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1 Introd ucción

El trabajo que presentamos a continuación es tomado de una empres€ típica
ecuatoriana, tanto por su administración familiar, como por su tamaño y posic¡ón en
el mercado.

Esta es una empresa que pertenece a un mercado que elabora y distribuye
productos masivos, como son los helados que se expenden en c¿rritos y triciclos
ambulantes. Sus clientes provienen de todos los niveles socioeconómims por lo
que existe una diversidad en la forma de presentación del producto.

Hemos escogido esta compañÍa porque estamos conscientes, que si
aplicamos técnicas de mercadotecnia correctas, esta empresa surgirá y se colocará
en un sitio competitivo, en caso contrano, se corre el riesgo de perder imagen,
ceder posiciones en la participación de mercado, perder la oportunidad de expandir
el negocio y consiguientemente, dejar de perc¡bir grandes utilidades que
actualmente no se aprovechan por no atacar eficientemente el mercado.

También conocemos, que aplicar el cambio es relativamente difícil, cuando
la toma de decisiones y la administración han estado centralizadas en la'cabeza de
la organización' y que un cambio afecta a todos los niveles de la organizaciÓn.

Dejar los viejos paradigmas para enfrentar el reto de ser una empresa
compet¡t¡va, es uno de los principales problemas que enfrenta sobre todo para su
expansión, ya que físicamente se reconoce que no se podría manejar de la misma
manera, una empresa de mayor tamaño productivo y que cubra mayor porcentaje
de participación en el mercado.

La evaluación de la empresa, comprende desde sus inicios hasta su
situac¡ón actual, su crecimiento, las ventajas que tuv¡eron en su momento y las que
aún mantienen, y las teorías de mercadotecnia que están siendo aplicadas y las
recomendaciones que podemos hacer para desarrollar técnicas modernas de
mercadotecnia para garantizar su presencia en el mercado.

Capitulo 1 : lnlroducción Pág 6
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HETADOS'TURRÓN' Planeación Est.atégica

2 Análisis externo de !a industria

2.1 lndustria del Helado en el Ecuador

La lndustria del Helado en el Ecuador se ha venido tecnifcando desde hace
muchÍsimos años, desde la elaboración artesanal hasta el uso de maquinaria muy
sofisticada.

Cuantiñcar cada uno de los sectores de la competencia se toma muy
compl¡cado por lo que el presente estud¡o se concentrará únicamente en la
empresas industnalizadas.

Esta industna se inició hace aproximadamente 45 años, con la empresa
Helados "Oso Polar", la misma que pertenecía a inversionistas chilenos, fue
posteriormente vendida a la familia Kronfle, cuya descendenc¡a la ha venido
manejando hasta la actualidad Hace aproximadamente 38 años, uno de los
hermanos Kronfle inició la empresa Helados Pingüino, y postenormente hace 26
años otra persona de la familia Kronfle creó la empresa Helados Turrón.
Adicionalmente, fuera de este c¡ntexto familiar se han ido creando otras empresas
industrializadas de helados, las mismas que tienen una pequeña participación del
mercado como lo veremos más adelante.

En el Ecuador, la industria del helado se comporta como un oligopolio, ya

que las princ¡pales fábricas gue producen todas las vanedades de helado (tanto
helado batido como paletería), a más de pertenecer a familiares, llevan políticas de
precios conjuntamente (las subidas de precios son planificadas en grupo, al igual
que el precio de venta al público y la fecha en que se harán efectivas).

A continuación exponemos todos los faclores que inciden en esta tndustria:

LÍneas de produclos
Variedad de produclos
Clientes
Carritos y triciclos
Pilas

Capitulo 2: Anál¡sis oxterno de la lndustria Pá9. 7



HELADOS'TURRÓN' Plane€ción Est.atégica

Costos
Competencia

Lineas de Productos

Las líneas de productos que se elaboran en esta lndustria son
Helados de paletería
Helados batidos
Yog u rt

Variedad de productos

Los helados y el yogurt que se elaboran son de distintos sabores y tienen
variedad de presentaciones:

Helados de paletería
Sabores: Tamarindo Limón Mandarina

Leche Chocolate
Fresa Manzana
Uva Naranja

Variedades: Empastados, gemelos, crema sicles y crema-choc

Helados bat¡dos
Sabores. Ron pasas Chocolate

Vainilla Frutilla
Vasito, % litro, litro, copas y conos

Coco
Mora

Variedades

Yogurt
Sabores: Frutrlla

Durazno
Variedades: vasos

Mora

Clientes

Los productos que se elaboran en esta industna están dirig¡dos a
consumidores de todas las edades y estratos sociales econÓmicos, aunque tienen
su mayor consumo en la población infantil y joven de las áreas urbanas.

Las fábricas comercializan sus productos term¡nados directamente a
distribuidores, quienes son los mayor¡stas que tienen a su cuidado los canitos de
expendio o "tric¡clos'. Estos a su vez son los que hacen las entregas directas a los
vendedores de canitos, y tienen bajo su responsabilidad el control de los mismos.

Los vendedores de triciclos adquieren el triciclo del distribuidor, bajo ciertas
garantías, y cada vez que adquiere los productos, el distribuidor le entrega "pilas'
para que los productos se mantengan refrigerados.

Capítulo 2: Anál¡sis extemo de le lndustria Pág 8



HELADOS "TURRÓN" P I a n ea c ió n Est ratég ica

Las pilas

Son recipientes alargados de forma triangular de aproximadamente 'l galón,
que contienen en su interior un eutéct¡co que se congela a temperaturas inferiores
a -20" C, y su calor latente de congelación (esto es la cantidad de energía o calor
que absorbe al pasar de sólido a líquido), es bastante grande. De esta forma se
logra, que manteniendo 5 de estos recipientes dentro de una canetilla o tnciclo, en
un periodo de aproximadamente I horas en el que las pilas pasan de sólido a
líquido, absorben gran cantidad de calor manteniendo el helado a temperaturas
bajo 0.

Carritos y tr¡c¡clos

Todos los vehÍculos de expendio (canetillas y triciclos), y los calones que
estos llevan, que son aislados térmicamente con poliuretano inyeclado, son de
propiedad de las fábricas, así como las pilas.

Costos

Los pr¡ncipales costos del producto son: Costo de materias primas (leche,
esencias y colorantes), Costos de fabricación (Sistemas poderosos de
congelación), Costos de mantenimiento y distribución (debido a las ba.jas
temperaturas requeridas en grandes espacios frigoríficos, tanto para mantener el
producto como para congelar las pilas de los vendedores en canitos de expendio).
Otros costos aunque no tan significativos lo representan las manos de obra y
gastos administrativos y financieros.

Competencia

No existe una competencia perfecla, porque como ya se detalló
antenormente, la industria es un o/,gtopo,,o. Los pequeños competidores
artesanales no representan una fuente competencia para los grandes industriales,
pues su participación en el mercado no les permite entrar en un ataque frontal
contra ellas.

Mercado

Son productos que manifiestan una demanda sostenida y creciente, cuyo
aumento se debe no solamente al crectmiento poblacional, sino que
fundamentalmente está apoyado en la constante búsqueda de nuevos productos y
actualización de sabores.

Capítulo 2. Análisis eñerno de la lndustria Pá9. 9
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2.2 Modelo de competitividad de Po¡ter

2.2.1 Amenazas de nuevos ingresos

2.2.1.1 Barreras de entrada

Economías de escala.- Este tipo de negocio requiere definitivamente
trabajar con economías de escala, debido a que por los grandes volúmenes
producidos por máquinas altamente modemas y automáticas la única forma de
poder competir es montando una planta que opere en igual forma con economías
de escala y máquinas muy modernas. Esto a su vez nos lleva a la siguiente
banera de entrada que es Requerimiento de capital.

Requerimiento de cap¡tal.- El capital que se necesita para montar una
empresa de este tipo es bastante significativo, no solo por la adquisición de la
maquinaria muy modema sino también por los costos de los equipos de
refngeración tanto para operar las máquinas de producción c,omo para congelar las
pilas y mantener el helado en grandes frigoríficos. Además hay grandes costos de
inversión en los vehículos de expendio (canetillas y triciclos) que junto con sus
pilas son propiedad de las fábricas.

Acceso a los canales de distribución.- Esto es una gran banera de
entrada debido a que es necesario poseer una compleja infraestructura de
distribución propia, que incluye cámaras frigoríficas, congeladores, vehículos y
p¡las; y esto implica a su vez un gran costo de manten¡m¡ento de todos los
elementos mencionados.

2.2.1 .2 Barreras de salida

Barferas
entrada

e sali

AMENAZAS DE
NUEVOS

INGRESOS

POOER DE LOS
PROVEEDORES PODER DE LOS

CLIENTES

RIVALIOAD
ENTRE

COMPETIDORES

PROOUCTOS

SUSTITUTOS

Capítulo 2: Anális¡s externo d6 la lndustria Pá9. '10
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Activos especializados.- Las maquinarias para la fabricación de los
diferentes productos que se realizan en la industria son altamente especializadas.
por lo que todos estos activos ya instalados forman una fuerte banera de salida.

2.2.2 P¡oductos sust¡tutos

Entre los productos sust¡tutos podemos encontrar los granizados, sodas,
bolos, helados caseros, y todo tipo de refrescos populares

2.2.3 Pode¡ de Proveedores

En realidad no existe mayor poder en los proveedores ya que se cuenta con
varios que abastecen las mismas materias primas, al contrario se recibe grandes
descuentos por compras grandes.

2.2.4 Poder de Compradores

El poder que ostentan los compradores (público en general), se debe a que
no existe mayor diferenciación ni en el producto. ni en el precio, por lo tanto ellos
pueden elegir l¡bremente su consumo. Sin embargo, esto se ve condicionado a la
existencia de más puntos de venta, y a mayor cantidad de vehículos de expendio.

2.2.5 Rivalidad entre Competidores

Las empresas Pingúino y Oso Polar son los pnncipales competidores ya que
fabrican los mismos productos que la empresa Helados Turrón, en presentac¡ones
similares y canales de distribución del mismo genero, esto es canetillas y triciclos
ambulantes. Sin embargo, se ha llegado a un acuerdo entre las tres principales
fábricas para la fljaclón de precios y de esta manera evitar el caer en una política
de precios que desgaste a las tres empresas.

Capitulo 2: Análisis extemo de la lñdustria Pá9. 1 1
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2.3 Análisis de la industria

2.3-1 Análisis de Concentración de la Demanda

Barreras de ent¡ada

Econom¡as de escala

Curvas de experiencia X

Costos de transporte

Diferenc¡ación de
producto
Ventajas en compras

Hecesidadas del me¡cado

Tipo de administración

Regulación gubemamental X

Número de part¡cipantes

RESUMEN

Se necesrta grandes inversiones de
capital. Co§os fijos muy altos. Grandes
costos de almacenam¡ento.
Es necesano la producción en gran escela
para reduc¡r costos y llegar a un margen
de utilidad aceptable.
Profesionales con expenencia en
tecnología de al¡mentos y en procesos de
pasteurizacrón
Costos altos de transporte que incluyen
espac¡os frigoriñcos con temperaturas
bajo 0
No exislen diferencias signilicativas

X

X

X

X

X

X El costo es menor en altos volúmenes.

X Las necesidades del mercado son
conocidas
La Administrac¡ón es familiar en la
industria del Helado en el Ecuedor. en los
3 princ¡pales mmpetidores. Sin embargo,
exige de tecnologia, preparación y
experiencla que han s¡do adqu¡ridas por
cada uno de ellos.
Si bien no limrta la participación existen
muchas regulaoones y controles, por ser
empresa de alimentos

X Pocos partiopantes

X La participación del mercado
ES CONCENTRADA.

Capitulo 2: Anál¡sis oxterno de la lndustria Pás 12
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2.3.2 Análisis de Atractividad

Rivalidad

Amenlra de nuovoa
¡ngr8aos
PrEsión de productos
ruttitr¡tog
Poder dá Clisñteg

Poder de los
provGGdorr!
Poder d6 la fuor¿a
laboral

Resumen

PhSúino y T(rróo .ba.cr e¡ 82'Á dcl ,ncrctdo y no soñ
agresivoG
Eo diflcil qre ee iftcremerÍen los partjcipaotes

Erislen refresco€ srsüfutos. pero
amen€¿a de su¡tifución d€finitvá

Oiversos y dsper8os

no teples€nlan una

Varios proveedores y de fác sustifucióñ

No exblen asoaiaciooes grem¡ales en e6ta iñdr6tria

Presenta una Atractividad alta

A continuación detallamos cada uno de los faclores que inffuyen para que la
Atractiv¡dad de la lndustria sea alta.

2.3.2.1 Análisis de Rivalidad

X

X

X

X

x

x

x

BAIA TET»A ALTA CffiEIfrARIOS
123123127

FACTOR

FACTOR MEDIA ALTABAIA
Citcini¡rb d. L i¡dl¡3Ei¡ La domanda sup€ra la oferta

CornpstidoB¡diwBo. Comp€lidores semejent€s con
objetivos y estratagias
orientados a rentabilidad

Dilar.íci¡citn de prodrEto No se perclb€ mucha
difer€nc¡a pero t¡en6
inlluénciá en cierto grado
más el servic¡o quo €l
precio

NúrÉ.o d. cdrFtidort. y lndustria con pocos
€quaf¡brio .nú! .¡lo¡ compet¡dorss y además

existen c¡erlos acuerdos enlrc
6llos, como políticás de
precios y de d¡stribución.

hcrtrrElrlo. do c.p.ckLd Cr6cimi6nto de la industna es
6n torme aproximadamente
un¡forme

Co.to. f*o. o d.
ak!¡acanaie

Muy altos, debido el
alto costo de la enorgie
usada en mentsnBr
trmporalüras muy
bajas 6n los frigorificos

Si bisn no as posible
retiraB€ c¡n fac¡lidad de la
industria, pu6de
áprov6chars€ su gran
¡nfráestruclura frigorífica
pel-a almácenáje y
comercial¡zac¡ón do oros
productos teles como:
cámas. mari3cos, 6tc.

Barr€ras de salitá

El factor Rivalidad, nos demuestra que al ser relativamente baja y por ser la
Rivalidad contraria a la Atractividad, ésta tiende a ser Alta 1.
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2.3.2.2 Amenaza de nuevos rngresos

FACTOR ALTABAJA IiEDIA
Economh3 de erclls En esta ¡ndustrie €s

nac6sario anlrar con
grandes volúmen6s, para

Justificár una inY6rsióñ muy
significativa en
infre€slruc1ura de
produccrón y
almacanamrento

Dilsrenciac¡ón de producto

Requorimiefito3 d. crpital La inv€rsión de c€pital es
bestgnle luerte. La lnfre6s-
tructutá costosa.

Acc6lo a crnal€s da Dificil ácceso á cánelas de
d¡stribución d¡slribución. Pera crser

nuavos caneles se neccsilen
muchog vghículos con sus
respeclivas p¡las y cajas
tármicas.

De3ventrja an corto3 Es importante la curva de
sxpgriencla, know how.

Polft¡cr da gobiomo

Relcc¡one¡ di comp€t¡- Competidores unidos en
dorlr muchás polític€s. Están

atnncherados y tienen
recursos para no permitir
nuevos antrenles

Exist€n diferonc¡as en
las marcas, p€ro no muy
significativss. La loáltad
no ss alta. Se le
compra al vehículo mág
carcano d¡sponible.

Exislén roquisitos qua
son cumplibles ( registro
san¡tarios, pgrmisos,
patent6s, elc.)

la Atractividad de la industria es Alta '1, debido a que es difícil que se
incrementen nuevos participantes, por las grandes barreras que se presentan.
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2.3.2.3 Presión de productos sustifufos
ALTATGUAFACTOR BA'A

Rentab¡lidad Aloclan 8la induslria los
produclos sustitutos,
como colas, jugos, bolos
y refrescos
Manlienen presrones,
aunque no son amanaza
ds sustitución deliniliva.

Sustitutos no ofrecen
vanlaras sobre produclos d€
€gla rndustne.

Sustitución

Ventajas

La Presión de productos susfi¿u¿os es media lo que hace gue la industria
tenga Atractiv¡dad media-alta.

2.3.2.4 Poder de /os clientes
ALTOFACTOR NTVELADOBAJO

Concéntrac¡ón
cl¡éntaa

dq Muchos fragm¿ntados y
c¡mpran volúménes
pequsños

Camb¡o de proveedor Cambio de proveedor9s
cáu$ña crstos
moderádos
No es insumo de primera
necos¡dad, pem se ha
observado que el subir
los precjos, las venlas se
deprimen aprox¡mada-
ment6 por 45 dias.
La cálidád requerida es
eslándar Ciorto grÉdo
de d¡fErsnc¡ación.

lmportancia d€l costo

Calidad / diferenciación

lniogrrc¡ón yro conoc¡- Div€rsos y dispersos
miento

Hay un poder nivelado de los clientes ya que son diversos y dispersos y eso
da una Atractividad media-alta.

2.3.2.5 Poder de los proveedores
ALIOFACIOR AAJO NIVELADO

Goncenútción de prove- Son muchos prov66dorss y
edoES no ostán intogrados
Cembio de provsedor

lmportancia del coslo En el coslo del produclo no
cs tan sign¡f¡cativo el costo
de los ansumos

Cal¡dad / diferenc¡ación

lntagrac¡ón y/o
mior¡to

conoc¡- No exista n¡ngún integrado.
No cónocan los costos de
sus clisntes.

Cambio de proveedores
causeria coslos
mod6rados

Existe algún grado de
difsrenciación. Cálidad
que se rÉquiare es
estándar

Hay un poder bajo de los proveedores lo que permite una Atractividad Alta
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2.3.2.6 Poder de la fuerza laboral
FACTOR UEDIA ALTABAJA

t'¡rtural.z! dc l. orgen¡- No se conoc¡n de problemas
:eción lindicrl srndrcáles, ni asociacionos

gremiátes
Requsrimiontos do mano No se requiere de
ds obrs esp6cializac¡ón, se r6qu¡are

de conocimientos que son
fácrlmente rmperlrdos, pero
edemás cabe d€slacsr qué
es abundenl€.

es Alta
No hay poder de la fueza laboral en esta lndustria por lo que la Atractividad

2.3.3 Análisis de Madurez

Etüü.úíaca
I'{I EE FüI

CÉ.irffi
II CRE FIN

hdurra
ru r¡¡ ¡n

Erñi.cñnto
lll¡l ErW Ftfit

Fact]!!

Taaa de cracim¡onto

Potenc¡al de la ¡ndurtria

Número dG psrt¡ciprntos

L¡nea da producto!

P8rtic¡psc¡ón del mercsdo

Oportun¡dad de ponatEr Gl mercado

LEaltád de le cl¡eñtela
Entoque de t.cnologí8
RESUMEN

X

X

X

x

x
x
x

x
x

Resumen del Análisis de Madurez

0 Tasa de crecimiento.- La tasa de crecimiento fue de alrededor de un 5 % en
'1995. mientras el sector financiero creció en el 2olo.

0 Potencial de la industria.- Dado a que siguen saliendo nuevos productos en
otros países, se espera adoptar nuevas presentaciones y lanzar nuevos
productos en los siguientes dos años.

0 Número de participantes.- No se espera mayor variación en los participantes.
0 Línea de productos.- Tienden a la estandar¡zación y homogeneización del

servicio, pese a perspectivas de nuevas presentaciones.
0 Participación del mercado.- No se esperan cambios en el corto plazo
0 Facilidad de entrar.- Altas baneras de entrada, limitan una entrada masiva de

competidores.
0 Lealtad de la clientela.- No existe ya que hay varias altemativas
0 Tecnología.- Hasta el momento lo último en tecnología ha sido adquirido por las

tres más grandes plantas en el proceso de producción. No se esperan cambios
en los siguientes 12 meses.

0 Resumen.- La industria está en Crecimiento Final.
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3 Análisis interno de la empresa

3.1 Breve historia de la empresa

A principios de la década de los 70, en '1971 nace la empresa Helados
Tunón S.A. como empresa de Administración típicamente familiar.

Existían en ese entonces como competencia las empresas Helados Pingüino
y Helados Oso Polar,

Vale mencionar que estas dos empresas vendÍan productos hervidos y no
homogeneizados. Al entrar Turrón en el mercado lo hizo con una ventaja
competitiva que era ofrecer el primer producto pasteunzado y homogeneizado del
mercado. Al poco tiempo se vieron fozadas las otras fábricas a inclu¡r en su
proceso, la pasteurización y homogeneización, y desde ese momento se
convirtieron en "factores h¡giénicos' y no en ventaia competitiva.

Las dos líneas de produclos principales de esta empresa son Helados
Batidos y Helados de Paletería.

CapÍtulo 3: Anál¡sis inl€mo de la Empresa Pás. 17



HELADOS "TURRÓN" Planeación Esttatégica

3.2 Situacíón actual de la empresa

3.2.1 Estructura organizacional de la empresa

l,Rt.slD¡.\ I l

(;}]Rt\t[:

I)ISI RII]I ( Io\ \tltR( \Dl() ( r)\'t'\BLIt) \D

La empresa t¡ene 24 empleados, de los cuales 15 son empleados eventuales
y I son empleados f¡os. Los empleados eventuales son renovados cada tres
meses para evitar el riesgo de Sindicatos, debido a que en las leyes laborales
ecuatorianas se faculta la creación de sindicatos con un mínimo de 15 empleados y

los sindicatos t¡enen un poder tal que pueden paralizar la empresa en el momento
que ellos convengan.

Por tratarse de una empresa familiar todas las decis¡ones son tomadas por
el Presidente y en su ausencia por el Gerente (hijo del Presidente). No existen
mandos medios en ninguno de los departamentos antes indicados..

3.3 Líneas de Productos de Helados Turron

3.3.1 Helado Batido

Dentro de esta linea de productos hay diferentes presentac¡ones: Vasos,
Conos, Copas, Litros, medios litros y sánduches. El proceso de fabricación de esta
lÍnea de productos se inició con máquinas batidoras tradicionales, modemas para
su época, pero con el tiempo la evolución de la lecnologÍa puso a la disposición, el
s¡slema de batidora cont¡nua que fue adoptado por la empresa y que consiste en
dos máquinas muy modernas que aceleran el proceso de producción en
aproximadamente cinco veces. Casi simultáneamente las otras dos fábricas
siguieron a Helados Turrón con su avance tecnológico para compet¡r en forma
equitativa.

Capítulo 3: Análisis intorno d€ Ia Empresa Pá9. l8
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HELADOS "TURRÓN' Planéac¡ón Estratégica

3.3.2 Helado de Paleteria

Dentro de esta línea de produclos hay diferentes presentaciones: gemelos,
empastados, crema-sicles, crema-choc. El proceso de fabricación de esta línea de
productos se inició con máquinas de sistema de inmersión de moldes en salmuera,
la misma que congelaba el producto por refrigeración ¡ndirecta, siendo la salmuera
(solución de cloruro de calcio) el medio de refrigeración indirecto, y la misma era a
su vez enfriada hasta aproximadamente 35 grados centígrados bajo 0 con equipos
de freón 22 Al igual que la transformación que sufrió la fábrica en el proceso de
helado batido, también adquirió lo último en tecnología de producción de paletería,
una máquina continua, con un sistema de refrigeración indirecta que usa cloruro de
calcio, que es enfriado con equipos sofsticados de amoniaco, los mismos que
logran temperaturas de 40 grados bajo 0 en menos de la quinta parte del t¡empo.
Casi simultáneamente, en menos de un año, las otras dos fábricas siguieron a
Helados Tunón con su avance tecnológico, adquiriendo máquinas ¡guales.

Adicionalmente, cabe mencionar que esta máquina moderna, en su equipo
básico, trae el sistema de enfundado del helado en bolsitas abiertas. Helados
Turrón adquirió una máquina que es acoplada a Ia descrita arriba (del proceso
automát¡co), la m¡sma que alimentándola con rollos de papel-pol¡et¡leno elabora su
propia funda y consigue un empaque termo sellado que deja al helado en su interior
libre de contaminación al evitar el contacto con la mano del hombre. Esta sigue
srendo una ventaja competitiva ya que los otros dos competidores no la han
implementado.

3.3.3 Yogurt

Este es un producto que fue lanzado en 1978, se fabrica actualmente en
sabores de frutilla, mora y durazno, que son los que han gozado de mayor
aceptación(inicialmente fueron cerca de 10 sabores). Se lo distribuye congelado,
aprovechando la infraestructura de comercialización actual de la empresa, teniendo
con esto la venta.ja de alargar el tiempo de vida del producto, lo que de otra manera
no fuese posible debido a que el yogurt refrigerado tiene un tiempo de expiración
de aproximadamente 7 días, dependiendo esto obviamente de la temperatura de
mantenimiento. Cabe acotar, para explicar lo anteriormente descrito que el yogurt
es un cultivo de una bactena o fermento, el mismo que continua multiplicándose,
aumentando la acidez del producto con el pasar de los días. Para su fabricación se
utilizan el mismo pasteurizador, homogeneizador que se utiliza en la fabricación de
los helados, además de los tanques de cultivo y la envasadora que son exclusivos
para este producto.

3.4 Capacidad instalada

Esta empresa cuenta @n una infraestruclura muy modema y tecnología de
vanguardia en maquinarias de producción.
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3.4.1 Almacenamiento, esterilizadores, homogeneizadores y
pasteurizadores

. Dos pasteurizadores de acero inoxidable con capacidades de 80 galones cada
uno.

. Un homogeneizador
o Un enfnador de placas en el cual sufre la mezcla pasteurizada y homogene¡zada

un enfriamiento brusco ( de 75"C a 5"C en sólo 3 segundos) el mismo que
perfecciona el proceso de esterilización.

. Dos tanques de almacenamiento refrigerados, de acero inoxidable, y de
capacidades de 100 y 1 50 galones de mezcla.

. Dos calderos gaa generación de vapor usados en los ciclos de
descongelamiento, y en esterilización de tuberías de acero inoxidable, las que se
someten a desinfecciones con vapor al inicio y fin de la jomada diaria.

. Dos plantas de generación de energía, para cubrir las demandas de la planta,
una de transferencia eompletamente automática para frigoríficos, y otra de
transferencia manual para producción.

3.4.2 Equipos de Refrigeración

. Banco de hielo de gran capacidad, con su propia unidad de refrigeración de R-
'12, utilizado en conjunto con el enfriador de placas.

. Tres grandes cámaras frigoríficas de R-502, con temperaturas de 40 grados bajo
cero, en la planta, para pilas y gemelos , empastados y yogurt, y helados
batidos.

. Una émara refrigerada para mantenimiento de materias primas a 3 grados C.

. Equipos de congelación de alto poder, con amoniac¡, para refrigeración indirecta
usada en la elaboración de helados de paletería, y para las batidoras continuas.

. Dos cámaras frigoríficas de baja temperatura para distribuidoras, una en
Guayaquil fuera de la planta, y otra en Portoviejo.

3.4.3 Maquinaria para el helado de paleteria

Una máquina de producción de helados de paletería, con capac¡dad de 12.000
unidades por hora, completamente automática.
Empacadora y termo-selladora unida a la máquina de paletería, lo que permite
que actualmente todos los productos de paletería de Helados Turrón, sean los
únicos en el Ecuador distribuidos en este t¡po de empaque termo-sellado de
máxima asepsia.
Chiller de agua helada para la elaboración de helados 'gemelos".
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3.4.4 Maquinar¡a para el helado batido

Dos batrdoras estacionarias de helado batido con capacidades de 50 galones
por hora cada una, con sus respectivas unidades de congelación con
refrigerante R-502
Dos batidoras continuas con capacidades de producción de 150 galones por
hora de helado batido cada una, y alimentadas por un sistema de refrigeración
de amoniaco, de gran capacidad.
Máquina de envasado automático para vasos y conos rellenos con maní
chocolate y helado.
Máquina de elaboración de helado-sánduche y empacado automátim.

3.4.5 Maquinar¡a para el yogurt

Unidad de maduración para producción de Yogurt con capacidad de 60 galones
Máquina envasadora de Yogurt

Todo lo amba mencionado es lo referente a infraestructura de producción de la
empresa, la m¡sma que además cuenta con una flota de aproximadamente 700
triciclos de expendio diseminados en las distribuidoras en las distrntas ciudades, y
congeladores de mantenimiento también de propiedad de la fábrica, pero ubicados
en las distribuidoras mencionadas antenormente.

3.5 Distribución

3.5.1 Guayaquil

Actualmente existe un distribuidor en la ciudad que cuenta con sámara
frigorífica para congelar las "pilas", ad¡cionalmente existen I distribuidoras más en
la ciudad pero que al no contar c¡n cámara frigorífica tienen que recargar sus
"p¡las" en el frrgorif co de la fábrica.

Los distribuidores compran el produclo en fábrica con un descuento, y lo
venden a los carretilleros o tr¡cicleros que son los que reconen con estos pequeños
vehículos por toda la ciudad. El mantener la temperatura bajo 0 en todos las
canetillas y triciclos de expendio consiste en el principal problema por costo y
manipulación.
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DISTR¡BUIDORES CAPACIDAD DE DISTRIBUCI
# carritos de e ndio

Distribuidora I con émara frigorífica
Distribuidora 2

Distribuidora 3

Distribuidora 4
Distribuidora 5
Distribuidora 6
Distribuidora 7

Distribuidora 8

Distribuidora I
Total en Guayaquil

60
50
48
45
45
40
aq
at

30
392

3.5.2 Otras ciudades

Existen también distribuidoras en otras 12 ciudades del paÍs, pero de éstas
solo una posee frigorífico, las otras tienen que recargar o camb¡ar sus pilas en la
fábrica. Esto implica transporte cada tres días mínimo para cambiar las pilas, que
aunque no pueden ser congeladas en simples congeladores horizontales, sin
embargo los utilizan para mantenerlas congeladas.

*DE
DISIRIBUIDORES

CAPACIDAD DE
OISTRIBUCIÓN

DISÍRIBUIDORES

io#canitoe de
Portoviejo
Manta
Babahoyo
Milagro
Quevedo
Ambato
Riobamba
Durán
El Triunfo
La Troncal
Balao
Naranjal
Total de Otras Ciudades

I

1

1

I
1

I
1

1

1

1

1

1

12

E'

48
39
42
30
29
25
35
22
20
15
't5

372

3.6 Mercadeo

La empresa que anali¿amos no ha efectuado un estudio de mercado
aplicando técnicas ni métodos de 'marketing', sino mas bien se ha dejado llevar
por la intuición de su gerente, y la publicidad ha sido manejada direclamente por él
mismo.
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Durante un tiempo se hizo publicidad en programas infantiles en TV, pero
desde hace aproximadamente 2 años, se suspendió y lo único que se puede inclurr
dentro del área de marketing es la renovación de los cajones de los triciclos los
mismos que se los mantiene en excelentes condiciones, renovando su pintura
constantemente.

3.7 Tecnología lnformática

La empresa aunque cuenta con maquinarias muy modemas en el área de
Producción, srn embargo carece de sistemas de computación, lo cual retarda
considerablemente los procesos administrativos y la toma de decisiones y
sobretodo mantiene una dependencia fÍsica del Presidente y el Gerente.

P

3l¡rl0fEcl

Gf,NTt
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3.8 Diagnostíco estratégico de la empresa

3.8.1 Portafolio de productos del BCG

Alto

Crecimiento
(llcquerim¡ento l0%
de efecr ivo)

Baio

Alto 1 0 Bajo
Participación relativa en el mercado

(Generac¡ón de efectivo)

Los productos que tiene la compañía de Helados Tunón se consideran todos
"Vacas", pues son productos generadores de efectivo y son de alta rentabilidad y
de alta rotación.

Actualmente toda la línea de productos tiene var¡os años en el mercado, se
venden fuertemente sin mayor inversión en cambiar su presentac¡ón, y la venta de
cada uno va en aumento aunque no más que proporcionalmente como sucedió en
la etapa de crecimiento ¡nicial y media.

Estrella
Requerimientos de efectivo

+ o - Modestos

J./
(

ñ

7

Niño
FuerteS

Requerim¡entos de
Efectivo

Vaca
Generador de efectivo

Perro
Requenmientos de efectivo
+ o - Modesto
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3.8.2 Comparaüvo con Ia lndustria

A continuac¡ón detallamos un comparativo de la industria tomando como
factor las Ventas mensuales de las diferentes empresas.

VENTAS TIENSUALES % PARTICIPACEMPRESA DEL
en rnillones) MERCADO

Helados Pingüino
Helados Tunón
Helados Oso Polar
Otros

1 200
577 1

300
85.7

56 o/o

26 o/o

14o/o

4o/o

H€lados Oso
Polar
'14%

OÍos
49o

H€ládos Turon
xvo

Heládos Pingúino
56%

3.8.3 Clasificación de posición compet¡tiva

a

Dom ina nte

Fuerte

Favorable

Sosten ible

DébiI

Amplia libertad estratq?ica
puede tomar acciones sin
peligrar su pos¡ción
Suficiente libertad como
para seleccionaf
estrateg¡as. Fuezas que
puede explotar.
Rentabilidad promedio.

Pingúino

Turrón

EXPRESACOTPET¡TN'A CARACTE
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3.8.4 Lineamientos
posicionamiento

y comportamiento esperado según

Dominante Mantenim. de la
participación.
f nversión para
mantener
crecimiento
rentable

Tratar mejorar
posición.
Aumentan
lnversión y la
tasa crec¡miento
Probablemente
rentable

Crecer con la
industria.
lnvertir lo
necesario.
Rentable.
Generación de
llujo positivo
Crecer con la
industria
Reinvertir lo
necesario
Rentable
Generación de
flujo positivo

Fuerte

Favorable

Sosten ible

Déb¡I

En el gráfico Cornpetenc¡a vs. Madurez, podemos apreciar que la posición
no está perfectamente centrada en una de estas casillas, perteneciendo en mayor
grado a Crecimiento Final.

3.8.5 Posición Competitiva vs. Atractividad

posrcór¡
BAJA MEDIA ALTA

COMENTARIOS1 2 t 2 1 3

Domrnante Crecimiento

Fuerle Pinguino 56%

Favorable Tunón 2670

Sostenrble Probar
Viabilidad C/ Oso Polar 14%

Otros 4%

Débrl
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HELADOS'TURRÓN" Planeac¡ón Esanrégica

3.8.6 Posición Competitiva vs. Madurez

3.8.7 FODA

posrcó¡¡
EMBRIÓNICA CRECIUIENfO MADUREZ ENVEJE,CITllIENTO

t 2 3 1 2 1 1 2 3

Dominante

Desarrollo
Natural

Fuerle

Favorable Desarrollo
selectivo

Sostenrble

Débrl Abandono

FORTALEZAS DEBILIDADES

Maquinaria muy modema de alta r
tecnolog Ía

Capital de operación propio (no existe
endeudamiento)

Dependencia total de la Presidencia o
la Gerencia (S¡ no hay presenc¡a
física de uno de los dos se paraliza la
fábricá)

mercadeo y. Pobre s¡stema de
riesgos de problemas distribuciónNo existen

laborales

Ubicación geográfica favorable, de la
planta en la ciudad, en un sector de
abundante agua.

Marca acred¡tada grac¡as a 25 años
de permanencia en el mercado

La única fábrica que cuenta con el
empaque termo-sellado en todos los
produclos de paletería, lo cual
representa una gran ventaja
competitiva.
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HELADOS "TURRÓN" Planeación Estrat{gica

ATIIENAZASOPORTUNIDADES

. Aprovechar las instalaciones .
actualmente suLutilizadas (25o/o de la
capacidad productiva), para penetrar
en un % mayor en el mercado.

. Al tener infraestructura grande de
frigoríficos hay oportunidad de fabricar
y expender otros productos, hielo y
agua tratada, como lo hace el
principal competidor (Helados
Pingüino) . Eventual riesgo de guera por

problemas frontenzos no solucionados
con el Peru.

3.8.8 Factores Críticos Exito

= Gran capacidad de congelamiento en los frigoríficos de pilas

Este factor crítico de éxito es muy ¡mportante, puesto que para mantener
una buena distribución en los vehículos es necesano de pilas cargadas a muy baja
temperatura; de lo contrario, si el producto no estuviese bien mantenido, la
percepción de la cal¡dad del producto por parte del cliente, con seguridad
desmejoraría.

= Formulación del Producto

La calidad del producto está íntimamente ligada a la formulación del proceso

= Control de Calidad del Producto

Un buen control de calidad es esencial

= Distribución del Producto

El sistema de distribución es bastante completo, y de su buen desempeño
depende el éxito en volumen de ventas.

Pérdida de participación en el
mercado, al no crecer el sistema de
mercadeo y distribución

lnfraestructura eléctrica del país, un
gran porcentaje dependientes de las
lluvias en la región de la siena (donde
justamente se encuentra la principal
planta hidroeléctrica)
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Di reccionam iento estratég ico

4.1 Visión

La empresa Helados 'Turrón" nació con la Visión de entregar un

Producto de alta Calidad respaldado con un proceso y maquinanas que se
encuentran a la vanguardia tecnológ¡ca; además entregar un Producto
Altamente Nutritivo. rico en vitaminas y calcio, utrlizando fórmulas
proporcionadas por técnicos norteamericanos,

4.2 Misión

Producir y comercializar helados, mantenrendo los más altos
estándares de calidad e higiene en fodos sus producfos,
contnbuyendo a la nutnción infantil con un producto de bajo costo, provocativo y
rico en proteínas y vitaminas.

4.3 Valores

. Seriedad en nuestros compromisos

. Ética de respeto a Ia dignidad de sus colaboradores

4.4 Recursos

. Solidez ñnanciera

. Equipo humano con experiencia y seriedad

. lnfraestructura establecida

. Prestigio de marcas
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5 Estudio del mercado

5.1 Características del mercado
Estado del Mercado

El mercado en esta industria es relativamente estable, no se han observado
cambios ¡mportantes en las presentaciones ni variedades de los productos.

Básicamente las líneas de productos ofrecidas por esta empresa, como por
sus principales compet¡dores (helados P¡ngü¡no y helados Oso Polar), casi no han
sufrido variación en los últimos años, en lo que respecta al tipo de productos por los
vehículos ambulantes de expendro, que es el único medio utilizado por ahora por la
empresa que se analiza. Esta es la razón por la que se califica al mercado de
"estable'.

Para graficar lo aniba mencionado se presenta a continuación una tabla que
indica los productos que se ofrecen hoy en día, sus presentaciones, y las fechas en
que aparecieron en el mercado, se considera desde el año 1970, en que inició esta
empresa sus activrdades.

a

Gemelos
Empastados
Conos rellenos
Sánduches
Vasos
Copas
Yogurt congelado
Jet
Crocant¡no
Crema sicles

1970
1970
1975
1978
1970
1970
1983

1958
1958
't974
't977
1958
'1971

1953
1953
1975
1978
1953
1972

1965

1994
1995
1965

EN EL MERCADO
H.TI'RRO]II PüE,üE O.POLAR

PRODUCTO DE APARICI

Capítulo 5: Estud¡o del Mercádo
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Los produclos mostrados en la tabla, desde su fecha de apanción o
lanzamiento, aún continúan en el mercado, y su aceptación persiste, pese a existir
otras presentaciones, no varía significativamente.

Tamaño del mercado

Para el mercado de helados en el Ecuador y por el tamaño del mismo en
cuanto a sus activos, se podría clasificar como pequeño relativamente, ya que por
no tratarse de productos de primera necesidad, sino mas bien golosinas de
consumo opcional, no se puede encasillar como un mercado grande, además
de no tratarse de un producto exportable, debido a la obvia dificultad y costo de
transportarlo congelado.

Por otro lado, la infraestructura de la empresa (pese a lo mencionado aniba
sobre las condiciones del tamaño del mercado) es bastante costosa, no sólo en lo
que respecta a la maquinaria modema utilizada en la producciÓn, sino también
¡nvolucra activos significativos en el área de distribuc¡ón, puesto que como se
detalló en la introducción, se cuenta con un gran número de canetillas y triciclos de
expendio en las ciudades, los que son propiedad de la fábrica.

Consideramos que para establecer el tamaño del mercado por sus activos,
es necesario un patrón ob¡etivo de comparación; y queremos hacer mención al
tamaño del principal producto sustituto de esta industna, como son las sodas y
bebidas gaseosas, con una red de distribución y cantidad de envases retornables y
jabas, sorprendente. Si comparamos la industna que analizamos con la de beb¡das
gaseosas, creemos justo clasificarla como de tamaño relativamente pequeño.
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Ubicación de Ia empresa de acuerdo a características del mercado

ACTIVOS DE NERCADO

PEQUEÑO GRANDE
ESTADO DEL
MERCADO

Dirección Horizontal

x
Uen's Jerárquicas

Dirección Jerárqurca

Uen's Jerárquicas

Dirección Honzontal

Uen's Honzontales

Dirección Jerárquica

Uen's Horizontales

ESTABLE
(MADURO)

CAMBIANTE
(cRECTMTENTO)

Se puede apreciar que la empresa de acuerdo a las características del
mercado, se encuentra en el primer cuadrante, Esto es un mercado maduro o
estable. y un mercado pequeño.

De acuerdo a lo detallado en la introducción, encontramos que esta empresa
posee una estructura horizontal en lo que respecta a dirección.

En sus wen's, se observa una estructura centralizada a la dirección, que
caracteriza a una estructura jerárquica, donde las decisiones de órdenes de
trabajo, compra de materias primas, y en general todo lo concemiente al proceso
decisorio proviene directamente de la dirección.

La emoresa tiene una estructura acorde a las características del
mercado. Sin embargo, como se mencionó al inicio, la empresa labora al 25o/o de
la capacidad de sus modernas instalac¡ones, pero por limitaciones administrativas
se ve incapacitada de ganar más participación en el mercado, y satisfacer la gran
demanda de este paÍs tropical. Por lo expuesto, se encuentra necesano
implementar mandos intermedios en secciones tales como producción y

distribución, y darle así más agilidad a la empresa de manera que le permita crecer
y ganar participación del mercado.

Capítu¡o 5: Estudio del Morcádo Pá9.3?
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5.2 Segmentos del mercado

PROOUCTOS SEGiTENTOS

pnleteRíR

VASOS
COPAS
HELADO
sÁruoucHes
BATIDO
CONOS

. Nivel popular en mayor
porcentaje

. Clase media

. Clase alta

o Nivel popular en bajo
porcentaje

. Clase media

. Clase Alta

YOGURT CONGELADO

5.3 Características del producto

5.3.1 Posicionamiento del producto

De acuerdo a las características del producto 'Helados Turrón" hemos
evaluado los diferentes critenos que la empresa ha refozado para definir el
posicionamiento del producto.

Posicionam¡ento del Producto Em ¡eEa I ti tr.
Un competidor
Los atributos del producto

*

El precio y cal¡dad
Los usos del producto
El mercado meta
Una clase de productos

Los "Helados Tunón' hacen mención en la publicidad, sobre dos atributos
esenciales del producto:

gr0¡

¡IBTIOIECA

CEI¡Tt

1. Rico en vitaminas y calcio
2. Unico con empaque termosellado para máxima garantía

CapÍtu¡o 5: Estudio del Mercado Pág 33
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5.3.2 Ventajas que tiene el producto

Ventaja relativa
Compatibilidad
Comple¡idad
Facilidad de prueba
Observable *

Una de las características más importantes del producto es su presentación
en el empaque termosellado, que lo hace más higiénico y sobretodo el consumidor
puede apreciar una asepsia total, que no se observa en los productos de los
competidores, los que vienen empacados en funditas abiertas, por Io tanto, lo
hemos ubicado como una ventaja Observable.

5.3.3 Ciclo de vida

Volumen
$

Madurez
Crecimiento Oecl¡nación

lntro-
ducción

Oesarrollo

Tiempo

5.3.3.1 Etapa de Desarrollo

En el año '1970 el Señor Fuad Kronfle, fundador de Ia empresa y actual
Presidente de la misma, inició el estudio de ingresar a este mercado. Msitó
muchas ferias intemacionales y luego de 6 meses inició la instalación fisica de
maquinarias y realizó las adecuaciones de la planta para iniciar su producción en el
año 1971. Así mismo inició a pre-com ercializar el producto con publicidad.

Capítulo 5: Estud¡o del Mercedo Pág 34
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5.3.3.2 Etapa de lntroducción

Cuando la empresa empezó su producción, el producto ya estaba
posicionado, debido a que se encontraban dos fuertes competidores con más de 15
años en el mercado, y los productos que se lanzaron eran de las mismas
características y variedad que los de la competencia.

Es por esto que la etapa de introducoón fue muy corta. Lo que realmente
tomó aproximadamente un año. fue completar la infraestructura tanto de
distribución como técnica para poder respaldarla.

5.3.3.3 Etapa de crecimiento

La empresa estuvo en su etapa de crecimiento desde el año 1972 al año
1980. El país en el año 1980 pasó por una crisis económica, y una etapa de
inflación progresiva lo que provocó que se disminuya la forma tan acelerada en que
estaban creciendo las ventas. A partir de este año se lanzaron nuevos productos y

se creció grandemente en su infraestructura, tanto de planta como de distribución,
así como creció más que proporcionalmente la venta de los productos lanzados.

Sin embargo, la demanda se mantiene en forma algo supenor a la oferta, por
lo tanto clasificamos que los productos de esta empresa se encuentran finalizando
la Etapa de C¡ecimiento, a pesar de lo ya señalado que las ventas no están
creciendo más que proporcionalmente, pero estamos convencidos que de
¡mplementar cambios estrat{¡icos podríamos ¡ncrementar considerablemente las
ventas.

5.3.3.4 Etapa de Madurez

A partir de 1980 las ventas han ido creciendo, pero no más que
proporcionalmente como sucedió en la etapa de crecimiento inicial. Es por esta
razón que concluimos que a partir de esa fecha los productos de ésta empresa se
encuentran en una Etapa de Crecimiento final

Cabe acotar que debido a las caracterÍsticas del producto no se concibe
hasta la fecha, que se entre a la etapa de Declinación. Se ha observado que la
curya en la etapa de Madurez tiende a ser más horizontal, pero igual existe un
crecimiento. Este crecimiento se debe al aumento de la población.

Sin embargo, productos que tuvieron un cortÍsimo ciclo de vida fueron: el
helado de yogurt y el helado de pudÍn, debido probablemente, a una falta de
estudio de preferencias del mercado, deficiente publicidad de lanzamiento y
carenc¡a de estrategias para su introducción exitosa en el mercado.

5.4 Análísis de la Competencia
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5.4.1 Competencia de industria

Refrescos y gaseosas
Jugos envasados
Aguas embotelladas
Mantecados
Granizados (Snow cones)
Yogurt

5.4.2 Gompetenc¡a de categoria

Envasados
Refrescos y gaseosas
Jugos envasados
Aguas embotelladas
Yogurt

Congelados
Helados
Mantecados
Granizados (Snow cones)

5.4.3 Competencia de marca

Helados de Paleter¡a
Helados "Pingúino"
Helados "Oso Polar"
Helados "Turrón"

Helados Batidos
Helados "Pingüino"
Helados 'Oso Polar"
Helados "Turrón"
Helados "La Avelina'
Helados "Top Cream"
Helados "ll Gelato ltaliano"
Helados "Zanzíba¡"

Yoourt
Chivería
Toni
Pura Crema
Mirafiores

5.4.4 Competenc¡a diferenciada (directa)

Helados 'Pingúino"
Helados "Oso Polar"
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Helados "Turrón"

5.4.5 Competenc¡a no diferenc¡ada

Para poder tener cifras adecuadas sobre como podemos evaluar la
competencia no diferenciada, o sea, el consumo hacia otros productos de
acuerdo a su presupuesto familiar, nos hemos ayudado con fuentes de
información secundaria y además hemos realizado un sondeo exploratorio.

Los n¡veles soc¡oeconómicos €n los mercados de Guayaqutl y Quito son

GUAYAOUIL

Alto / M6dio alto
M6dio
Bajo
Muy balo

Alto / M6dio alto
Medio
Bajo
Muy ba.lo

50
30.9
51 .2

29

QUITO

7.4
35.1
48.8
83

Al igual que el r6sto d€ mercados latinoamericanos, los s€gmentos económico§ bajos son
muy grandes - más en Guayaquil que en Ouito - dando lugar a mercados importentes para
produclos bás¡cos o productos de primera néc€sidad.

Por otro lado las clases medias t¡enden a cr6car. Son los mnsumldores qu€ tienen
recursos limitados; sin embargo, ss encuentran en la posibilidad de sat¡sfacer sus
necosidades básicas.

El niv€l socioeconóm¡co alto, tiene preferencia por los produc{os premium y están
dispuostos a pagar por ellos.

Fuente: Cidem Market Reporte, 1992

5.4.5.1 Sondeo exploratorio

Distribuc¡ón del Dresupuesto fam¡liar

%GRUPO

GRUPO %
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Clase Alta / Media alta

GUAYAQUIL QUITORUERO
Alimentacrón
Servicios básicos
Educac¡ón
Salud
Diversión
Servic¡o Domélico
Telefonia Celular
Vestuerio
Vehiculos
Ahonos
Otros

Clase Media

25o/o

3 o/o

2oo/o

2o/o

1Oo/o

2o/o

0,50/o

11o/o

14,5!o
7 ,5!o
4,50/o

23o/o

3o/o

17o/o

I ,50/o

12o/o

1 ,5o/o

o,30/o

10,5%
12,5!o
8,3%
10,40/o

GUAYAGUIL QUITORUBRO
Alimentación
Vivienda
Servic¡os básicos
Educación
Salud
Diversión
Serv¡c¡o Doméstico
Vestuario
Transporte
Ahorros
Otros

Clase Baia / Muv baia

24o/"

15o/o

3 o/o

1iVo
3o/o

'lOo/o

4o/o

8o/o

7 ,50/o

30k
4,50/o

23o/o

15o/o

3o/o

15o/o

.íVo
13,50/o

3Yo

7o/o

6%
4o/o

9,7q/o

GUAYAQUIL OUITORUBRO
Alimentación
Vivienda
Servicios básicos
Educacrón
Salud
Diversión
Servicio Doméstico
Telefonía Celular
Vestuario
Transporte
Ahorros
Otros

28lo
17 o/o

1Oo/o

8o/o

5o/o

12o/o

0o/o

Oo/o

7o/o

12o/o

Qo/o

1o/o

27o/o

160/o

8%
8o/o

60/"

14Yo

Oo/o

Oo/o

7"/o

11o/o

Oo/o

3Yo

Del rubro alimentos, los productos más consumtdos o cons¡derados vitales,
son en este orden:

Arroz
Aceite
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Azúcar
Leche
Cereales
Fideos
CaÍé
Avena
Refrescos/Helados (2olo )

Fuenter Drágnóstico, Octbre 1992, Publíc¿do por Pronos

Dentro del mercado "Refrescante y nutritivo place/', encasillamos todas
las bebidas y golosinas refrescantes, así:

En la clase Alta / Media alta, de acuerdo al sondeo exploratorio se asigna

Helados
Refrescos y gaseosas
Jugos envasados
Aguas embotelladas
Mantecados
Granizados (Snow cones)

Helados
Refrescos y gaseosas
Jugos envasados
Aguas embotelladas
Mantecados
Granizados (Snow cones)

Helados
Refrescos y gaseosas
Jugos envasados
Aguas embotelladas
Mantecados
Granizados (Snow cones)

16%
50 Yo

18 o/o

15 o/o

2 olo

1%
10O o/o

En la clase Media, de acuerdo al sondeo exploratorio se asigna del
presupuesto familiar:

12 o/o

60 o/o

10 o/o

13 o/o

3%
2 o/o

100 %

En la clase Baja y Muy baja se asigna, este % lo hemos distnbuido de la
sigu¡ente forma:

13 o/o

65%
I o/o

10 0k

1 o/o

3 o/o

100 %

5.5 Ofe¡ta

En lo referente a la oferta en el mercado, traemos a colación lo expuesto en
el capítulo de competenc¡a, donde se analizó por cada var¡edad de producto de la
empresa, las competencias de marca que actualmente se tienen.
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Ahora bien, en el caso específico de la empresa que analizamos, la oferta
del produclo se lleva a cabo a través de carritos y triciclos que deambulan por las
ciudades de Guayaquil, Portoviejo, Manta, Babahoyo, Milagro, Quevedo, Ambato,
Riobamba, Durán, El Triunfo, La Troncal, Balao, Naranjal, y los sectores aledaños y
panoquias rurales de las mismas.

El número de vehículos de expendio (triciclos) repartidos en las
distribuidoras en los diferentes puntos geográficos del país, guarda relación
directamente proporcional con la oferta del producto. En este punto, se ve
claramente que es conveniente, aumentar el número de vehículos de expendio y

cobertura en otras ciudades muy populosas del país, ya que es un mercado que no
ha sido atacado s¡no en una pequeña fracción, debido a que cuando la moderna
¡nfraestruclura de producción instalada en la empresa está operando a solo el 25%
de su capacidad productiva en un turno de ocho horas,

Como ya se menc¡onó, la empresa tiene el limitante administrativo que le
impide incrementar los canales de distribución y consiguientemente la oferta del
producto, debido a que la gerencia general se resiste a delegar funciones y
autoridad, lo cual ha permitido llegar solamente hasta el crecimiento que
actualmente se tiene, y ver frustradas las perspectivas de abarcar más
participación de mercado

5.6 Demanda

5.6.1 Tipos de demanda

Analizando el mercado actual del helado en el Ecuador, y refiriéndonos a los
diferentes tipos de demanda, presentamos a continuación en una tabla las
relaciones de las mismas con los diferentes tipos de productos y épocas o
temporadas del año.

Demanda Negativa No aplicá

Sln demanda

EJETPLOSNPOS OE DETA'{DA

Capítulo 5: Estudio del Merc€do
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Demanda Latente

Demanda Trtubeante

Helados dietéücos: Se pueden desanollar nuevos
productos que acf¡ven el mercado de las personas
que deseen mantenerse en forma

Helado de YogurE Remercadear este producto,
que fue retirado del merc¿do hace algunos años
por falta de aceptac¡ón, y esto debido a la falta de
cultura y escasa public¡dad para dar a conocer las
bondades de este producto. Ya que actualmente el
consumidor está más consciente de la importancla
de consum¡r produclos saludables.

Demanda lrregular

Demanda Completa Helado de Paleteria
Holado Baüdo

Sobre demanda No aplica

Demanda no sana No aplica

5.7 Mapa de Percepcíones

5.7.f Definir muestra

5.7.1.1 Definición de la población

La población o universo que se desea estud¡ar es lNFlNltA, porque tanto las ciudades de
Guayaquil y Quito, que son nueslros obletivos tienen un tamaño mayor a 100 000 hab¡tantes

Guayaquil 1948.4 349.6

Quito 271 .8

Época de Vacaciones: Mercadear dirigiéndose a la
población que sale a vacac¡onar en los balnearios.
Época de Escuela: Mercadear dirigiéndose a las
escuelas.

HOGARESCIUOAD FOBLAClÓN
mile3
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Total

Elementos
Requisitos
Alcance
Tiempo

3,369.0

Fuente: Market Report'95

621 .4

La población por grupos de edad

Niños (0-14)
Jóvenes 1 (1 5-1 9)
Jóvenes ll (20-24)
Adultos 1 (2540)
Adultos ll (40 +)

38.8
10.8
9.5

21 .O

20.o

Casi el 50% de la población es menor a 18 años. Un importante mercado de
consumidores no tradicronales

Fuente: Crdem Market Report'gs

5.7.1.2 Componenfes de la definición

: Personas de todas las edades
: Consumidores de helado
: Las ciudades principales del país Guayaquil y Quito
: Consumidores actuales de helado (agosto 1.9SG)

5.7.1.3 Definir la estructura o marco

El marco muestral de donde vamos a tomar la muestra son: Personas de nivel
económico medio de ambos sexos, mayores de 18 años.

5.7.1.4 Determinar el tamaño de la muest¡a

Los parámetros que hemos escog¡do para determ¡nar el tamaño de la muestra son

= Tamaño del universo = lnfinito

= Tamaño de la población a muestrear
= Nivel de conflanza = 95%

N
n
Z2

oaGRUPO
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e2

P
q

= Grado de enor = 107o

= Proporc¡ón de la variable en la población = 0.5

= 1-P = 0.5

(1 e6F (0 5) (o 5)z'pq
n=-

e'

1. Bebe Usted helados?
sl

2. Ha tomado Helados "Turrón"?
SI

= 96 personas

_ NO (da por terminada la entrevista)

_ NO (da por terminada la entrevista)

(o 1)2

5.7.1.5 Mapeo por sondeo

Se definieron, se agruparon y se jerarqu¡zaron todos los atributos que
se van a evaluar:

5.7.1.5.1 Atributos (Jerarqu¡zados para el mapa mercadológico)

1. Sabor
2. Calidad del producto
3. Precio
4. Presentación del producto
5. Presentación de los vehículos de expendio
6. Presentación del personal de los vehículos de expendio
7. Variedad de productos
8. Disponibilidad de los vehículos
9 Atención del personal de los vehículos de expendio

5.7 .1 .5.2 Cuestionano

3. Como aprecia el sabor del producto?

_ Excelente _ Muy Bueno
_ Bueno _ Regular

Malo

4. Qué opina de la calidad del producto?

_ Excelente_ Muy Bueno
Bueno _ Regular
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Malo

5. Cómo aprecia el precio del producto?

_ Barato
_ Módico

Caro

6. Qué opina de la presentación del producto?

_ Excelente_ Muy Bueno
_ Bueno _ Regular

Malo

7. Cómo percibe Usted la presentacrón de los vehÍculos de expendio
_ lmpecable _ Aceptable _ Mal estado

8. Cómo percibe Usted la presentación del personal de los vehículos de
expendio:

_ lmpecable _ Aceptable _ Mal presentado

9. Cómo calificaría Usted la variedad en el surtido de productos por cárrito?
_ Excelente_ Muy Bueno
_ Bueno _ Regular

Malo

10. Con qué frecuencia encuentra a los carritos de expendio?
_ Frecuentemente
_ Esporádrcamente

Nunca

1'1. Cómo evalúa Usted que ha sido atendido por el vendedor de los
vehículos de expendio?

_ Excelente _ Muy Bueno
_ Bueno _ Regular

Malo

57153 Tabulación del Cuestionario

El sondeo para realizar el mapeo de percepciones se realizó sobre 71 personas.

Pregunta filtro
Pregunta filtro

26

I
2
., 588

P untas Var I Ya¡ 2 Var 3 Var ¡l Var 5
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5
6
7
I
9
10
't1

23
45
¿o
51
EE

22
34
19

,a

Sabor
Calidad del produclo
Precio
Presentación del producto
Presentación de los vehículos de expendio
Presentación del personal de los vehículos de
expendio
Variedad de productos
Disponibilidad de los vehículos
Atención del personal de los vehículos de
expendio

o

5

8

7

5
4
0
14
13
1

16
1

El cálculo que realizamos para evaluar en que punto del Mapa de percepciones le
corresponde al atributo es el sigu¡ente:

Puntaje = 1(var1.1) + (var2.2) + (var3'3) + (var4-4) + (var5-S)l /# de encuestados

27
2.7
2.5
2.3
3.2
3.3

I
10
11

25
29
23

1 - mayor importancia
9 - menor ¡mportanc¡a

Prcg. Fleldos
'"Tunún"

Atributos lmportancia
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5.7.1 5.4 Mapeo de Percepciones
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Evaluación del atribulo

Una vez realizado el mapeo de percepciones, los atributos del producto se
evalúan como bueno y muy buenos, debiendo mejorar la presentación del producto
y presentación de los vehículos de expendio.
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6 lmpulsos estratégicos

Del análisis efectuado en la empresa apreciamos que las instalaciones
modernas que posee, están subutilizadas (se trabaja al 25o/o de la capacidad
productiva ), y desaprovechando una ¡nfraestructura grande de frigoríficos, que
podría permitir comercializar otros productos.

Por otro lado, cuando realizamos un análisis de la Oferta, apreciamos que el
número de vehÍculos de expendio en cada distribuidora, y la cantidad de las
mismas guardan relación d¡rectamente proporcional con la oferta del producto.

Además, se expuso que el l¡mitante admintstrativo impide incrementar los
canales de distribución, y así el crec¡miento de ventas de la empresa se ve frenado.

Adicionalmente observando en el mapeo de percepciones, la poca
disponibilidad de vehiculos de expend¡o (16 de los 71 encuestados declararon no
encontrar vehículos nunca, y 34 dijeron esporádicamente verlos), aprec¡amos la
neces¡dad de incrementar significetivamente el volumen de producción y ventas.

Por lo anteriormente expuesto, hemos considerado que la estrategia
genérica más apropiada es la de COSIOS que nos permitirá aprovechar la
capacidad instalada de la empresa, aumentando la producción. Esto permite, que
los costos frjos se distribuyan en un gran volumen en toda la nueva producción.

Encontramos necesario mostrar estrateg¡as que recomendamos a corto y a
mediano plazo.

Entre las estrategias a corto plazo que conduzcan o faciliten el llegar a
estrategias de costo, tenemos estrategias de sistemas administrativos,
estrateg¡as de tecnología, estrategias de mercado y estrategaas de operación
que a continuación detallamos.

Y como paso próximo a conseguir, a mediano plazo se puede considerar
estfategias de diferenciación, una vez que se hayan alcanzado las metas de
mayor producción que a su vez nos ayudarán a ganar en lmagen e invertir más en
publicidad. Como estrategia de diferenciación podemos aplicar la estrategia que a
continuación detallamos:
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Aprovechando la infraestructura existente tanto de mercadeo y distribución,
como la de esterilización del agua usada en la empresa, se podría apuntar a
comercial¡zar agua embotellada y hielo como lo hace la competencia (Helados
Pingüino). Estas nuevas lÍneas de productos cubrirÍan todos los segmentos del
mercado.
Dándole más valor agregado al producto y con la misma infraestructura podría
crearse nuevos productos de más alta calidad para atacar el segmento de la
clase med¡a alta y la clase alta que son segmentos no muy atacados. (Ejemplos :

Torta helada, Napolitano, cassatas, etc.)
Con la misma infraestructura también podrían pagarse royalties, con el objeto de
lanzar al mercado helados de sabores y formulación de conocidas marcas
intemacionales tales como : Oreo, Milkyway, Three Mosqueteers, etc.
lmpulsar el área de Marketing

Esperamos por medio de estas tres acciones a segu¡r, posicionarnos en
primer lugar alcanzando la mayor partic¡pación del mercado y para esto en el
sigulente capítulo detallaremos el Plan de Acción y su implementación por etapas.

6.1 Costos

cosTosiltPulso
Definic¡ón Aprovechar le gren cepacidad instalada, que op€ra a solo el 250,6 de su

c€pac¡dad, para aumentar Ia producción, pronatear costos fijos y
aumentar la rentabilidad
Aprovechar más eficientemente los recursos de los que sÉ d¡spon€ y sor
más rentabl6s
Aumentar el número de vehÍculos de expendio y distribuidor€s en un
50%
Que las v€ntes no aum€nten proporc¡onalmente a la inversión hocha en
aumentar los canales de distribución, por la ectual crisis recssrva qu6
golp€a al pueblo ecuatoriano desdo el confl¡cto fronterizo

Objetivos

lmplicáciones

Riesgo

6.2 Diferenciación

II'PULSO
Definición

Obiativos

lmplic€c¡onas

Riesgo

. Personelizar 6l produclo y lanzar nuévas variedades al marcado y aum€nlár la
imag€n del produclo ápoyándoños en una cámpaña d€ publ¡c¡dad y
promoc¡ones.

. lñvertir 10% de lás utilidedos monsuales an publicidsd

. Lanzar cada 3 mes€s une nueva prasentac¡ón o produclo durants 1 año

. Aumentar la imagsn ds la omprásá ofroc¡endo productos de las marcas más
conoc¡das y afamadas y aumontar la parliopeción en mente de los cliGnles.

r Dsminución d6 las utilidedos an él primsr año
. Capacitac¡ón dsl p€Bonel y adiestrámiento 6n ploduc¡r las nuevas

pros€nlacion6s
. Si no funcioná s6 perdería lo ¡nvortido tanto an publ¡c¡dad como €n el desanollo

de nuevos productos.
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7 r Definición y diseño de I

estrategi
AS

AS

7.1 Estrategras de Sístemas Administrativos

7.1.1 Desarrollo de tareas gerenciales

üs,Pt(6
MrrlE¡ E ut

!IBtIl¡IEC,

¿nntI

s-1 Desarrollo de tareas gerenciales

Descripción : Salir de una administración centralizada y distribuir en mandos
medios las diferentes áreas crÍticas.

Jusüficación.' Porque queremos evitar la dependencia total de la Presidencia y

Gerencia y así dar mayor agilidad al proceso administrativo y de toma de
decisiones.

Planes de Acción :
. Se crearán 4 gerencias medias, que serán :

Gerencia de Producción
Gerencia de Distribución
Gerencia Técnica
Gerencia de Marketing

Estas 4 gerencias reportarán directamente a la
Gerencia General y rendirán sus informes de
aclividades por sistemas de información, los mismos
que contarán con sistemas de control y evaluación de
eficienc¡a de cada una de estas áreas.
. Se realizarán adecuaciones físicas para instalar

oficinas para cada una de las gerencias creadas.

Indicadores claves.'

. Medir la calidad de
servicio por medio de
encuestas.
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Resultados estrafégicos.'
Mejorar la eficiencia
administrativa al
descentralizada. Se
conseguirá mayor agilidad
en la toma de decisiones y
mayor control.

Riesgos.' Aumento de
los costos administrativos.
pero de ser bien
administrados seÉ
compensado el riesgo
debido a una mayor
productividad.

Reacción de terceros:
Aumento de las
expectativas de los
distribuidores.

General,Areas involucradas .' Gerencias .

Produrción, Distribución, Técnica, Marketing
Responsabfe .' Gerente
General

7.1.2 Organización y Recursos Humanos

s-2 Organización y Recursos Humanos

Descripción Selección y capacitación del personal

Justificación : Queremos personal altamente calificado y motivado al cambio

Planes de Acción :
. Se contratará Outsourcing para el área de

Recursos Humanos que realizaÉ la selección de
personal

. Programas de capacitac¡ón para Servicios al
Cliente

. Programa de Motivación y Premios especiales a
Empleados

lndicadores claves:
. Disminución en un 50%

de quejas de clientes
. Disminución de enores

en un 50%
. lncremento del 50% de

productividad por
departamento

(se realizarán encuestas)
Resulfados esúraúégrcos :
o Disminuir riesgos de accidentes

de trabajo
o Aumento de Ia productividad del

personal
. Empleados más motivados,

dispuestos al cambio

Riesgos.'
. Reacción de algunos al

cambio
. Que empleados ya

capacitados se ret¡ren de
la empresa

Reacción
terceros:

de

Areas involucradas : Empresa de Outsourcing
dedicáda a la contratación de personal

Responsable.'
General

Gerente
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7.2 Estrategias de Tecnología

7.2,1 Adquisición de Tecnologia

T-1 Adquisición de Tecnologia

Descri pci ón . Automat¡zación de procesos admin¡strativos

Justificación: Porque queremos dar mayor agilidad al proceso administrativo y de
toma de decisiones.

Planes de Acción :
. Selec¡rón y adquisición de hardware y software
. Capacitación al personal involucrado
. Desarrollo/Adquisición de Sistema

Transacc¡onal
. Desarrollo/Adquisición de Sistemas de

lnformación Ejecutivo
. Desanollo/Adquisición de Sistemas de Soporte

a la Decisión

lndicado¡es claves:
o Disminución del tiempo de

facturación-despacho en un
35o/o

. Se mejorará el tiempo para
toma de decisiones en un
5Oo/o

. La alta Gerencia tendrá
más tiempo para dedicarse
a planeación

Resultados
estatégicos :
. Disminución en los

tiempos de respuesta a
los clientes.

. lnformación confiable
para las altas
gerencias

el
Riesgos.'
o No selec-cionar

software apropiado
¡ Tiem@

rmplementación
demasiado largo

de
sea

Reacción de terceros:

Areas involucradas .' Gerencias : General,
Producción, Distribución, Técnrca, Marketing

Responsabre.'
Gerente General
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7.3 Estrategras de Mercado

7.3.1 Aumento de los canales de distribución

M-1 Aumento de los canales de distribución

Descripc¡ón: lncremento del número de vehÍculos de expendio y distribuidores, a
nivel local y nacional.

Justificación.' Al aumentar el número de vehÍculos de expendio y sus canales de
distribución, se pretende aumentar el porcentaje de ventas y part¡cipación de
mercado.

Planes de Acción :
. lncrementar en 50% el número de vehículos de

expendio y distribuidoras actuales en el país
. lncrementar el número de pilas y congeladores a

ser entregados a los nuevos d¡stribuidores

lndicadores claves:
. Aumento del monto de

ventas en un 50%
. Aumento de la

participación actual de
mercado

. Mejorar la percepción del
cliente en cuanto a
capacidad de distribución

Resultados
estratégicos .'

. Mejorar la posición
competit¡va de la
empresa

. Hacer más eficiente su
capacidad productiva

Riesgos.'
. Gastos significativos

en aumento de
capacidad distributiva

. Que la recesión que
golpeó al Ecuador
después del conflicto
fronterizo, frene o
retarde el resultado
esperado

a

Reacción de terceros:
. Que los competidores

aumenten también sus
canales de distribución.

Areas involucradas : Distribución y ventas Responsaále: Gerente de
Ventas
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7.3.2 Franquiciar marcas más conocidas de chocolates

M-10 Franquiciar marcas más conocidas de chocolates

Descripción : Negociar franquicias de los chocolates MARS, como MilkyWay,
M&M, entre otros, para elaborar helados empastados con los logotipos, sabores y
presentaciones de estas marcas.

Justifrcación.' Aumentar la imagen de la empresa, ofreciendo productos de las
marcas más mnocidas y afamadas, y aumentar le participación en mente de los
clientes.

Planes de Acción :

. Adquirir las franquicias

Producción de las nuevas presentaciones en
empaques termosellados tipo empastados

Promocionar los nuevos productos

lndicadores claves:

. Aumento del o/o de
particrpación en mente
a los 360 días

. Aumento del monto
total de ventas en 1070
en los próximos 6
meses.

Resulúados estratég¡cos :
. Mejorar de la imagen de la

industria
. Aumentar de participación de

mercado

Riesgos.'
. Que el costo de

produrción se eleve
tanto, que la
aceptación no sea muy
grande

Reacciún de
terceros.'
. La competencia

podría tratar de
franquiciar
productos s¡milares

Areas involucradas : Gerencia General,
Producción y Marketing

Responsable .' Gerente General,
Gerente de Producción y Gerente de
Marketing
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7.4 Estrategias de Operación

7.4.1 Aumentar capacidad de Producción

o-1 Aumentar capacidad de Producción

Descripcion. lncremento de la capacidad productiva

Jusüficación.' Aprovechando la gran capacidad moderna instalada, aumentar el
volumen de producción para poder ganar participación de mercado y bajar costo
unitario de producción.

Planes de Acción :
. Aumentar el porcentaje de horas diarias de

produrción de acuerdo al ntmo que vayan
aumentando las ventas, como resultado de la
estrategia anterior de aumentar los canales de
distribución y vehículos de expendio

lndicadores claves:
r Aumento del número de

unidades producidas
d¡ariamente por variedad
de producto, en un 500/0.

Resultados
estatégicos :
. Soportar el aumento

de las ventas,
generada por un
aumento de los
vehículos de expendio

Riesgos:
. Estimamos que no existe

riesgo alguno, pues se
¡ealizará el aumento de la
producción a medida que
Ventas lo demande.

Reacción de terceros:
. Promociones y

estrategias agresivas
de competidores.

Producción,Areas involucradas.' Gerencias
Compras y Recursos Humanos

Responsable:
Produrción

Gerente
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7.4.2 Relación de las estrateg¡as y el FODA

FODA OPORTUNIOADES
Aprovechar las ¡nrtalaciqEt

.ch¡.lrnonto sub..¡tiliz¡d.r (25% do L
cáp.cir.d productiva), para p.oetr.r
on un % máy§a or ol marcado.

Al tooer infi"aortn¡ct¡Jra gÉnde de
frigorflicos háy opo.n¡nbad de
Itbric¡r y €xpañdér oltt,! productoa,
hielo y agr¡a Hada, como lo hace el
prirrc¡pál compefror (Helados
Ping0irlo)

AMENAZAS
Pérd¡ds de psrtk¡pc¡5o eí el

nrarc¡do, ¡l no cEcra al t¡ttar¡a de
mcrsád€o y ditt ib{¡cióo

lnfraG3tnrch¡ ra o¡áctrÉ¿ del p.lr,
l,l.! gran porcsrta¡e dep¿odiairts de
l¿3 lluvias en l¿ ragión de l¿ r¡err¿
(doóds iuatámente ie encr¡enlfe lá
prirripál pl¡ntá hi, ro.lécrrká)

Eveñfual riE3go de guarra por
problornár fr(,r¡tgri¿q3 no
solucixlador co.l el Peru.

FORTALEZAS
MaquirEri¡ muy riodeñi¿ de alt¡

bc¡ohgl¿
C.pil¿¡ de oFrecióñ pmpio lno

oxi3ta ondsuddniento)
No Gx¡sten riergog de probléñás

láborelás
Ubir&irn gcográltcá lavorabb, de

lá plfira crl h cfudrd, cn un s.clo. d6
abtrldanlE aguá-

Marca ocrsditsds grEci6! s 25
año6 dq pern¡rl€ícú gfl el mgrEado

L¡ únira fábri:a que cuenta coo el
empaqr¡e te'IneaolLdo .o todor lo!
producto! de paktrrl¿, lo cual
rEpro¡eñta un¿ gran venta¡a
coanpattiva.

DEBILIDAOES
DeFrdoñciá rotál de lá

Prarklhci. o l¡ O.rsrtia (9i ¡o hay
prÉto¡cia flaica da uno de bi do¡ ¡c
pár.liz¡ l¡ táb.ic.)

Pobre r¡rlerná de mérsádeo y
dbtrib{¡ck n

Aute.Eb totel de rirl¡rY¡5¡ da
infoifnekSo

S-l Desarrollo de
tareas gerenciales
S-2 Organización y
Recursos Humanos

M-l Aumento de
canales de distribución

O-l Aumentar
capacidad de

producción

T-l Adquisición de
tecnología

M-10 Franquiciar
marcas conocidas de

chocolate
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o
o Planeación tecnológ ica

Los sistemas de lnformación cumplen dentro de las organizaciones tres
objetivos básicos:

r Automatización de procesos operativos
. Proporcionar información que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones
. Lograr ventaias competitivas a través de su implantación y uso

Los Sistemas de lnformación que logran la automatización de procesos
operativos dentro de una organización son Sisfemas transaccionales, ya que su
función primordial consiste en procesar transacciones tales como pagos, cobros,
polizas, entradas, salidas, etc. Por otra parte, los Sistemas de lnformación que
apoyan el proceso de toma de decisiones suelen recibir distintos nombres.
S,stemas de Sopoñe a las Decisiones (DSS), Sisfemas Gerenciales, Slsfemas
Elecutivos (EIS). Dentro de esta clasificación se podrían incluir los Slsfemas
Expeftos. El tercer tipo de s¡stemas, de acuerdo a su uso u objetivos que cumplen,
es el de los Sisfemas Estratégicos, los cuales se desarrollan en las organizaciones
con el fin de lograr ventajas competitivas, a través del uso de la tecnología de la
información.

En el caso de la empresa Helados "Tunón", ninguna de las áreas están
sistematizadas, por lo que nuestra planeación tecnológica se verá orientada a dar
la solución de Sistemas transaccionales que deberán ser instalados para
automat¡zarlas,

Estos sistemas transacc¡onales t¡enen las siguientes características:

. A través de éstos suelen lograrse ahorros signifcativos de mano de obra

Normalmente, son el primer tipo de Sistemas de lnformación que se implanta en
las organizaciones

Son intensivos en entrada y salida de información; sus cálculos y procesos
suelen ser simples y poco sofisticados.
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Tienen la propiedad de ser recolectores de información, es decir, a través de
estos sistemas se cargan las grandes bases de información para su explotación
posterior, tanto intema para la empresa, como extema para facilitar información
a los distribuidores.

8.1 Requisítos para la sistematización

Un sistema integrado está formado por un conjunto de sistemas funcionales
de información los cuales deben cumplir los siguientes requisitos.

Satisfacer todas las necesidades de información para el desanollo de cada
una de las funciones de la empresa.

lncluir los módulos que sean necesarios para captar información sobre
condiciones internas y externas relacionadas con el cumplimiento de una
función.

lncorporar canales eficientes de comunicación entre los módulos y los
centros de toma de decisiones.

Suministrar ¡nformac¡ón de salida oportuna y de fácil interpretación para las
personas encargadas de las actividades de apoyo para una función

Tener la capacidad para clasificar y agregar la información de acuerdo a las
necesidades rutinarias y esporádicas de las diferentes actividades que se
requ¡eren para la ejecución de una función.

Distribución del procesamiento de información y la toma de decisiones

Una vez planteados estos requis¡tos, el sistema integrado de información
debe enlazar todos los s¡stemas funcionales de la ent¡dad.

La integración de los sistemas funcionales debe darse no sólo a nivel de
datos, sino también a n¡vel de procesos y procedimientos. La integración de datos
se realizará por medio de la utilización de una base de datos, y los proc,esos y
procedimientos por medio de la ejecución de un plan de integración de recursos
computacionales.

Naturalmente que la modernización e integración deben cumplirse acorde
con las prioridades y las necesidades más urgentes de la empresa.

Finalmente para completar el marco conceptual sobre el cual se debe
construir el sistema integrado de información, es necesario determ¡nar los
elementos técnicos que componen el sistema.

Sistemas funcionales, componentes de apoyo de las funciones de
operación, administración, planificación y control.

Capitulo 8: Planeación tecnológica Pás 57



HELADOS'TURRÓN' Planeación Estratégica

Sistemas de información gerencial, para el suministro de información
perió'dica y oportuna a nivel ejecutrvo sobre aspectos relativos en la toma
de decisiones,

8.2 Plan lnformático

8.2.1 Fase I -Preparatoria

DEFIN¡CIONES ALTA GERENCIA
. Reunión de deflniciones con la estrategia
ESTRUCTURACIÓN DE TALLERES ALTA GERENCIA
. Determinar el material/documentación a utilizar
. Hacer cronograma de reuniones

8.2.2 Fase 2 - Relevamiento

IDENTIFICACIÓi.I OE I¡S PRINCIPALES FUNCIONES DEL NEGOCIO
o Proceso de Producción
o Proceso de Distribución
o Proceso de Compras
o Proceso de Mercadeo
o Proceso del Departamento Técnico
. Proceso de Contabilidad

¡DENTIFICACIÓN OE LAS NECESIDADES DE
UNIDADES DE NEGOCIO
. Departamento de Producción
. Departamento de Distribución
. Departamento de Compras
. Departamento Técnico
. Departamento de Mercadeo
. Departamento de Contabilidad

INFORMACIÓN POR AREAS Y

SELECCIONAR AREAS DE APLICACION Y COMPONENTES DEL SISTEMA
. Áreas de aplicación
. Componentes del sistema
. Definición de trempos de ejecución

DETERMINAR ALTERNATIVAS TECNOLOGICAS DE SOLUCION Y
FACTIBILIDAD
r Presentación final de la arqu¡tectura seleccionada a la alta gerencia

. Sistema lntegrado

. Desarrollo propio

. Outsourcing
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8.2.3 Fase 3 - Adquisición e instalación de equipos

Comu n icaciones
. Analizar creación de red entre gerencias
. lnstalar red

Hardware
. Compra e instalaciones de equipos

Software
. Adquisición de software Aplicativo
. Adquisición de licencias de software para cada estación de trabajo

8.2.4 Fase4-Pruebas

. Módulo Contabilidad general y costos

. Módulo Compras

. Módulo Ventas o facturación

. Módulo lnventarios

. Módulo Control de producción

. Módulo Cuentas por cobrar

. Módulo Cuentas por pagar

. Módulo Activos fijos

8.2.5 Fase 5 - lmplantación

. Aceptación de parte del usuario

. Medir el desempeño de la solución
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8.3 Fase 1 - Preparatoria

8.3.1 Definiciones alta gerencia

En reunión con la alta gerencia se definen detalladamente cuales son sus
expectativas sobre el sistema de lnformación que desea plantear y se define los
objetivos que se tendrán presente al implementarlo.

Objetivos

Las necesidades de modemización y actualización son el motivo para la
sistematización de la empresa.

Los objetivos de este plan informático son:

a) Establecer un plan de acción para la lmplementación de un srstema de
lnformación para la empresa.

b) Establecer los l¡neamientos de un plan de acción a corto y largo plazo para la
implementación del plan informático.

8.3.2 Estructuración de talleres alta gerencia

En esta actividad se define la metodologÍa a utilizar al realizar los talleres
para el levantamiento de información, o sea cual va a ser el cronograma de
reuniones a realizar con las diferentes áreas y el material o documentación
necesarios para realizar.

8.4 Fase 2 - Relevamiento

8.4.1 ldentificacaón de las principales funciones del negocio

8.4.1 .1 Proceso de Producción

El proceso de producción se inicia al obtener de las bodegas la materia
prima. Leche en polvo, azúcar, estabilizador, manteca vegetal.

Se mezclan en el pasteurizador con agua en las proporciones establecidas, y
se lleva la mezcla a la temperatura de 75 ' C durante aproximadamente 40
minutos; luego de transcurr¡do el tiempo de esterilización de la mezcla, es
pasada por tuberÍas de acero inoxidable al homogeneizador.
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Aquí las partÍculas de grasa y demás son divididas en otras de hasta 1000
veces menor tamaño, con el objeto de que el producto final sea asimilado en
mayor grado por el organismo, y así sea más nutritivo,

. Acto seguido, la mezcla que ya ha sido homogeneizada y se encuentra a la
misma temperatura de 75" C, es pasada a través de un enfriador de placas,
en donde en tan sólo 2 segundos, se baja la temperatura a 3" C, este
choque térmico brusco perfecciona el proceso de esterilización.

La mezcla esterilizada es mantenida a 3" C en un tanque grande refrigerado
y con agitador, de acero inoxidable.

Para la elaboración del helado batido, es bajada la mezcla del tanque
refrigerado a los tanques de preparación, en los que se agrega colorantes,
esencias y dependiendo del sabor, ácido cítrico; de éstos pasa por tuberías
de acero inoxidable a las batidoras continuas.

El produclo que sale de las batidoras continuas pasa a las máquinas
envasadoras de acuerdo al tipo de helado a producir, (baldes de 10 litros,
litros y medios litros, vasos, copas, sánduches) o a la máquina de paletería
para la producción del empastado y crema-sicle.

Para el Yogurt, la mezcla pasteurizada y homogeneizada es puesta Junto con
'la madre'en tanques de maduración, y una vez transcunido el tiempo es
mezclado con esencias y colorantes y envasado.

Capítulo 8: Planeacrón tBcnológ¡c¿ Pás 6t



HELADOS "TURRÓN Planeación Estratégica

PROCESO DE PRODUCCION
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8.4.1.2 Proceso de Distribución

El proceso de distribución comienza con la recepción del pedido, el mismo llega
hasta la secretaria, que luego de verificar las existencias para satisfacer el
pedido, procede a la facturación y cálculo manual con una calculadora de
escritorio. Los precios son tomados de una 'lista de precios" que están
clasificados para provincias y para ciudad.

La factura pasa al gerente general, quien revisa nuevamente en forma manual

El gerente ordena el despacho a los "camareros" (personal encargado de las
cámaras frigoríficas), el helado es sacado de las cámaras frigorificas y
entregados a los camiones repartidores para ser llevados a las distribuidores de
ciudad, o a provincias dependiendo del caso.

PROCESO DE DISTRIBUCION

üt Iti!
:lE

É.nbed6l¡s.L

(Gráf¡co f 2)

8.1.1.3 Proceso de Compras

Se realiza el arqueo fÍsico en las d¡ferentes boclegas: Bodega de consumo diano,
y 7 bodegas (Envases, tr¡ciclos, repuestos para maquinarias, materias primas,
etc.)

\\
'0. '0.
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El Gerente general decide que se realice la compra, ya sea local o decade la
importación.

Compras locales

Se reciben las cotizac¡ones de los proveedores
Se realizan los pedidos
En la fábrica se reciben los suministros, materias primas, etc.
Se realiza el pago en efectivo o se pacta un pago a una fecha posterior
Se guarda la mercaderia en la bodega conespondiente

lmportaciones

Se reciben las cotizaciones de los proveedores del exterior
Se decide la mejor cotización
Se realizan los pedidos
Se solicita al Agente afianzado de Aduana la preparación del DUI (DmJmento
Unico de lmportación)
Se real¡zan los trám¡tes legales para la importaoón de la mercadería
Se realiza el pago de la mercadería al Banco Central del Ecuador para proceder
a su desaduanización.
Se realiza la desaduan¡zación de la mercadería.
Se reciben los suministros, materias pr¡mas, etc. del exterior.
Se guarda la mercaderÍa en la bodega conespondiente

a

a

a

a
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PROCESO DE COMPRAS
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8.1.1 .4 Proceso de Mercadeo

La empresa que analizamos no ha efectuado un estudio de mercado aplicando
técn¡cas ni métodos de'marketing', sino mas bien se ha dejado llevar por la
intuición de su gerente, y la publicidad ha sido manejada directamente por él
mrsmo.

Durante un tiempo se hizo publicidad en programas infantiles en TV, pero desde
hace aproximadamente 2 años, se suspendió y lo único que se puede incluir
dentro del área de marketing es la renovación de los cajones de los tñddos los
mismos que se los mantiene en excelentes condiciones, renovando su pintura
constantemente.

8.4.1.5 Proceso del Departamento Técnico

Se reali¿an dos tipos de mantenimiento a la maquinaria que ex¡ste en la
empresa:

Mantenimiento Preventivo

. Cambios de ace¡te periódicos

. Reemplazo de filtros

. Revestimiento anticorrosivo y galvánicos

. Aplicación de anti-incrustante, etc.

Manten¡miento Correctivo

Se recibe por parte del operano, por inspección visual a las maquinarias o por
inspección visual a los paneles eleclromecánicos, indicios de mal funcionamiento
de uno de los equipos.
Se realiza la evaluación técnica
De acuerdo al resultado de la evaluación técnica, se realiza la reparación del
problema existente, o se reemplaza la pieza con problemas.

8.4.1.6 Proceso de contabil¡dad

La persona responsable del área contable recibe ¡nformación de todas las áreas
de la empresa y realiza manualmente todos los comprobantes de diario.
Elabora en forma manual todos los Estados Financieros y todos los reportes a
los Organismos de control.

Capitulo 8. Planeación tec¡ológrca Pás 6ó



HELADOS'TURRÓN' Planeación Estra/égica

8.4.1.7 Tecnologia lnformática

La empresa aunque cuenta con maquinarias muy modemas en el área de
Producción, sin embargo carece de sistemas de computación, lo cual retarda
considerablemente los procesos administrativos y la toma de decisiones y
sobretodo mantiene una dependencia física del Presidente y el Gerente

8.4.2 ldentificac¡ón de las neces¡dades de información por áreas y
unidades de negocios

8.4.2.1 Departamento de Producción

Conocer artÍculos, existencia mínima y máxima, y ubicación física de los
productos en las bodegas

. Valoración de los productos que se encuentran en las bodegas

Conocer las fórmulas pa¡a el proceso de pasteurización,
homogeneización; de tal forma que se conozcan las necesidades de
materia prima y su proporción.

Conocer las fórmulas para el proceso de Helado

Conocer las fórmulas para el proceso de Yogurt

Control del número de envases que hay en ex¡stencia y el tipo de envase
necesario para el proceso que se está realizando.

Control de ex¡stencias de productos terminados

Control de existencias mínimas y máximas en cada frigorífico

Control de valoración en cada frigorifico

Control de capacidad en los frigoríficos

8.1.2.2 Departamento de Distribución

Conocer el stock de los productos

lnformación sobre costos de productos

Control de ingresos de facturación

. Verificación de la disponibilidad de crédito del cliente
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. Verificac¡ón del estado crediticio del cliente

Control de ubicación de productos para despacho

Control de ingreso de pago de clientes, tanto en efect¡vo o compromisos de
pagos a crédito.

ia

8.4.2.3 Departamento de Compras

Determinar necesidad de materia prima o suministros

Lista de proveedores locales

Lista de proveedores ¡nternac¡onales

Obtención de cotizaciones y control de las mismas

Elaboración de Ordenes de Compra

lngreso de Documento Único lmportación para compras en el exterior y
posibilidad de monitorear el trámite

Control de cuentas por cobrar

Disminución del stock de productos despachados

Control de gastos de importación

Realización de cheque para pago y control de cuenlas por pagar

. Control de mercadería e ingreso a bodegas.

8.1.2.1 Departamento Técnico

lnventario de maquinaria en existencia

lnventario de piezas y repuestos

Piezas y repuestos por maquinaria

Ub¡cac¡ón de repuestos y maquinarias en bodegas

. Valoración de piezas, repuestos y maquinarias
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Control de mantenimientos preventivos, en que máquinas se ha realizado y
cuando se deberá hacer el próximo mantenimiento

8.1.2.5 Depariamento de Mercadeo

Estadística de productos de mayor venta en temporadas para planificación
de promociones

Estadísticas de productos de mayor venta para planeación de producción y
compras de suministros y materias primas.

ra

Control de mantenimientos correctivos por cada maquinana.

Balance General

Estados financreros en general

Declaraciones de impuestos a la renta

Rol de pagos

Planillas de seguro social

Liquidaciones de personal

8.4.2.6 Departamento de Contabilidad

Control de todos los movimientos de la empresa, realización de los
comprobantes de diario de todas las transacciones.

8.4.3 Seleccionar áreas de aplicación y componentes del s¡stemn

8.4.3.1 Areas de aplicacion

Producción
Distribución
Compras
Departamento técnaco
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8.4.3.2 Componentes del Sistema

8.4.3.2.1 Departamento de Producción

Objetivos:
. El módulo del sistema que soporta a este departamento permitirá llevar el

control de materias pnmas, productos en procesos y productos
terminados.

. Permitirá el control de fórmulas para asegurar la estandarización en la
fabricación.

Funciones:
. Controla las existencias actuales dispon¡bles

. Control de Materia Prima

. Control de productos en proceso
r Control de productos terminados

. Comparaoón periódica por medio de la computadora respecto a
inventarios disponibles tanto reales como proyectado, manteniendo, por
tanto, los niveles de ¡nventanos y órdenes continuamente al coniente con
respecto a dichos requerimrentos.

r Pronósticos y límites de existencias (lnventarios de seguridad y límites
máximos) controlados a través del archivo de estad ísticas y de
pronósticos

. Contabilidad de lnventarios

. Cálculo del costo estándar del producto

. Contabilidad de nóminas y de mano de obra

. Control de Manufactura
. Controla la situacrón actual de las órdenes de producción

Módulos:
. Módulo de inventanos
. Contabilidad
. Rol de pagos

8.4.3.2.2 Departamento de Distribución

Objetivos:
. El módulo del sistema que soporta a este departamento permit¡rá llevar el

control de pedidos de Clientes
. Permitirá el control de cuentas por cobrar

Funciones:
. Control de pedidos de Clientes

. Proporcionar información respecto a
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r Requerimientos de órdenes que sirvan para
existencias en inventarios

. Artículos terminados asignados a ser entregados
Contabilidad de los pedidos de los Clientes

calcular

Módulos:
e Cuentas por cobrar
. Contabilidad
. Ca.ia

8.4.3.2.3 Departamento de Compras

Objetivos:
. El módulo del sistema que soporta a este departamento permitirá llevar el

control de las adquisrciones de bienes y suministros.

Funciones:
. Control de Compras

Controla la situacrón actual de las órdenes de compra
. Llevar control de los proveedores

Módulos:
. Cuentas por pagar
. Contabilidad
. Proveedores
. Control de compras
. Control de lmportaciones

8.4.3.2.4 Departamento Técnico

Objetivos:
. El módulo del sistema que soporta a este departamento permitirá llevar el

control de las maquinarias, tanto su mantenim¡ento como su control
preventivo.

Fu nciones:
. Control de aclivos

. Mantener un reg¡stro de act¡vos

. Calcular cargos por depreciacaón
o Llevar una estadística de los costos de reparación
. Llevar un control del mantenimiento programado
. Hacer una verificación física selectiva y programada
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Módulos:
. Aclivos fijos
. Contabilidad
r lnventario

8.4.3.2.5 Departamento de Contabilidad

Objetivos:
r El módulo del sistema que soporta a este departamento permitirá llevar el

control de todas las transacciones contables.

Funciones:
r Llevar un l¡bro mayor por cada división de la empresa
. Determinar los gastos reales y compararlos

presupuestados
o Reasignar los gastos indirectos de los centros

departamentos productivos

con los gastos

de costos a los

Módulos:
¡ Cuentas por cobrar
r Cuentas por pagar
o lnventarios
. Compras
. Activos fúos
. Caja

8.4.4 Alternativas tecnológicas de solución y facübilidad

Los módulos necesarios para cubrir las necesidades de información son

. Contabilidad general y costos

. Compras

. Ventas o facluración

.lnventarios

. Control de producrión

. Cuentas por cobrar

. Cuentas por pagar

. Activos fijos

Con estas consideraciones y una vez establecidos los componentes del
sistema se presentan las siguientes alternat¡vas.
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Primera alternativa.- La adquisición de un s¡stema lntegrado comercial que
satisfaga las necesidades de información establecidas.

Segunda alternativa.- Que el sistema de información sea desanollado en
su totaldad creando un centro de cómputo y contratando personal para el efecto.

Tercera alternativa.- Entregar el proceso administrativo a una entidad
externa que supla las necesidades de información.

Detallamos adicionalmente las diferentes ventajas y desventajas de cada
una de las alternativas.

8.4.4.1 Adquisición de un Sisfema integrado

. AsegurarÍa una solución informática .
definitiva

. Automat¡zación de las áreas críticas .
de la empresa

. Menor costo . Extensas modificaciones cuando los
requerimientos son muy especificos

. Mejorcaracterísticas

. Menor incertidumbre en el desarrollo

. Más probados

. Menor tiempo de implantación

. Mejor documentación

SBT Accounting Systems

Da una solución a negocios que es accesible, poderosa y ñexible. La
demanda actual es por información al instante y SBT la provee.

Todas las transacoones procesadas y funciones están diseñadas para
proveer al usuario con la máxima flexibilidad y control.

Este sofhrare puede procesar más de 10.000 transacciones por día y
manejar archivos de base de datos de millones de registros para hasta 250
usuarios de red. No solamente provee un detalle auditor de cada acción que se
realiza en el s¡stema, s¡no que además permite mantener en lÍnea la historia del
detalle de transacciones por un periodo ilim¡tado de tiempo

Tiene una alta capacidad de customización sin necesidad de modificación
del codigo fuente. Pueden realizarse ediciones de campos, agrandar longitudes de
campo, e inclusive crear nuevos campos de una manera fácil y con menús de guía.

lmpacto por los cambios que serían
necesarios de realizar
Dificulta la administrac¡ón de datos

Alternaüvas:
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Como se encuentra escrito en Foxpro por Microsoft, este software pone a
disposición el codigo fuente, dando total flex¡bil¡dad para custom¡zar su sistema y
que cumpla sus necesidades exactas.

Adicionalmente puede trabajar concurrentemente con estaciones de trabajo
Windows y DOS, lo que brinda la ffexibilidad para camb¡ar el ambiente de
operación de acuerdo a las propias necesidades. No solamente se integra a
Microsoft Office, sino que además da acceso a información financiera a elección en
la hoja electrónica que se desee

8.1.4.2 Desarrollo propio

DESVENTAJASVENTAJAS
Solución a áreas críticas en forma .
programada
Menor impacto en los procesos .

La solución toma t¡empo

La integración definitiva de las
aplicaciones sería muy compleja

. Generalmente las soluciones son con
una visión más alta

¡ Mayor costo en el corto plazo

8.4.4.3 Outsourcing

Se elige la contratación de outsourcing cuando las empresas se están
esfozando cada vez más optimizar su estructura de costos (personal, suministros,
activos) y maximizar su rendimiento para así cumpl¡r cabalmente con sus objetivos
de negocios previamente establecidos.

Dentro de toda institucrón, existirán funciones y procesos no directamente
relacionados con el negocio principal de dicha institución.

Capítulo 8. Planeación tecnológ¡ca Pás 74



HELADOS'TURRÓN" Pl a néac ió n Estratég ic a

DESVENTAJASVEt{TAJAS
. No habria contratación de personal
. Solución inmediata

No se requiere de capacitación a
personal de la empresa

Mayor disponibilidad de tiempo para o

que la empresa se pueda concentrar
en su "Core competence'
Potencial ahorro en c,ostos, ya sea.
directo sobre la operación e indirecto
relacionado con los beneficios en el
negocio del cliente.

Poca accesibilidad de la información
No se podría cubrir todas las
necesidades de información de la
empresa
No se tendría una base de
información paÍa desanollo de
s¡stemas de soporte a la toma de
decisiones.
Confidencialidad de la información
que manejan los proveedores del
Outsourcing
Pérdida de control sobre el área de la
cual está haciendo el Outsourcing, ya
que un tercero la está manejando.

Una relación de Outsourcing no es la solución perfecta en forma absoluta,
por lo que es necesano también hablar de cuando el Outsourc¡ng se justifica o no
se justifica llevarlo a cabo.

El outsourcing, sería una buena opción si

Genera nuevas oportunidades de negocios
Los objetivos del negocio implican una mayor inversión en tecnolog¡a
avanzada
Provee mejor o igual servicio a igual o menor costo
lncrementa el flujo de caja para mantener las operaciones o para financiar
nuevos crecimientos

El outsourcing no es una buena opción si

. El volumen de la operación no lo iustifica¡ La estimación del ahorro en costos no es confiable

. Los requerimientos de servicio no están bien definidos al momento de la
negociación

. La comple.iidad tecnológica no tiene mayor impacto en el resto de la
organización

o Es visto por el cl¡ente como una solución sencilla o temporal
. El delegar control de funciones específicas implica un nivel de riesgo

inaceptable
r Las adaptac¡ones a ¡ealizar representan retrasos, cambios o costos

inaceptables.

Con todo lo expuesto anteriormente se llega a la conclusión de que una
relación de outsourcing no representa una solución en forma absoluta.
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8.4.5 Evaluación de las alternativas

Costos
lntegración de las apl¡caciones
Tiempo en implantar solución
Funcionalidad y facilidad de manejo
Seguridad de la información
Facilidad de actualización y
crecimiento

Luego de evaluados los factores que consideramos más ¡mportantes, hemos
concluido que de acuerdo a las necesidades de la empresa, es más ventajoso la
adquisición de un Sistema lntegrado (SBT).

Los módulos que se adquirirán serán

0 Administrador del Sistema

0 Contabilidad General

0lnventarios

0 Cuentas por cobrar

0 Cuentas t)or pagar

0 Ventas o distribución

0 Compras

0 Rol de pagos

FACTORES A EVALUAR Sictema Oeaanollo OutsourcIng
rado io
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8.4.5.1 Módulos por unidades de negocio

O¡trrda
Gard

Corn.Hlld.d

Corpr.i

I

L
SBT

¡?.t
factlGo

8.4.6 Caracterísücas princ¡pales de SBT

Administrador del Sistema

Permite configurar el ambiente en el cual trabajará el sistema

0 Configurar la instalación general del sistema. (Lenguaje, dirección de
programas, claves de acceso, etc.)

0 Configurar estaciones de trabajo, impresoras locales, etc.
0 Mantener informacrón de compañías, con sus respectivos períodos

fiscales
0 Configurar usuarios del sistema
0 Mantener tablas y porcentajes de impuestos
0 Cenar períodos contables
0 Mantenimiento del sistema en general: reindexamiento, venf,car

estructuras, etc
0 Emitir reportes de. configuración del sistema, compañÍas, usuarios,

accesos.al sistema, etc.

Contabilidad general

(w;
a¡arrv#

ItEn¡ ¡rl r¡'

!t8Ll0IIc¡

¡flT
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0 Mantenimiento de cuentas
0 Grupos de cuentas (De acuerdo a la finalidad o área de trabajo. Ej

Activos fijos, se indican los grupos que se desean considerar)

C uentas por Cobrar

0 Mantenimiento de datos de clientes
0 Estados de cuenta de los clientes, con información de cotizaciones,

facturas y cobros, del período ac{ual o histórico y totalizado o detallado.
0 Mantenimiento de articulos
0 Emisión, modificaoón y anulación de facturas y Notas de Crálito.
0 lngreso de cobros (Por factura y otros conceptos)
0 Aplicar crálitos
0 Actualización a Contabilidad General
0 Emisión de reportes de : Facluras, Notas de Crálito, Clientes,

Transacciones generales, Ventas, etc.

Cuentas por pagar

0 Mantenimiento de proveedores
0 Estados de cuenta por proveedor
0 Manejo de cuentas de cheques para su emisión: Bancos, descuentos,

ajuste
0 Conciliación bancar¡a
0 lngreso, modificación y anulación de cuentas por pagar
0 Aplicar débitos
0 lngresar cheques manuales
0 Aprobación de pago
0 Anular cheques
0 Actualización de Contabilidad General
0 Emisión de cheques
0 Emisión de reportes de : Cuentas por pagar (varias clasificaciones),

cheques

lnventarios

0 lnformación de bodegas
0 Líneas de productos
0 Unidad de medida
0 Mantenimiento de artÍculos: lnformación general, cantidad en bodega,

comisiones, información histórica, costo, bodegas, relación con
proveedores.

0 lngresos a bodega
0 Egresos de bodega
0 Transferencia de inventario
0 Administración contable de inventario
0 Actualización de Contabilidad General
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0 Reportes: ArtÍculos, proveedores, bodegas, líneas, lista de precros, stock,
artículos de bajo movimiento, análisis de inventario, transacciones
consolidadas, ingreso, egreso y ajuste de inventario, variación de costo,
transferencia de ¡nventario, histórico de ventas, etc.

Órdenes de venta

0 Permite cambiar precios en línea
0 Previene cuando el saldos del inventario es insuficiente
0 Previene cuando el saldo del cliente excede el crédito disponible durante

el ingreso de las órdenes de venta.
0 Provee consultas de clientes y de inventario
0 lmpresión de facturas
0 Relación con el módulo cuentas por cobrar

Ó¡denee de compra

0 lmpresión de órdenes de compra y de recepción
0 Relación con el módulo de cuentas por pagar
0 Las transcciones ¡nmed¡atamente actualizan el control de proveedores y

saldos de inventarios
0 Permite múltiples proveedores por artículo

8.5 Fase 3 - Adquisición e instalación de equipos

8.5.1 Comunicaciones

Analizar creación de red entre gerencias

El requenmiento de SBT para la instalación de una red es Softr,vare de Red
Windows NT y Windows para trabajo en grupo para las estaciones de trabajo.

Por Ia importancia de tener información actualizada, vamos a instalar una
estac¡ón de trabajo en cada Gerencia, las mismas que serán interconectadas en
red. Se creará una red con topología Ethemet.

lnstalación de red

En el gráñco que a continuación se presenta, se muestra la distribución de
las diferentes estaciones de trabajo y el servidor.

Cada estación de trabajo, asi como el servidor constarán con una taieta de
red, para la conexión.
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8.5.2 Hardware

Los equipos que se deberán adquirir son:

Server 1

ciónCon
Procesador
Memoria
Arq uitectu ra
Mon itor
Disco
Diskettera
Unidad de respaldo

lntel Pentium 130 Mhz
32 MB RAM
ISA
SVGA 14"
1 Gigabyte
3,5 "
Casseüera Jumbo

Estaciones de tra o

Procesador
Memor¡a
Arquitectura
Monitor
Disco
D is kette ra

lntel Pentium 100 Mhz
16 MB RAM
ISA
SVGA 14'
5OO MB
3,5 "

7
uración
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Otros

Tarjetas de red
lmpresoras láser
Cableado

(8) Para el servidor y cada estación de trabajo
(2) 10 a 20 páginas por minuto
lniciando por el server, hacia las estaciones de trabajo

Se realizará la instalación de los equipos en las ofictnas que se detallan en el
gráfico.

8.5.3 Software

Adquisición de software aplicativo

Se realizará la instalación de Windows NT versión 3.5. y de Fox-pro for
Windows.

Una vez realizada la instalación de los equipos tanto de comunicaciones
como hardware, se realizará la instalación del software aplicativo. El costo del
sofhvare SBT es de US $ 20.000,

Adquisición de licencias de software para cada estación de trabajo

Todas las estaciones de trabajo tendrán instalado Microsoft Office como
herramientas tecnológicas para soporte de escritorio.

8.6 Fase 4- Pruebas

En esta fase se realizarán pruebas detalladas de cada uno de los módulos,
lo que a la vez permitirá que los diferentes usuarios se vayan entrenando en los
aplicativos.

8.7 Fase 5 - lmplantación

. Aceptación de parte del usuano

. Medir el desempeño de la solución

8.8 Calendario de actividades y recursos
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8.9 Plan versus costos

UNITARIO TOTALCOSTOS

HARDWARE
Server
Estac¡ones de trabajo (7)
Tarjetas de red (8)
lmpresoras láser (2)

SOFTWARE
Windows NT Server 3.51
Windows for Workgroups (7 licencias)
Microsoft Office (7 licencias)
FoxPro versión 2.6
SBT

INSTALACIONES
Cableado

TOTAL DE COSTOS >>>

3.500,00
2 000,00

120,00
2.120,00

850,00
215,00
345,00
585,00

20.000,00

850,00
5.950,00
2 415,00

585,00
20.000,00

3.500,00
'14 000,00

960,00
4.240,00

2 000,00

54 500,00
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8.10 Apoyo del Plan lnformático a las Estrafegias

PLAN INFESTRATEG!AS Ttco
S-1 Desanollo de tareas gerenciales

S-2 Organización y Recursos Humanos

M-1 Aumento de canales de distribución

M-10 Franquicias de marcas conocidas
de chocolates

O-1 Aumentar capac¡dad de producción

. Va a dar instrumentos de información

. Va a dar instrumentos para control
e Va a agilizar la toma de decisiones
. La capacitación a personal nuevo, de

los procesos va a ser más ágil, pues
existirán procesos ya automatizados.

. Los sistemas van a mejorar la
productividad.

o Facilitar el control del crec¡miento en
la red de distribución

. Apoyo en la planificación de la
producción para cubrir las
necesidades de los nuevos
distribuidores

. Apoyo para la planificación del
lanzamiento de nuevos productos en
función de información estadística por
segmentos de mercado. por regiones,
etc.

. Apoyo en la planificación de la
producción para controlar el
crecim¡ento de la capacidad
product¡va.
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