimientos de cémo se debe

manejar el personal encada una de las actividades para el desarrollo de la misma.

6.5.2 Factibilidad Organizacional: La aplicacién de la propuesta es factible debido
a que la empresa Disama esta dispuesta a formar parte de la misma, apoyando desde
el nivel jerarquico de la compafiia como es el Gerente General hasta el apoyo de los

colaboradores que se encuentran involucrados para el desarrollo de la misma.

6.5.3 Factibilidad Econémico - Financiero: Para el desarrollo de la propuesta la
empresa Disama esta dispuesta a aportar el presupuesto necesario; este aporte
financiero por parte de la empresa lo consideraran como una inversion debido a que
la aplicacion de estas estrategias no solamente serviran de ayuda en la

comercializacion del Fideo Premium Bolognesa, sino que se podra aplicar a todos los
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productos, solamente sera necesario el ajuste del proceso a desarrollar segun el caso.

6.5.4 Factibilidad Tecnologica: La empresa Disama cuenta con todos los recursos
tecnoldgicos para la aplicacion de la propuesta, de la misma forma, cuenta con
programas tecnolégicos desarrollados en donde la informacion estd disponible de

forma rapida, precisa y confiable.

6.6 Fundamentacion Cientifico — Técnica

6.6.1 Cadena de Suministros

Segun BALLOU, Ronald (2004) sostiene que la cadena de suministros es la red de
organizaciones conectadas e interdependientes trabajando juntas en forma
cooperativa para controlar, manejar y mejorar el flujo de materiales e informacion

desde los proveedores hasta los usuarios finales.

6.6.2 Eslabones de la Cadena de Suministros

Segun KEAT, Paul (2004) explica que dentro de la cadena de suministros existen los
Ilamados eslabones que en si, trata sobre una empresa productora, el tiempo que lleva
terminar un producto depende en gran parte del suministro de materias primas, de
elementos de ensamblaje o de piezas sueltas en todos los niveles de la cadena de

produccion.
El término "cadena de suministro” hace referencia a todos los eslabones de esa

cadena.
Proveedores — Transporte - Empresa - Clientes — Comunicacion.
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6.6.3 Caracteristicas de la Cadena de Suministro

Segun BALLOU, Ronald (2004) considera a los siguientes puntos como las
caracteristicas fundamentales de la Cadena de Suministros:
» Es dinamica ya que implica un flujo constante de informacion, productos y

fondos entre las diferentes etapas.

« El cliente es parte primordial de las cadenas de suministro y el propdsito
fundamental de estas es satisfacer sus necesidades.

 Una cadena de suministro involucra flujos de informacion, fondos y

productos.

« Una cadena de suministro tipica puede abarcar varias etapas que incluyen:
clientes, detallistas, mayoristas/distribuidores, fabricantes, proveedores de

componentes y materias primas.

+ Cada etapa de la cadena de suministro se conecta a través del flujo de

productos, informacién y fondos.

« El disefio apropiado de la cadena de suministro depende de las necesidades

del cliente como de las funciones que desempefian las etapas que abarca.

6.6.4 Retos de las cadenas de suministros

Segun SANCHEZ, Maria (2008) considera como retos de la cadena de suministros lo

siguiente:
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» Reaccionar frente a los cambios imprevistos. (Disponibilidad de piezas,
canales de distribucion, transporte, impuestos y cambios monetarios.)

« Utilizar las ultimas tecnologias informaticas y de transmision, para planificar
y gestionar la llegada de componentes a las fabricas y el envio de productos

acabados a los clientes.

« Emplear a especialistas locales que se encarguen de los impuestos, transporte,

aduanas y cuestiones politicas.

En esta cadena no se puede identificar a ciencia cierta cual es el punto final, ya que
mientras para unos esta llegando a éste, para otros apenas es la mitad de la cadena, en
el entendido que a medida de que siga avanzando en este proceso, el producto ira
incrementando su valor, a lo que se conoce como “proceso de valor agregado”, si no

se agrega valor, entonces éste eslabdn se eliminara.

6.6.5 La administracion de la cadena de suministro

Segin BALLOU, Ronald (2004) sostiene que la SCM por sus siglas en inglés Supply
Chain Management, es el proceso de planificacion, puesta en ejecucion y control de
las operaciones de la red de suministro con el proposito de satisfacer las necesidades

del cliente con tanta eficacia como sea posible.
La gerencia de la cadena de suministro atraviesa todo el movimiento y almacenaje de
materias primas, el correspondiente inventario que resulta del proceso, y las

mercancias acabadas desde el punto de origen al punto de consumo.

La correcta administracion de la cadena de suministro debe considerar todos los

acontecimientos y factores posibles que puedan causar una interrupcion.
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El propdsito fundamental es sincronizar las funciones de una empresa con las de sus

proveedores a fin de acoplar con la demanda del Cliente el flujo de:

Materiales - Servicios - Informacion.

6.7 Modelo Operativo de la Propuesta

El modelo operativo que se aplicara en la propuesta sera el siguiente:

Cuadro de Fases de la Propuesta

FASE DESCRIPCION RESPONSABLE (o]:1] 35 \/e]
Mejorar el servicio de atencion al
cliente en términos de tiempo de
., . Departamento de . .
Generacion de lealtad de los clientes L entrega, precio, condiciones de pago.
FASE 1 . Ventas - Logistica - . L. i
potenciales . . Mejorar el posicionamiento en |la
Financiero .
mente del cliente,alcanzando mayor
retencién de clientes.
Departamento de .
P ) Afrontar la competencia local con
FASE 2 Entrada en nuevos mercados Ventas - Produccion A . .
. precios y procesos competitivos.
Sistemas
Departamento de | Obtener a traves de la Fase Uno y Dos
FASE 3 Liderazgo de mercado P . L. . y
Ventas - Gerencia el posicionamiento en el mercado.
. . Creacion de alianzas para disminuir
Nuevas relaciones comerciales y Departamento de N
FASE 4 costos y generar mayores tamafios de

competitivas

Ventas - Gerencia

mercado.

Cuadro 23: Fases de la propuesta
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

6.7.1 Primera Fase

La primera fase para el desarrollo de la propuesta se denomina: Generacion de lealtad

de los clientes potenciales.
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Responsables: Departamento de Ventas, Departamento de Logistica y Departamento

Financiero.

Objetivo: Mejorar el servicio de atencidn al cliente en términos de tiempo de entrega,
precio, condiciones de pago. Mejorar el posicionamiento en la mente del cliente,

alcanzando mayor retencion de clientes.

Procedimiento para Generacion de lealtad de los clientes.

Etapa I: Segmentacion de Clientes

a. Creacion de bases de datos con el objetivo de generar informacion inmediata
a través de datos historicos, es decir, que en base a las ventas del afio 2013 del
Fideo Premium Bolognesa se creardn estadisticas en donde se detallara

informacién como:

e Ventas mensuales

e Pedidos por Clientes

e Ventas por canales (mayoristas — minoristas)

e Fechas de pedidos (nos ayudara a determinara el comportamiento del

producto en el mercado)

b. Generacion de informes obtenidos a partir de las bases de datos creadas; estos

informes sera basicamente los siguientes:

e Informe de Ventas mensuales

e Informe de Ventas por cliente y mensual

e Informe de Ventas por canales de ventas

e Informe de Ventas por Zonas Comerciales

e Informe de indices estacionales
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e Informe de pedidos por cliente, zona comercial y canal de ventas.

Los informes deberdn contener ademas las fechas tanto de facturacion
como entradas de pedidos, con su respectiva presentacion grafica e
incluso su interpretacion. Cada jefe departamental estard a cargo de

delegar quien seréa el responsable de realizar a cada uno de los informes.

c. Establecer un documento que contenga la segmentacion de los clientes o la
demanda del mercado por cada cliente, canal y zona de venta a través de los

informes realizados.

Etapa I1: Adecuacion de la Red Logistica

a. El manejo de la distribucion del producto Fideo Premium de acuerdo a la
segmentacion del mercado se la realizara a través de la creacion de Cross —
docking (envio directo de productos a centros de venta), por medio de un
analisis de dicha segmentacion se realizard un plan de implementacion para un

Centro de Distribucion.

b. El centro de Distribucion se creara en la ciudad en donde se genera mayor
participacion de ventas, posicionamiento de mercado y volumen. Se analizara
que productos formaran parte de este centro de distribucion y el tiempo de

almacenaje (que no debe ser mayor a las 48 horas).

c. El Departamento de Logistica como es el encargado de la comercializacion
de los productos, en base a los pedidos de los clientes deberan. Los
encargados del manejo del Centro deberan manejar informacion y crear

informes sobre:
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e Recepcion del producto

e Transporte del producto desde el centro a los clientes

e Ladistribucion delos productos

e Exigencias y quejas de los clientes en cuanto a distribucion, estado y

entrega de los productos.

d. Por ningun concepto se crearan stocks debido a que no se deberd generar
costos de almacenaje. Por lo tanto la rotacion de inventario debera mejorar,
incluso, el flujo constante de productos sera desde el centro al consumidor y
no existird regreso de la flota con mercancia dafiada y en malas condiciones

debido a que los clientes no reciben los pedidos por alguna razén.

Etapa I11: Acordar el uso de Just in time

a. Crear una politica de mantenimiento de inventarios al minimo nivel posible
donde lo suministradores entregan justo lo necesario en el momento necesario

para completar el proceso productivo.

b. Reducir los niveles de inventarios necesarios en todos los pasos de la linea
productiva y, como consecuencia, los costos de mantener inventarios mas

altos, costos de compras, de financiacion de las compras y de almacenaje.

c. Minimiza pérdidas por causa de suministros obsoletos, realizando reportes de

inventarios en base a inventarios activos e inactivos.
d. Desarrollar a través de reuniones permanentes con clientes una relacion mas

cercana, ésta mejor relacion facilita acordar compras aseguradas a lo largo del

afio, que permitiran a la empresa planearse mejor y ofrecer mejores precios.
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e. Evaluar el sistema para tratar que este sea mas flexible y permita cambios méas

rapidos.

6.7.2 Segunda Fase

La segunda fase para el desarrollo de la propuesta se denomina: Entrada en nuevos

mercados.

Responsables: Departamento de Ventas, Departamento de Produccion,

Departamento de Sistemas.

Objetivo: Afrontar la competencia local con precios y procesos competitivos.
Procedimiento para Entrada en nuevos mercados.

Etapa I: Planeacion de demanda (pronosticos)

a. Mediante el estudio de mercado que se realiza con cada producto nuevo, se
deberd incluir un prondéstico basado en estadisticas de productos similares de
comportamiento en el mercado, este pronostico deberd ser aprobado por el
Departamento de Ventas, Financiero y la Gerencia General.

b. EI pronostico debera ser comunicado a todos los departamento implicados en

esta etapa, ya que ellos deberan realizar el respectivo desarrollo de la cantidad

demandada desde la produccion hasta la comercializacion.
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Etapa Il: Diferenciacion del producto

a. Para crear una relacion de diferenciacion del producto con el cliente se
realizara reuniones mensuales con los clientes potenciales sobre el productos

en donde se recolectara informacion sobre:

e La satisfaccion del consumidor final en lo que respecta al sabor,
calidad, informacion nutricional pero sobre todo la forma de

publicidad que le hizo llevar el producto,

e Ademas mediante una alianza con los clientes potenciales deberan
crear en cada punto de distribucion un buzon de sugerencias, estos se
analizaran una vez por mes, con el fin de rectificar cualquier

inconformidad con el Fideo Premium.

b. Se creard una pagina web para los clientes de Disama, la misma que va a
contener informacion sobre los productos en stocks, noticias importantes de la
empresa, rutas de comercializacion, politicas y procesos de cobranzas. Cada

cliente contara con un usuario.

6.7.3 Tercera Fase

La tercera fase para el desarrollo de la propuesta se denomina: Liderazgo de mercado.

Responsables: Departamento de Ventas y Gerencia General.

Objetivo: Obtener a través de la Fase Uno y Dos el posicionamiento en el mercado.
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Procedimiento para Liderazgo de mercado
Etapa I: Adopcidn de estrategias adecuadas

a. De forma trimestral la Gerencia General deberd comunicar a cada jefe
departamental como elemento orientativo, las metodologias para elaborar
gjercicios estratégicos adoptados a la realidad por la que estén cruzando en ese

momento. Esta metodologias estaran conformados por:

o Diagnostico del presente para identificar causas y efectos.

e Elaboracion de escenarios.

e Definicion de fines (objetivos y metas) asociados a cada uno de los
escenarios.

e Determinacion de medios (politicas, estrategias, programas,
tacticas, acciones, presupuestos) que supuestamente conduciran al

escenario elegido.

b. Elaboracion de estrategias para cada departamento basado en los distintos
escenarios que se analizaran de forma trimestral segiin el comportamiento de
la demanda: estas estrategias seran difundidas a cada departamento con la
finalidad que cada quien elabore su trabajo de forma inmediato y que la

empresa tenga tiempo de reaccion en caso de existir algin problema.
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Estas estrategias se deber&n analizar en los siguientes campos:

Estrategias Modificadas Escenarios

Estrategia Empresarial

AN

Estrategia Estrategia de Estrategia de Estrategia Econo.

Comercial Personal Servicio Financiera

Grafico 18: Estrategias modificadas escenarios
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

La estrategia comercial o de ventas se manejara por medio del conjunto de
decisiones relativas a los productos y mercados que atiende la empresa. Entre estas
decisiones se tienen primero las relativas a los productos en cuanto a: diversidad de
productos que se van a vender, su calidad, disefio y caracteristicas técnicas; precio de
venta y volumen anual de ventas por productos y mercados. Estas decisiones

repercuten directamente en el volumen de ventas y en los costos de fabricacion.

En segundo lugar las relativas a la distribucién en cuanto a: el tipo de cliente al que se
va a vender, medios o canales de ventas, plazos de pago, repercuten en los precios, en
los gastos de venta y en las condiciones de pago, que afecta la situacion financiera en

cuanto al valor de las cuentas por cobrar.
En sintesis las estrategias comerciales tomadas afectardn los resultados por los

ingresos y costos asociados a los productos que se ofrecen y los mercados en que

participa la empresa. Tambien condicionara al balance en razon de las facilidades de
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pago que se den a los clientes y del tiempo de entrega de los pedidos, ya que lo
primero determina el monto de las cuentas por cobrar, y lo segundo el valor de los
inventarios de productos terminados. También las inversiones en activos fijos se
relacionaran directamente con la estrategia comercial por las caracteristicas de los

productos, servicios y mercados.

La estrategia de produccion o servicio: Definira la tecnologia, procesos, equipos y
el grado de interaccion de la planta, es decir, la proporcion del producto final que
fabrica la empresa y la parte que se adquiere ya elaborada de otras empresas. Esto
condicionara el balance de acuerdo con la cantidad de recursos invertidos en activos
fijos y también los resultados, segun la clase y el volumen de productos que se
puedan fabricar y los costos unitarios de fabricacion, que desde luego, dependeran de
la tecnologia adoptada. Los procesos y equipos mas avanzados requeriran de fuertes

inversiones aun cuando sean capaces de producir grandes volimenes a bajo costo.

La estrategia de compras: Se expresard en relacion con requisitos de calidad,
tamafio y frecuencia de pedido, asi como el plazo de pago a proveedores. Influira en
los resultados segun la calidad y la oportunidad con que se adquieran los materiales,
ya que este aspecto afecta la eficiencia de la produccion y la calidad de los productos
que se fabrican. El precio que pagara por los materiales repercutira directamente en el
costo de los productos finales y frecuentemente representaran un alto porcentaje de su

costo total.

Ademas esta estrategia también afectara el balance en dos sentidos: el primero al estar
vinculada con el plazo de pago a proveedores, que representard una fuente de
recursos para la empresa, ya que mientras mas largo sea dicho plazo mayor sera el
plazo promedio que se les adeude; y segundo al tamafio de pedido que se realizara en
cada ocasion se reflejara en el inventario; si la empresa realiza grandes compras, sus

inventarios seran mas elevados que si realiza compras menores en cada ocasion.
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Tanto el plazo de pago como el volumen de compras repercutiran sobre los precios de

compra ya que por lo general si se realizan grandes compras.

La estrategia de personal: Se manifiesta en los criterios que se emplean para
seleccionar al personal y para promover a puestos de mayor responsabilidad; en lo
concerniente a politicas de sueldos y prestaciones, a las oportunidades que se ofrecen
para capacitarse y desarrollar sus habilidades y a la actitud general que adopten los
jefes hacia sus subalternos. Todos estos factores determinaran la capacidad y la
motivacion de las personas que trabajan en la empresa, asi como su lealtad y

eficiencia.

El nimero de empleados y la forma de remunerarlos constituye uno de los renglones
de gastos mas importantes para la empresa. Los sueldos y las prestaciones basicas
constituira practicamente un gasto fijo;, ademas algunas empresas establecen junto
con el salario basico un incentivo sobre produccion o sobre ventas que por su misma
naturaleza varia de acuerdo con los volumenes alcanzados. Por otra parte también se
crearan reservas para la jubilacion y el retiro de trabajadores constituyendo todo ello

parte de su pasivo.

Estrategia Econdmica — Financiera: Estas estrategias citadas como se ha visto se
integran a la estrategia financiera de una u otra manera, considerando que la
estrategia econdmica - financiera se configura con base en las modalidades que se
adopten para obtener créditos y capital, y para asignarlos dentro de la empresa. Esto
afecta los resultados por los gastos financieros derivados de los créditos, e incide

sobre el balance en la forma en que se componen el activo, el pasivo y el capital.

6.7.4 Cuarta Fase

La cuarta fase para el desarrollo de la propuesta se denomina: Nuevas relaciones

comerciales y competitivas.
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Responsables: Departamento de Ventas y Gerencia General.

Objetivo: Creacion de alianza para disminuir costos y generar mayores tamafios de

mercado.

Procedimiento para Nuevas relaciones comerciales y competitivas.

Etapa I: Alianza estratégica para compartimiento de Centro de Distribucién

a. Por medio de la Gerencia General se podra gestionar el compartir e centro de
distribucion que se manejara en la ciudad donde se va a crear; el objetivo de
esta alianza es reducir los costos del mantenimiento del Centro, ya que, el
mismo estara la mayoria del tiempo sin stock, ya que el plazo de

almacenamiento no debe ser mayor a 48 horas.

b. Se realizaran reuniones con empresas que realicen el mismo manejo en la
distribucion de los productos; en estas reuniones se estableceran el tipo de
manejo que se le dard a la mercancia de las otras empresas, asi como la
elaboracion del contrato de arrendamiento, forma de pago, plazos del contrato
y beneficios adicionales. Las empresas que sean arrendatarias deberan estar

bajo la modalidad de Cross Docking.

Etapa Il: Alianza estratégica para compartimiento de transporte y

publicidad de producto

a. Se establecerd una nueva alianza en lo que respecta al transporte, celebra una
reunién de planificacion estratégica entre los actores clave de ambas
empresas. En esta primera reunion de lanzamiento es muy importante incluir

un equipo multi-funcional de las personas de la gestion de productos,
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marketing, ventas, finanzas, y los patrocinadores ejecutivos. Esto pondra las
ideas de todos, preocupaciones y expectativas sobre la mesa y creard un

impulso positivo.

Se acordara el ingreso objetivo y los beneficios que cada parte va a recibir,
respaldados en actas de reuniones y firmados por todos los asistentes o

involucrados en las alianzas.

Se determinara las necesidades de apoyo de marketing de ambas empresas.
Se creara un plan de marketing asociado que describa todos los programas,
costos, roles y responsabilidades. El personal de marketing de cada empresa
podré crear sub equipos para desarrollar el plan y reunirse cuantas veces sea

necesario para refinarlo.

Se evaluard las necesidades de capacitacion para los diversos equipos
funcionales prestando especial atencion a la formacion de la fuerza de

logistica y ventas.

El equipo aprendera muchos beneficios de la solucion conjunta, oira
objeciones del cliente y aprendera a superarlas, lo que les ayudara a refinar su

propuesta de valor.

Se establecera las medidas de éxito por delante. ;Qué indicadores se seguiran,
mediran, e informaran a ambas empresas para entender si la asociacion es
exitosa? Una simple pégina, documento o breve resumen ejecutivo puede ser
una valiosa herramienta de comunicacion. Entonces de forma trimestral, el
equipo funcional cruzado se retne para revisar los resultados y ajustar el plan

de juego.
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g. Los equipos deberdn ponerse de acuerdo sobre cuéles seran las victorias

iniciales, para que se enfoque la energia hacia la consecucion de los objetivos.

6.8 Presupuesto para ejecucion de la Propuesta.

El presupuesto que la empresa asigna para cada una de las fases con sus respectivas

etapas es el siguiente:

Presupuesto para Propuesta

FASE ETAPAS PRESUPUESTO
|. Segementacion de clientes S 120.00
FASE1 [Il. Adecuacion de Red Logistica S 1,200.00
IIl. Acuerdo de Just in time S 250.00
I. Planeacion de demanda S 120.00
FASE 2
1. Diferenciacion del producto S 400.00
FASE3 [l. Adopcidn de estrategias adecuadas S 120.00
I. Alianza estrategica para compartimiento
500.00
de Centro de Distribucion 2
FASE 4 : :
Il. Alianza estrategica para
compartimiento de transporte y S 500.00
publicidada.
TOTAL PRESUPUESTO $ 3,210.00

Cuadro 24: Presupuesto para la propuesta
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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6.9 Administracion de la Propuesta

Organigrama Empresa Disama Cia. Ltda.

GERENCIA
GENERAL
ASITENTE
GERENCIA
GENERAL
1 | ' 1 1
DIRECCION DIRECCION DIRECCION DE DIRECCION
FINANCIERA VENTAS PRODUCCION LOGISTICA

Cuadro 25: Organigrama empresa Disama
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)

a. Las funciones que desempeiia el Gerente General:

Contratar todas las posiciones gerenciales.

e Realizar evaluaciones periodicas acerca del cumplimiento de las

funciones de los diferentes departamentos.

e Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos
anuales y entregar las proyecciones de dichas metas para la

aprobacidn de los gerentes corporativos.

e Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los
registros y sus analisis se estan llevando correctamente.

e Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes
corporativos y proveedores para mantener el buen funcionamiento de

la empresa.
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e Lograr que las personas quieran hacer lo que tienen que hacer y no

hacer lo que ellas quieren hacer.

b. Las funciones que desempefia el Asistente de Gerencia General:

e Realizar apoyo administrativo, logistico, comercial al area donde se
desempefiara, para lo cual debera, redactar presupuestos, concertar

citas con clientes.
e Ejecutar y coordinar actividades relacionadas con el registro,

procesamiento, clasificacion y verificacion de documentos de la

empresa y de terceros.

o Clasificar los documentos para ser derivados y/o archivados.

e Llevar el registro de ingresos y egresos.

e Coordinar y controlar la ejecucion de los programas y actividades
relacionados con las competencias financieras, del talento humano, de

contratacion y de servicios administrativos.
e Procesar y generar la informacién necesaria para la realizacion de
planes, programas y proyectos para apoyar la toma de decisiones.
c. Las funciones que desempefia el Jefe Financiero:
e Velar y monitorear la disponibilidad de Fondos

e Administracion del Capital
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e Preparacion y analisis de la informacién financiera

e Planeacion y control financiero

e Estructura Financiera

e Preparacion y evaluacion de proyectos. Planes de Negocios

e Valoracion de Empresas

d. Las funciones que desempefia el Jefe de Ventas:

e Lainvestigacion comercial o de mercados
e El marketing

e La planificacion comercial

e Las previsiones de ventas

e El anélisis de los precios

e La formacion de vendedores y comerciales
e Las politicas y técnicas de promocién de ventas
e Ladistribucion

e Publicidad

e Organizacion de la red de ventas

e Gestion de la comercializacion

e Estudio y conocimiento de la competencia

e. Las funciones que desempefia el Jefe de Produccion:

e Medicion del trabajo

e Meétodos del trabajo

e Ingenieria de produccion

e Anélisis y control de fabricacion o manufactura
e Planeacion y distribucion de instalaciones

e Administracion de salarios
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f.

Higiene y seguridad industrial
Control de la produccién y de los inventarios
Control de Calidad

Es en el departamento de produccién donde se solicita y controla el
material del que se va a trabajar, se determina la secuencia de las
operaciones, las inspecciones y los métodos, se piden las
herramientas, se asignan tiempos, se programa, se distribuye y se
Ileva el control del trabajo y se logra la satisfaccion del cliente. La
instruccion en este campo revela como se realiza la produccion, como

se lleva a cabo, como se ejecuta y cuanto tiempo toma hacerla.

El objetivo del jefe de produccion es elaborar un producto de calidad
oportunamente y a menor costo posible, con una inversién minima de

capital y con un maximo de satisfaccion de sus empleados.

El jefe de produccion centra sus objetivos a fin de que se cumplan las
especificaciones de ingenieria y para que los clientes queden
satisfechos con el nivel de calidad del producto y la confiabilidad del

mismo durante su vida.

El jefe de produccién se encarga principalmente de establecer y
mantener programas de produccion, sin perder de vista las
necesidades de los clientes y las condiciones econdmicas favorables

que se obtienen con una programacion adecuada.

Las funciones que desempefia el Jefe de Logistica:
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Planificar la utilizacion del personal en la bodega teniendo como objetivo

responder al plan mensual de ventas.

Dirigir al personal de bodega en las labores planificadas.

Reportar al Gerente Administrativo Financiero los indicadores con

posibles mejoras para los procesos logisticos.

Planificar junto con el Departamento de Ventas el plan de ventas.

Gestionar la relacion con los proveedores y clientes

Obtener retroalimentacion del personal para obtener mejoras en los

procesos.

Colaborar con el cumplimiento de proyectos de la empresa.
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6.10 Prevision de la Evaluacion de la Propuesta

ETAPAS

Evaluacion de la Propuesta

TIEMPO DE
EJECUCION

INDICADOR DE MEDICION

Informe de Ventas mensual por cleinte,

RESPONSIBLE

de transporte y publicidada.

1. Segementacion de clientes 30 dias . Jefe de Ventas
zona comercial y canal de ventas
11. Adecuacion de Red Logistica 90 dias Informes de Logistica, manejo de Jefe de Logistica y Financiero
FASE1 ' 9 inventarios, movilizacién de stocks 9 y
. ’ Inform Nivel rvicio y Fech e . .
111. Acuerdo de Just in time 30 dias ormes de Nivel de Se ?0 y rechas Jefe de Logistica, Ventas y Financiero
de entragas de pedidos
1. Planeacion de demanda 30 dias Pronosticos y (,:ur.npllmlentos de Jefe de Ventas y Financiero
pronésticos
FASE 2
. Lo ’ Mejoras al sistema de quejas publicadas e : .
11. Diferenciacion del producto 60 dias - Jefe de Logistica, Ventas y Financiero
en pagina web
FASE 3 [I. Adopcion de estrategias adecuadas 30 dias Informes departamentales Gerencia General
1. Alianza estrategica para compartimiento ’ . . -
o 60 dias Contratos Alianzas Gerencia General y Jefe de Logistica
de Centro de Distribucion
FASE 4
11. Alianza estrategica para compartimiento | 60 dias Informes de Alianzas Gerencia General y Jefe de Ventas, Fianaciero

Cuadro 26: Evaluacion de la Propuesta
Elaborado por: GONZALEZ, Paul (2014)
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Como podemos constatar cada una de las etapas de las fases cuenta con su respectivo
responsable y su indicador de medicion, o en cierta forma, como se evaluara el
desarrollo de la propuesta. Todos los informes que deberan ser elaborados tendran

informacion detallada segun los requerimientos de la empresa.

Cada departamento o responsable determinara la informacion que deberan contener
dicho informe y de la misma forma, se crearan de tal manera que estos sean flexibles

al momento de solicitar algiin cambio por parte de la Gerencia General.

La empresa Disama Cia. Ltda., realizard reuniones mensuales para analizar en qué
estado se encuentra el desarrollo de esta propuesta, ademas, es de vital importancia
que cada uno de los departamentos esté involucrado porque la cadena de suministros
como lo hemos nombrado va desde la adquisicion de materias primas hasta la entrega

del producto final a los clientes.
Para la empresa Disama el evaluar toda informacion ayudara a la toma de decisiones

y sobre todo a poder reaccionar al mercado en cualquier situacion sea esta una mayor

0 minima demanda.
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ANEXOS

Anexo 1: Fotos — Procesos elaboracion del fideo

Foto 1: Proceso de Amasado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).

Foto 2: Proceso de Destroncado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).

118



Foto 3: Proceso de Destroncado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).

Foto 4: Proceso de Laminado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).
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Foto 5: Proceso de Laminado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).

Foto 6: Proceso de Enroscado
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).
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Anexo 2: Cuadros de ventas mensualizadas — Afio 2013
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Anexo 3: Balance General afio 2013

DISAMA CIA. LTDA. - 2013
BALANCE GENERAL
DICIEMBRE - 2013 Pig |
belsngen
CODIGO NOMBRE = __ SALDO FINAL |
Usp
1 ACTIVO WL 468
1l ACTIVO CORRIENTE 65133827
m ACTIVO DISPONIBLE H6% 33
mnm CAJA GENERAL a0
110101 CAJA VINFACA 40619
11102 CAJA CHICA 62000
no BANCOS 56704
1110201 BANCOS CUENTAS CORRIENTES SET.H
mn ACTIVO EXIOIBLE WIS
1201 CUENTAS POR COBRAR 182,652 31
1120100 CLIENTES - MATRIZ 1235200
11201010001 CLIENTES - VINFACA 186,700 68
11201010003 PROVISION POR INCOBRASILES 4 38866
10102 ANTICIPOS POR COBRAR EMPLEADOS 2050
1204 DEUDORES VARIOS 167347
1120401 PERSONAS NATURALES 1,1%9%0
1120402 PERSCONAS AURINCAS 67
mn REALIZABLE 151150 5%
1301 INVENTARIOS 152,150 06
1130101 INV. MERCADERIA - VINFACA 197894
10102 INV. MERCADERIA - PRODUCCION BIRAIE N
1101030010 MATERIA PRIMA E INSUMOS - INVENTARIOS 1546659
11301020030 MATERIAL EMPAQUE - INVENTARK)S ELE RAT)
11301020040 OTROS INSUMOS - INVENTARIOS 108318
11301020060 MATERIALES - REPUESTOS-ACCESORIOS - INVEN. 331781
11 GASTOS E IMPUESTOS PREPAGADOS 6516529
11501 IMPUESTUS POR ANTICIPADO 62319.01
1150101 IMPUESTO A LA RENTA POR ANTICIPADO 5125656
1150107 RETENCIONES IMPUESTO A LA RENTA 1106245
15n PAGOS POR ANTICIPADO 134678
115020 GTS. PREPAGADOS - SEGURDS LR
1150203 QTS. PREPAGADOS - DISTREBUCION 1200
n ACTIVO FD Stona
{H] ACTIVO FJO NO DEPRECIABLE 186615
12101 TERRENCS 186615

Balance General 2013 — Hoja 1
Fuente: Disama Cia. Ltda.
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DISAMA CIA. LTDA. - 2013

BALANCE GENERAL
DICIEMBRE -2013 Pig 2
balirgen
J0DIGO NOMBRE SALDO FINAL |
UsD
2502030007 MAQUINARIA Y EQUIPO 308740
2502030009 EQUIPOS Y HERRAMIENTAS 160
250208 GALLETAS 1633.11
2502080002 MUEBLES Y ENSERES 28162
2502080007 MAQUINARIA Y EQUIPO 135149
250209 PAN 404.36
2502090007 MAQUINARIA Y EQUIPD 40436
k1) CARGOS DIFERIDOS 459
3 GASTOS DESARROLLO MARCAS Y PATENTES 24519
3100 GTS. DESARROLLO HARINA DE PLATANO 36.19
310206 GTS. DESARROLLO MARCA RAPUZI 76.12
Jox7 GTS. DESARROLLO MARCA EL TRIGAL LA
310208 (TS, DESARROLLO LA AMERICANA 330.08
310209 GTS. DESARROLLO GOYA PR
31029 GTS. DESARROLLO VARIOS LAt
n AMORTIZACION 24510
320 AMORTIZACION GTS DESAR MARCAS PATEN 245197
320002 AMORT GTSDESARROLLO HARINA PLATAN 3619
320006 AMORT. GTS DESAR MARCA RAPUZI 16,12
3NN7 AMORT. GT$.DESAR MARCA EL TRIGAL |4
320208 AMORT. GTS.DESAR LA AMERICANA 330,08
320209 AMORT. GTS.DESAR GOYA 29718
1320290 AMORT. (iTS.DESAR VARIOS 818
s OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES 93,9718
15 OTROS ACTIVOS NO CORRIENTES 9,797.15
15101 INVENTARIO PARA LA BAJA 668,12
15103 CUENTAS POR COBRAR INCOBRABLES 93.129.03
1510300 CUENTAS POR COBRAR DUDOSO COBRO 93,1903
H PASIVO 34865595
i PASIVO CORRIENTE 3460791

Balance General 2013 — Hoja 2
Fuente: Disama Cia. Ltda.
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DISAMA CIA. LTDA. - 2013

BALANCE GENERAL
DICIEMBRE - 2013 Pg 3
S— g
CODIGO NOMBRE SALDO FINAL
A UsD
20 PERSCONAS JURIDICAS 097
2150103 CLIENTES VARIOS 17199
a PASIVO A LARGO PLAZO JE48 04
al ORLIGACIONES BANCARIAS Y FINANCIERS 15015
a0 PRESTAMOS BANCARIS 1501y
m COTRAS CHLIGACIONES 1891643
p2r]] JUBRLACIONES LR U
um INDEMNINIZACRONES L
3 PATRIMONIO - 45349 68
3 CAFITAL 453,490 68
b1l CAPITAL LIQUIDO CONTABLE 41395000
el CAPITAL SOCIAL PAGADO 4135500
jlolol APORTE ACCIONISTAS 4135500
n RESERVAS 18266
3101 RESERVAS LEGALES [REIREL
Nx RESERVAS FACULTATIVAS 405
31204 RESERVA VOUUNTARIA 1343512
il RESULTADOS 11307
Jsl PERDIDAS Y GANANCIAS 1A% 02
3140101 FERDEDAS 30159
314010 UTILIDADES 3[40
ACTIVO = PASIVO + PATRIMONIO *** BALANCE CUADRADOQ ***
YT 18,4589 45349068
GERENTE CONTADOR AUDITOR

Balance General 2013 — Hoja 3
Fuente: Disama Cia. Ltda.
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Anexo 4: Estado de Pérdidas y Ganancias afio 2013

DISAMA CIA. LTDA. - 2013
BALANCE de PERDIDAS y GANANCIAS

ENERO - DICIEMBRE - 2013 Pig 1
i ) . DeTELTPA
CODIGO NOMBRE = SALDO FINAL |
o USD %
Kl INGRESOS 2,163,106.11 10000
4 VENTAS NETAS 2,163,106.11 100.00
a1 VENTAS 2,292,700.69 10599
41100 VENTAS GRAVADAS 1,291,734 80 wn
4102 VENTAS EXCENTAS 1,000,965 89 %427
412 DESCUENTOS EN VENTAS 388512 018
41201 DESCUENTOS EN VENTAS GRAVADAS 1,908 81 009
41201 DESCUENTOS EN VENTAS EXCENTAS 193631 00
413 DEVOLUCIONES EN VENTAS 125,749 46 8
41301 DEVOLUCIONES EN VENTAS GRAVADAS 66,694 07 308
41302 DEVOLUCIONES EN VENTAS EXCENTAS 905139 27
5 COSTOS 1,816,204 32 83.96
st COSTOS DE VENTAS COMERCIAL 1,816204 32 8396
s INVENTARIO INICIAL 17562429 §12
2 COMPRAS 1,382,799 53 6393
54 DESCUENTOS EN COMPRAS 2707479 125
18 COSTOS INDIRECTOS 289240 013
516 INVENTARIO PARA REPROCESO 48382271 n»
17 BAJAS EN INVENTARIO -4 030.4% L0109
s1e INVENTARIO FINAL 197 82935 915
310101 COSTO PRODUCC - AZUCAR INVENTARIOS 10875 43 030
5310102 MANQO DE OBRA 3738 om
§310104 GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 939 0.00
5310110 AZUCAR - CIERRE DE COSTOS -11.205 40 .52
5310201 COSTO PRODUCC - CERA INVENTARIOS 74536 037
$310202 MANO DE OBRA 178.20 0ol
S110204 COSTO PRODUCC - CERA OTROS GAS FAB 944 non
s310210 CERA - CIERRE DE COSTOS +8.223.00 038
$31030) COSTO PRODUCC - FIDEOS INVENTARIOS 40K 456.42 130 ]
£310302 MANO DE OBRA T0,845.04 12
$310303 DEPRECIACIONES 532332 025
310904 GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 13,894 50 064
310308 PROVISIONES 21956 001
S310310 FIDEOS - CIERRE DE COSTOS <498 742 34 ~23.06
$310401 COSTO PRODUCC - HARINA INVENTARIOS 185063 036
S31M02 MANO DE OBRA 17718 0.01
5310404 GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 4564 oo
S310410 HARINA - CIERRE DE COSTOS 8,073 48 037
5310501 COSTO PRODUCC - EMBALAJE GRANOS IN\ A4S 2 (L8 [
5310502 MANO DE OBRA 56 54 000
5310504 GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 716 000
$310510 EMBALAJE - CIERRE COSTOS 349892 D006
$310801 COSTO PRODUCCION - GALLETAS INVENT/ 9102 0o
$310802 MANO DE OBRA 680 oon
$310810 GALLETAS - CIERRE DE COSTOS 9782 00
$31090) COSTO PRODUCCION - PANADERIA 131252 006
$310902 MANO DE OBRA 21604 0ol
5310503 DEPRECIACIONES 2024 0.00
S04 COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION 16919 0.0l

Estado de Pérdidas y ganancias 2013 — Hoja 1
Fuente: Disama Cia. Ltda.
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DISAMA CIA. LTDA. - 2013
BALANCE de PERDIDAS y GANANCIAS

ENERO - DICIEMBRE - 2013 Pag 2
: - . belarres 12
ODIGO NOMBRE "SALDO FINAL
B 5 — SAL b

3320110 INDIRECTOS - CIERRE DE COSTO 289241 a8
" GASTOS 33432856 15.46
61 GASTOS ADMINISTRATIVOS 130,331 06 603
611 GASTOS DEL PERSONAL 92128 13 426
61101 REMUNERACIONES 4589997 212
61102 BENEFICIOS SOCIALES 13,374 64 062
61103 OTROS DE PERSONAL 591143 027
61104 PROVISIONES 2654211 125
612 GASTOS FUOS 5,750.98 027
61201 PRIMA DE SEGUROS 1,749.80 0,08
61202 DEPRECIACIONES 4.001.1% 0.1%
613 GASTOS GENERALES 3245193 150
61301 GASTOS GENERALES 2768731 128
61302 IMPUESTOS Y OTROS 4764 62 022
62 GASTOS DE VENTAS 203,997 50 9.43
621 GASTOS DE PERSONAL 127,904.3% 591
62101 REMUNERACIONES 7982178 169
62102 BENEFICIOS SOCIALES 26,178,60 121
62103 OTROS DE PERSONAL 21,904.00 101
& GASTOS FUOS 8,898.20 041
62201 PRIMA DE SEGUROS £410.69 039
62202 DEPRECIACIONES 487,51 002
623 GASTOS GENERALES 67,194 92 an
62301 GASTOS GENERALES 67,19492 an
7 INGRESOS - EGRESOS NO OPERACIONALES 551352 025
n INGRESOS 4,503.83 021
713 OTROS INGRESOS 4303 83 021
71301 OTROS INGRESOS 4,503.83 021
n EGRESOS 10.017.35 046
721 GASTOS BANCARIOS Y FINANCIEROS 5,083 62 0.24
72101 INTERESES PRESTAMOS BANCARIOS 228914 o.n
72103 INTERESES COMISION BANCARIA Y OTROS 2,794 4% 013
722 OTROS EGRESOS FINANCIEROS 493373 023
72201 OTROS EGRESOS POR VENTAS 493373 0.2

INGRESOS 216310611 10000 %

COSTOS o 181620432 8396 %

| UTILIDAD _BRUTA 4690179 | 1604 %

GASTOS 332856 1546 %

_VENO OPERACIONALES 331352 025 %

[ UTILIDAD NETA = 70871 | 033 %

GERENTE CONTADOR AUDITOR

Estado de Pérdidas y ganancias 2013 — Hoja 2
Fuente: Disama Cia. Ltda.
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Anexo 5: Diagrama de proceso de elaboracion del fideo

MATERIA PRIMA

AMATISIS DEHAFRINA

MEZCLADO

AMASADO

GEAMOLADO

DESTRONCADO

LAMINADO

FOEMAS DEL FIDED

ENVASADO

ATMACENADO

Diagrama de proceso de elaboracién de fideo
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).
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Anexo 6: Diagrama de flujo de proceso de elaboracién de fideos

INGRESQ DE
MATERTA PRIMA

ANATISIS DE HARINA

L]

RECHAFATO

| b=

DFSPERDICIOS FORMAS DEL FIDEO
PROCES AELES |
SECADO
DESFERDICIOS /
REPROCESABELES |
ENVASADO
FUNDAS / |
| ALMACENAMIENTO |

Diagrama de flujo de proceso de elaboracion de fideo

Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).
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Anexo 7: Politica Empresarial

DISAMA Cia Licka. :

A Ry

Cadigo 00t

POLITICA EMPRESARIAL

Reconockndo que of mamco [idico ocumonann porte o ssoo ke Consilian dn W
Repabiica, 80guikdo de ks leyes de Trabafo, y Sorms s y roglormmion (i s o
todo amgleador; "Garantizar a su personal coodidonns g sespundall, seliad ¥ ambios e ds
Vitajo adecusdo®.
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Reglamento de seguridad y salud en el trabajo
Politica Empresarial
Fuente: Disama Cia. Ltda. (2013).
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RUC de la empresa
Fuente: SRI (2013).
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