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m Introduccion

El trabajo que presentamos a continuacion es tomado de una empresa tipica
ecuatoriana, tanto por su administracion familiar, como por su tamafo y posicién 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 carritos y triciclos
ambulantes. Sus clientes provienen de todos los niveles socioeconémicos por o
que existe una diversidad en la forma de presentacion del producto.

Hemos escogido esta compania porque estamos conscientes, que si
aplicamos técnicas de mercadotecnia correctas, esta empresa surgira y se colocara
en un sitio competitivo, en caso contrario, se corre el riesgo de perder imagen,
ceder posiciones en la participacion de mercado, perder la oportunidad de expandir
el negocio y consiguientemente, dejar de percibir grandes utilidades que
actualmente no se aprovechan por no atacar eficientemente el mercado.

También conocemos, que aplicar el cambio es relativamente dificil, cuando
la toma de decisiones y la administracion han estado centralizadas en la “cabeza de
la organizacion” y que un cambio afecta a todos los niveles de la organizacion.

Dejar los viejos paradigmas para enfrentar el reto de ser una empresa
competitiva, es uno de los principales problemas que enfrenta sobre todo para su
expansion, ya que fisicamente se reconoce que no se podria manejar de la misma
manera, una empresa de mayor tamano productivo y que cubra mayor porcentaje
de participacion en el mercado.

La evaluacion de la empresa, comprende desde sus inicios hasta su
situacion actual, su crecimiento, las ventajas que tuvieron en su momento y las que
aun mantienen, y las teorias de mercadotecnia que estan siendo aplicadas y las
recomendaciones que podemos hacer para desarrollar técnicas modernas de
mercadotecnia para garantizar su presencia en el mercado.

Capitulo 1 : Introduccion Pag. 6
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m Analisis externo de la industria

2.1 Industria del Helado en el Ecuador

La Industria del Helado en el Ecuador se ha venido tecnificando desde hace
muchisimos afos, desde la elaboracion artesanal hasta el uso de maquinaria muy
sofisticada.

Cuantificar cada uno de los sectores de la competencia se torna muy
complicado por lo que el presente estudio se concentrara unicamente en la
empresas industrializadas.

Esta industria se inicid6 hace aproximadamente 45 anos, con la empresa
Helados “Oso Polar”, la misma que pertenecia a inversionistas chilenos, fue
posteriormente vendida a la familia Kronfle, cuya descendencia la ha venido
manejando hasta la actualidad. Hace aproximadamente 38 arnos, uno de los
hermanos Kronfle inici¢ la empresa Helados Pinguino, y posteriormente hace 26
afios otra persona de la familia Kronfle cred la empresa Helados Turron.
Adicionalmente, fuera de este contexto familiar se han ido creando otras empresas
industrializadas de helados, las mismas que tienen una pequena participacion del
mercado como lo veremos mas adelante.

En el Ecuador, la industria del helado se comporta como un oligopolio, ya
que las principales fabricas que producen todas las variedades de helado (tanto
helado batido como paleteria), a mas de pertenecer a familiares, llevan politicas de
precios conjuntamente (las subidas de precios son planificadas en grupo, al igual
que el precio de venta al publico y la fecha en que se haran efectivas).

A continuacion exponemos todos los factores que inciden en esta industria:

Lineas de productos
Variedad de productos
Clientes

Carritos y triciclos
Pilas

Capitulo 2: Analisis externo de la Industria Pag. 7
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Costos
Competencia

Lineas de Productos
Las lineas de productos que se elaboran en esta Industria son:
Helados de paleteria
Helados batidos
Yogurt
Variedad de productos

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

Helados de paleteria

Sabores: Tamarindo Limon Mandarina
Leche Chocolate
Fresa Manzana
Uva Naranja

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

Helados batidos
Sabores: Ron pasas Chocolate Coco
Vainilla Frutilla Mora
Variedades: Vasito, 72 litro, litro, copas y conos

Yogurt
Sabores: Frutilla Mora
Durazno
Variedades: vasos

Clientes

Los productos que se elaboran en esta industria estan dirigidos a
consumidores de todas las edades y estratos sociales economicos, aunque tienen

su mayor consumo en la poblacion infantil y joven de las areas urbanas.

Las fabricas comercializan sus productos terminados directamente a
distribuidores, quienes son los mayoristas que tienen a su cuidado los carritos de
expendio o “triciclos”. Estos a su vez son los que hacen las entregas directas a los

vendedores de carritos, y tienen bajo su responsabilidad el control de los mismos.

Los vendedores de triciclos adquieren el triciclo del distribuidor, bajo ciertas
garantias, y cada vez que adquiere los productos, el distribuidor le entrega “pilas’

para que los productos se mantengan refrigerados.

Capitulo 2: Analisis externo de la Industria Pag 8
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Las pilas

Son recipientes alargados de forma triangular de aproximadamente 1 galdn,
gue contienen en su interior un eutéctico que se congela a temperaturas inferiores
a -20° C, y su calor latente de congelacion (esto es la cantidad de energia o calor
que absorbe al pasar de sélido a liquido), es bastante grande. De esta forma se
logra, que manteniendo 5 de estos recipientes dentro de una carretilla o triciclo, en
un periodo de aproximadamente 8 horas en el que las pilas pasan de sdlido a
liquido, absorben gran cantidad de calor manteniendo el helado a temperaturas
bajo 0.

Carritos y triciclos

Todos los vehiculos de expendio (carretillas y triciclos), y los cajones que
estos llevan, que son aislados térmicamente con poliuretano inyectado, son de
propiedad de las fabricas, asi como las pilas.

Costos

Los principales costos del producto son: Costo de materias primas (leche,
esencias y colorantes), Costos de fabricacion (Sistemas poderosos de
congelacion), Costos de mantenimiento y distribucion (debido a las bajas
temperaturas requeridas en grandes espacios frigorificos, tanto para mantener el
producto como para congelar las pilas de los vendedores en carritos de expendio).
Otros costos aunque no tan significativos lo representan las manos de obra y
gastos administrativos y financieros.

Competencia

No existe una competencia perfecta, porque como ya se detallo
anteriormente, la industria es un oligopolio. Los pequenos competidores
artesanales no representan una fuente competencia para los grandes industriales,
pues su participacion 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 crecimiento poblacional, sino que
fundamentalmente esta apoyado en la constante busqueda de nuevos productos y
actualizacion de sabores.

Capitulo 2: Analisis externo de la Industria Pag 9



HELADOS “TURRON’ Planeacioén Estratégica

2.2 Modelo de competitividad de Porter

AMENAZAS DE
Barreras NUEVOS
de entrada INGRESOS
RIVALIDAD
PODE
PEOV:E%%;‘ESS’ ENTRE PODER DE LOS
COMPETIDORES CLIENTES
PRODUCTOS
SUSTITUTOS

2.2.1 Amenazas de nuevos ingresos

2.2.1.1 Barreras de entrada

Economias de escala.- Este tipo de negocio requiere definitivamente
trabajar con economias de escala, debido a que por los grandes volumenes
producidos por maquinas altamente modernas y automaticas la unica forma de
poder competir es montando una planta que opere en igual forma con economias
de escala y maquinas muy modernas. Esto a su vez nos lleva a la siguiente
barrera de entrada que es Requerimiento de capital.

Requerimiento de capital.- El capital que se necesita para montar una
empresa de este tipo es bastante significativo, no solo por la adquisicion de la
magquinaria muy moderna sino también por los costos de los equipos de
refrigeracion tanto para operar las maquinas de produccion como para congelar las
pilas y mantener el helado en grandes frigorificos. Ademas hay grandes costos de
inversion en los vehiculos de expendio (carretillas y triciclos) que junto con sus
pilas son propiedad de las fabricas.

Acceso a los canales de distribucion.- Esto es una gran barrera de
entrada debido a que es necesario poseer una compleja infraestructura de
distribucion propia, que incluye camaras frigorificas, congeladores, vehiculos y
pilas; y esto implica a su vez un gran costo de mantenimiento de todos los
elementos mencionados.

2.2.1.2 Barreras de salida

Capitulo 2: Andlisis externo de la Industria Pag. 10
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Activos especializados.- Las maquinarias para la fabricacion de los
diferentes productos que se realizan en la industria son altamente especializadas,
por lo que todos estos activos ya instalados forman una fuerte barrera de salida.

2.2.2 Productos sustitutos

Entre los productos sustitutos podemos encontrar los granizados, sodas,
bolos, helados caseros, y todo tipo de refrescos populares.

2.2.3 Poder 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 (publico en general), se debe a que
no existe mayor diferenciacion ni en el producto, ni en el precio, por lo tanto ellos
pueden elegir libremente su consumo. Sin embargo, esto se ve condicionado a la
existencia de mas puntos de venta, y a mayor cantidad de vehiculos de expendio.

2.2.5 Rivalidad entre Competidores

Las empresas Pinguino y Oso Polar son los principales competidores ya que
fabrican los mismos productos que la empresa Helados Turrén, en presentaciones
similares y canales de distribucion del mismo genero, esto es carretillas y triciclos
ambulantes. Sin embargo, se ha llegado a un acuerdo entre las tres principales
fabricas para la fijacion de precios y de esta manera evitar el caer en una politica
de precios que desgaste a las tres empresas.

Capitulo 2: Analisis externo de la Industria Pag 11
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2.3 Analisis de la industria

2.3.1 Analisis de Concentracion de la Demanda

“Bt_ara entrada

Economias de escala

Curvas de experiencia X
Costos de transporte
Diferenciacion de X
producto

Ventajas en compras

Necesidades del mercado

Tipo de administracion X

Regulacién gubernamental X

Numero de participantes

RESUMEN

Se necesita grandes inversiones de
capital. Costos fijos muy altos. Grandes
costos de almacenamiento.

Es necesario la produccion en gran escala
para reducir costos y llegar a un margen
de utilidad aceptable.

Profesionales con  experiencia en
tecnologia de alimentos y en procesos de
pasteurizacion

Costos altos de transporte que incluyen
espacios frigorificos con temperaturas
bajo 0

No existen diferencias significativas

El costo es menor en altos volimenes.

Las necesidades del mercado son
conocidas

La Administracion es familiar en la
industria del Helado en el Ecuador, en los
3 principales competidores. Sin embargo,
exige de tecnologia, preparacion y
experiencia que han sido adquiridas por
cada uno de ellos.

Si bien no limita la participacion existen
muchas regulaciones y controles, por ser
empresa de alimentos

Pocos participantes

La participacion del mercado
es CONCENTRADA.

Capitulo 2: Analisis externo de la Industria
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2.3.2 Analisis de Atractividad

Rivalidad

Amenaza de nuevos
ingresos

Presién de productos
sustitutos
Poder de Clientes

Poder de
proveedores
Poder de la fuerza
laboral

Resumen

los

123423123

ngﬂinor y Turrén abarca el 82% del mercado y no son

agresivos

amenaza de sustitucion definitiva.

X
X
X
X
X
X

Diversos y dispersos
Varios proveedores y de facil sustitucion

Es dificil que se incrementen los participantes

Existen refrescos sustitutos, pero no representan una

No existen asociaciones gremiales en esta industria.

Presenta una Atractividad alta

A continuacion detallamos cada uno de los factores que influyen para que la
Atractividad de la Industria sea alta.

2.3.2.1 Analisis de Rivalidad

FACTOR

Crecimiento de la industria
Competidores diversos

Diferenciacion de producto

Nuamero de competidores y Industria

equilibrio entre ellos
Incrementos de capacidad
Costos fijos [ de
almacenaje

Barreras de salida

BAJA

La demanda supera la oferta

Competidores semejantes con
objetivos y estrategias
orientados a rentabilidad

con pocos
competidores y ademas
existen ciertos acuerdos entre
ellos, como politicas de
precios y de distribucion.
Crecimiento de la industna es
en forma aproximadamente
uniforme

MEDIA
No se percibe mucha
diferencia pero tiene

influencia en cierto grado
mas el servicio que el
precio

Si bien no es posible
retirarse con facilidad de la
industria, puede
aprovecharse su gran
infraestructura  frigorifica
para almacenaje y
comercializacion de otros
productos tales como:
carnes, mariscos, etc.

ALTA

Muy altos, debido al
alto costo de la energia
usada en mantener
temperaturas muy
bajas en los frigorificos

El factor Rivalidad, nos demuestra que al ser relativamente baja y por ser la
Rivalidad contraria a la Atractividad, esta tiende a ser Alta 1.

Capitulo 2. Andlisis externo de la Industria
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2.3.2.2 Amenaza de nuevos ingresos

iy * NSy
____FACTOR
Economias de escala En esta industria es
necesario entrar con

grandes volumenes, para
justificar una inversién muy

significativa en
infraestructura de
produccion y
almacenamiento
Diferenciacion de producto Existen diferencias en

las marcas, pero no muy
significativas. La lealtad
no es alta Se le
compra al vehiculo mas
cercano disponible.
Requerimientos de capital La inversion de capital es
bastante fuerte. La Infraes-
tructura costosa.
Acceso a canales de Dificil acceso a canales de
distribucién distribucion. Para crear
nuevos canales se necesitan
muchos vehiculos con sus
respectivas pilas y cajas

térmicas.
Desventaja en costos Es importante la curva de
experiencia, know how.
Politica de gobierno Existen requisitos que
son cumplibles ( registro
sanitarios, permisos,

patentes, etc.)
Reacciones de competi- Competidores unidos en
dores muchas politicas. Estan
atrincherados y tienen
recursos para no permitir
nuevos entrantes.

La Atractividad de la industria es Alta 1, debido a que es dificil que se
incrementen nuevos participantes, por las grandes barreras que se presentan.

Capitulo 2: Andlisis externo de la Industria Pag. 14
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2.3.2.3 Presion de producto
L i b

Rentabilidad

-

Sustitucion

Sustitutos no ofrecen
ventajas sobre productos de
esta industria.

Ventajas

s sustitutos

Afectan a la industria los

productos sustitutos,
como colas, jugos, bolos
y refrescos

Mantienen presiones,

aungue no son amenaza
de sustitucion definitiva.

La Presion de productos sustitutos es media lo que hace que la industria

tenga Atractividad media-alta.

2.3.2.4 Poder de los clientes

FACTOR ‘ BAJO
Concentracién de Muchos  fragmentados vy
clientes compran volumenes

pequenos
Cambio de proveedor

Importancia del costo

Calidad / diferenciacion

Integracion ylo conoci- Diversos y dispersos
miento

NIVELADO ALTO

Cambio de proveedores
causaria costos
moderados

No es insumo de primera
necesidad, pero se ha
observado que al subir
los precios, las ventas se
deprimen aproximada-
mente por 45 dias.

La calidad requerida es
estandar. Cierto grado
de diferenciacion.

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
' FACTOR ' BAJO

Concentracién de prove- Son muchos proveedores y

edores no estan integrados

Cambio de proveedor

Importancia del costo En el costo del producto no
es tan significativo el costo
de los insumos.

Calidad / diferenciacion

Integracién ylo conoci- No existe ningun integrado.
miento No conocen los costos de
sus clientes.

NIVELADO ALTO

Cambio de proveedores
causaria costos
moderados

Existe algun grado de
diferenciacion.  Calidad
que se requiere es
estandar.

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

gy o RN - B R Ry s
mkn&fﬁ}ﬂah o - iyl ve AR A W e el §°N
Naturaleza de la organi- No se conocen de problemas
zacién sindical sindicales, ni asociaciones
gremiales
Requerimientos de mano No se requiere de
de obra especializaciéon, se requiere

de conocimientos que son
faciimente impartidos, pero
ademas cabe destacar que
es abundante.

No hay poder de la fuerza laboral en esta Industria por lo que la Atractividad
es Alta.

2.3.3 Analisis de Madurez

Tasa de crecimiento
Potencial de la industria X

Numero de participantes X
Linea de productos X
Participacion del mercado X
Oportunidad de penetrar el mercado X
Lealtad de la clientela X

Enfoque de tecnologia X
RESUMEN X

Resumen del Analisis de Madurez

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

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

0 Nuamero de participantes.- No se espera mayor variacion en los participantes.

0 Linea de productos.- Tienden a la estandarizacion y homogeneizacion del
servicio, pese a perspectivas de nuevas presentaciones.

0 Participacion del mercado.- No se esperan cambios en el corto plazo

0 Facilidad de entrar.- Altas barreras de entrada, limitan una entrada masiva de
competidores.

0 Lealtad de la clientela.- No existe ya que hay varias alternativas

0 Tecnologia.- Hasta el momento lo ultimo en tecnologia ha sido adquirido por las
tres mas grandes plantas en el proceso de produccién. No se esperan cambios
en los siguientes 12 meses.

0 Resumen.- La industria esta en Crecimiento Final.
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m Analisis 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
Turron S.A. como empresa de Administracion tipicamente familiar.

Existian en ese entonces como competencia las empresas Helados Pinglino
y Helados Oso Polar.

Vale mencionar que estas dos empresas vendian productos hervidos y no
homogeneizados. Al entrar Turrdon en el mercado lo hizo con una ventaja
competitiva que era ofrecer el primer producto pasteurizado y homogeneizado del
mercado. Al poco tiempo se vieron forzadas las otras fabricas a incluir en su
proceso, la pasteurizacion y homogeneizacion, y desde ese momento se
convirtieron en “factores higiénicos” y no en ventaja competitiva.

Las dos lineas de productos principales de esta empresa son Helados
Batidos y Helados de Paleteria.

Capitulo 3: Analisis interno de la Empresa Pag. 17



HELADOS “TURRON" Planeacién Estratégica

3.2 Situacioén actual de la empresa

3.2.1 Estructura organizacional de la empresa

PRESIDENTE

GERENTE

|

|

PRODUCCION DISTRIBUCION COMPRAS DEPARTAMENTO MERCADEO CONTABILIDAD
TECNICO

La empresa tiene 24 empleados, de los cuales 15 son empleados eventuales
y 9 son empleados fijos. 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 creacion de sindicatos con un minimo de 15 empleados y
los sindicatos tienen un poder tal que pueden paralizar la empresa en el momento
que ellos convengan.

Por tratarse de una empresa familiar todas las decisiones 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 Lineas de Productos de Helados Turréon

3.3.1 Helado Batido

Dentro de esta linea de productos hay diferentes presentaciones: Vasos,
Conos, Copas, Litros, medios litros y sanduches. El proceso de fabricacion de esta
linea de productos se inicié con maquinas batidoras tradicionales, modernas para
su época, pero con el tiempo la evolucién de la tecnologia puso a la disposicion, el
sistema de batidora continua que fue adoptado por la empresa y que consiste en
dos maquinas muy modernas que aceleran el proceso de produccion en
aproximadamente cinco veces. Casi simultaneamente las otras dos fabricas
siguieron a Helados Turrén con su avance tecnologico para competir en forma
equitativa.
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3.3.2 Helado de Paleteria

Dentro de esta linea de productos hay diferentes presentaciones: gemelos,
empastados, crema-sicles, crema-choc. El proceso de fabricacion de esta linea de
productos se inicid con maquinas de sistema de inmersion de moldes en salmuera,
la misma que congelaba el producto por refrigeracion indirecta, siendo la salmuera
(solucién de cloruro de calcio) el medio de refrigeracion indirecto, y la misma era a
su vez enfriada hasta aproximadamente 35 grados centigrados bajo 0 con equipos
de fredn 22. Al igual que la transformacién que sufri¢ la fabrica en el proceso de
helado batido, también adquirié lo ultimo en tecnologia de produccion de paleteria,
una maquina continua, con un sistema de refrigeracion indirecta que usa cloruro de
calcio, que es enfriado con equipos sofisticados de amoniaco, los mismos que
logran temperaturas de 40 grados bajo 0 en menos de la quinta parte del tiempo.
Casi simultaneamente, en menos de un ano, las otras dos fabricas siguieron a
Helados Turrén con su avance tecnologico, adquiriendo maquinas iguales.

Adicionalmente, cabe mencionar que esta maquina moderna, en su equipo
basico, trae el sistema de enfundado del helado en bolsitas abiertas. Helados
Turron adquirid una maquina que es acoplada a la descrita arriba (del proceso
automatico), la misma que alimentandola con rollos de papel-polietileno elabora su
propia funda y consigue un empaque termo sellado que deja al helado en su interior
libre de contaminacion al evitar el contacto con la mano del hombre. Esta sigue
siendo 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
aceptacion(inicialmente fueron cerca de 10 sabores). Se lo distribuye congelado,
aprovechando la infraestructura de comercializacidén actual de la empresa, teniendo
con esto la ventaja de alargar el tiempo de vida del producto, o que de otra manera
no fuese posible debido a que el yogurt refrigerado tiene un tiempo de expiracion
de aproximadamente 7 dias, dependiendo esto obviamente de la temperatura de
mantenimiento. Cabe acotar, para explicar lo anteriormente descrito que el yogurt
es un cultivo de una bacteria o fermento, el mismo que continua multiplicandose,
aumentando la acidez del producto con el pasar de los dias. Para su fabricacion se
utilizan el mismo pasteurizador, homogeneizador que se utiliza en la fabricacion de
los helados, ademas de los tanques de cultivo y la envasadora que son exclusivos
para este producto.

3.4 Capacidad instalada

Esta empresa cuenta con una infraestructura muy moderna y tecnologia de
vanguardia en maquinarias de produccion.
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3.4.1 Almacenamiento, esterilizadores, homogeneizadores y
pasteurizadores

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

e Un homogeneizador

e Un enfriador de placas en el cual sufre la mezcla pasteurizada y homogeneizada
un enfriamiento brusco ( de 75°C a 5°C en sodlo 3 segundos) el mismo que
perfecciona el proceso de esterilizacion.

e Dos tanques de almacenamiento refrigerados, de acero inoxidable, y de
capacidades de 100 y 150 galones de mezcla.

e Dos calderos para generacion de vapor usados en los ciclos de
descongelamiento, y en esterilizacion de tuberias de acero inoxidable, las que se
someten a desinfecciones con vapor al inicio y fin de la jornada diaria.

e Dos plantas de generacion de energia, para cubrir las demandas de la planta,
una de transferencia completamente automatica para frigorificos, y otra de
transferencia manual para produccion.

3.4.2 Equipos de Refrigeracion

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

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

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

e Equipos de congelacion de alto poder, con amoniaco, para refrigeracion indirecta
usada en la elaboracion de helados de paleteria, y para las batidoras continuas.

e Dos camaras frigorificas 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 maquina de produccion de helados de paleteria, con capacidad de 12.000
unidades por hora, completamente automatica.

e Empacadora y termo-selladora unida a la maquina de paleteria, lo que permite
que actualmente todos los productos de paleteria de Helados Turrén, sean los
unicos en el Ecuador distribuidos en este tipo de empaque termo-sellado de
maxima asepsia.

¢ Chiller de agua helada para la elaboracion de helados “gemelos’”.
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3.4.4 Maquinaria para el helado batido

e Dos batidoras estacionarias de helado batido con capacidades de 50 galones
por hora cada una, con sus respectivas unidades de congelacion con
refrigerante R-502

e Dos batidoras continuas con capacidades de produccion de 150 galones por
hora de helado batido cada una, y alimentadas por un sistema de refrigeracion
de amoniaco, de gran capacidad.

¢ Maguina de envasado automatico para vasos y conos rellenos con mani
chocolate y helado.

e Maquina de elaboracién de helado-sanduche y empacado automatico.

3.4.5 Maquinaria para el yogurt

e Unidad de maduracion para produccién de Yogurt con capacidad de 60 galones
e Maquina envasadora de Yogurt.

Todo lo arriba mencionado es lo referente a infraestructura de produccion de la
empresa, la misma que ademas cuenta con una flota de aproximadamente 700
triciclos de expendio diseminados en las distribuidoras en las distintas ciudades, y
congeladores de mantenimiento también de propiedad de la fabrica, pero ubicados
en las distribuidoras mencionadas anteriormente.

3.5 Distribucion

3.5.1 Guayaquil

Actualmente existe un distribuidor en la ciudad que cuenta con camara
frigorifica para congelar las “pilas”, adicionalmente existen 8 distribuidoras mas en
la ciudad pero que al no contar con camara frigorifica tienen que recargar sus
“pilas” en el frigorifico de la fabrica.

Los distribuidores compran el producto en fabrica con un descuento, y lo
venden a los carretilleros o tricicleros que son los que recorren con estos pequenos
vehiculos por toda la ciudad. EI mantener la temperatura bajo 0 en todos las
carretillas y triciclos de expendio consiste en el principal problema por costo y
manipulacion.
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DISTRIBUIDORES CAPACIDAD DE DISTRIBUCION
# carritos de expendio
Distribuidora 1 con camara frigorifica 60
Distribuidora 2 50
Distribuidora 3 48
Distribuidora 4 45
Distribuidora 5 45
Distribuidora 6 40
Distribuidora 7 39
Distribuidora 8 35
Distribuidora 9 30
Total en Guayaquil 392

3.5.2 Otras ciudades

Existen también distribuidoras en otras 12 ciudades del pais, pero de éstas
solo una posee frigorifico, las otras tienen que recargar o cambiar sus pilas en la
fabrica. Esto implica transporte cada tres dias minimo para cambiar las pilas, que
aunque no pueden ser congeladas en simples congeladores horizontales, sin
embargo los utilizan para mantenerlas congeladas.

#DE
mSTmBmoones msmaucnbn
PP S .. # carritos de expendio
Portoviejo 1 52
Manta 1 48
Babahoyo 1 39
Milagro 1 42
Quevedo 1 30
Ambato 1 29
Riobamba 1 25
Duran 1 a5
El Triunfo 1 22
La Troncal 1 20
Balao 1 15
Naranjal 1 15
Total de Otras Ciudades 12 372

3.6 Mercadeo

La empresa que analizamos no ha efectuado un estudio de mercado
aplicando técnicas ni métodos de ‘marketing”, sino mas bien se ha dejado llevar
por la intuicion de su gerente, y la publicidad ha sido manejada directamente por él
mismo.
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Durante un tiempo se hizo publicidad en programas infantiles en TV, pero
desde hace aproximadamente 2 afos, se suspendid y lo unico que se puede incluir
dentro del area de marketing es la renovacion de los cajones de los triciclos los
mismos que se los mantiene en excelentes condiciones, renovando su pintura
constantemente.

3.7 Tecnologia Informatica

La empresa aunque cuenta con maquinarias muy modernas en el area de
Produccién, sin embargo carece de sistemas de computacion, lo cual retarda
considerablemente los procesos administrativos y la toma de decisiones y
sobretodo mantiene una dependencia fisica del Presidente y el Gerente.

580,
(@)

PEATIRLICA BEL UTORAL
BIBLIOTECA
CENTRAL
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3.8 Diagnostico estratégico de la empresa

3.8.1 Portafolio de productos del BCG

e F 4
@
pr™
Alto .
Nifio
o Fuertes
Crecimiento Estrella Requerimientos de
(Requerimiento  10% | Requerimientos de efectivo Efectivo
de efectivo) + 0 - Modestos
)
Bai
e Vaca Perro |
T Requerimientos de efectivo
B0 + 0 - Modesto
Alto 1.0 Bajo

Participacion relativa en el mercado
(Generacion de efectivo)

Los productos que tiene la comparia de Helados Turron se consideran todos
“Vacas”, pues son productos generadores de efectivo y son de alta rentabilidad y
de alta rotacion.

Actualmente toda la linea de productos tiene varios afos en el mercado, se
venden fuertemente sin mayor inversion en cambiar su presentacion, y la venta de
cada uno va en aumento aungue no mas que proporcionalmente como sucedid en
la etapa de crecimiento inicial y media.
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3.8.2 Comparativo con la Industria

A continuacion detallamos un comparativo de la industria tomando como
factor las Ventas mensuales de las diferentes empresas:

EMPRESA VENTAS MENSUALES % PARTICIPACION DEL
en millones) | MERCADO
Helados Pinguino 1.200 56 %
Helados Turrén GIT 26 %
Helados Oso Polar 300 14%
Otros 857 4%
Helados Oso
Polar Otros

14%

Helados Pinglino
56%

Helados Turrdn
26%

3.8.3 Clasificacidon de posicion competitiva

EMPRESA
Dominante
Fuerte Amplia libertad estratégica Pinguino
puede tomar acciones sin
peligrar su posicion
Favorable Suficiente libertad como Turrén
para seleccionar
estrategias. Fuerzas que
puede explotar.
Rentabilidad promedio.
Sostenible
Débil
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3.8.4 Lineamientos
posicionamiento

Dominante

Fuerte

Favorable
Sostenible

Débil

comportamiento

Mantenim. e la '

participacion.
Inversion  para
mantener
crecimiento
rentable

Tratar
posicion.
Aumentan
Inversion y la
tasa crecimiento
Probablemente
rentable

mejorar

industria.
Invertir lo
necesario.
Rentable.
Generacion de
flujo positivo
Crecer con la
industria
Reinvertir lo
necesario
Rentable
Generacion de
flujo positivo

esperado

segun

MENTO_

En el grafico Competencia vs. Madurez, podemos apreciar que la posicion
no esta perfectamente centrada en una de estas casillas, perteneciendo en mayor
grado a Crecimiento Final.

3.8.5 Posicion Competitiva vs. Atractividad

Sostenible

Abandono

BAJA MEDIA ALTA

POSICION 1 2 3 1] 2 [ 3 1 2 3 COMENTARIOS
DA Crecimiento

Fuerte ( Pingiino 56%
Favorable Turron 26%

Probar
Viabilidad

Oso Polar 14%
Otros 4%
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3.8.6 Posicion Competitiva vs. Madurez

EMBRIONICA CRECIMIENTO MADUREZ ENVEJECIMIENTO
POSICION 1 2 3 1 2 3 1 2 3 1 2 3
Dominante
Fuerte Desarrollo
Natural
Favorable Desarrollo
selectivo
Sostenible
Débil
3.8.7 FODA

Capital de operacion propio (no existe
endeudamiento)

e Maquinaria muy modermna de alta e
tecnologia

Dependencia total de la Presidencia o
la Gerencia (Si no hay presencia
fisica de uno de los dos se paraliza la
fabrica)

e Pobre sistema de mercadeo vy
No existen riesgos de problemas  distribucion
laborales

e Ausencia total de sistemas de
Ubicacion geografica favorable, de la  informacion

planta en la ciudad, en un sector de
abundante agua.

Marca acreditada gracias a 25 anos
de permanencia en el mercado

La unica fabrica que cuenta con el
empaque termo-sellado en todos los

productos de paleteria, lo cual
representa una gran ventaja
competitiva.
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___OPORTUNIDADES

e Aprovechar las instalaciones e Pérdida de participacion en el
actualmente sub-utilizadas (25% de la mercado, al no crecer el sistema de
capacidad productiva), para penetrar mercadeo y distribucion
en un % mayor en el mercado.

¢ |nfraestructura eléctrica del pais, un

e Al tener infraestructura grande de  gran porcentaje dependientes de las

frigorificos hay oportunidad de fabricar  lluvias en la region de la sierra (donde

y expender otros productos, hielo y  justamente se encuentra la principal
agua tratada, como lo hace el planta hidroeléctrica)

principal competidor (Helados

Pinguino) e Eventual riesgo de guerra por
problemas fronterizos no solucionados
con el Peru.

3.8.8 Factores Criticos Exito

— Gran capacidad de congelamiento en los frigorificos de pilas
Este factor critico de éxito es muy importante, puesto que para mantener

una buena distribucion en los vehiculos es necesario de pilas cargadas a muy baja
temperatura; de lo contrario, si el producto no estuviese bien mantenido, la
percepcion de la calidad del producto por parte del cliente, con seguridad
desmejoraria.
—> Formulacién del Producto

La calidad del producto esta intimamente ligada a la formulacion del proceso
— Control de Calidad del Producto

Un buen control de calidad es esencial

— Distribucion del Producto

El sistema de distribucion es bastante completo, y de su buen desempenrio
depende el éxito en volumen de ventas.
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m Direccionamiento estratégico

4.1 Vision

La empresa Helados “Turron” nacié con la VisiOn de entregar un
Producto de alta Calidad respaldado con un proceso y maquinarias que se
encuentran a la vanguardia tecnoldgica; ademas entregar un Producto

Altamente Nutritivo, rico en vitaminas y calcio, utilizando formulas
proporcionadas por técnicos norteamericanos.

4.2 Mision

Producir y comercializar helados, manteniendo los mas altos

estandares de calidad e higiene en todos sus productos,
contribuyendo a la nutricion infantil con un producto de bajo costo, provocativo y
rico en proteinas y vitaminas.

4.3 Valores

» Seriedad en nuestros compromisos
¢ Etica de respeto a la dignidad de sus colaboradores

4.4 Recursos

Solidez financiera

Equipo humano con experiencia y seriedad
Infraestructura establecida

Prestigio de marcas
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m Estudio del mercado

5.1 Caracteristicas del mercado
Estado del Mercado

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

Basicamente las lineas de productos ofrecidas por esta empresa, como por
sus principales competidores (helados Pinguino y helados Oso Polar), casi no han
sufrido variacion en los ultimos anos, en lo que respecta al tipo de productos por los
vehiculos ambulantes de expendio, que es el unico medio utilizado por ahora por la
empresa que se analiza. Esta es la razon por la que se califica al mercado de
“‘estable”.

Para graficar lo arriba mencionado se presenta a continuacion una tabla que
indica los productos que se ofrecen hoy en dia, sus presentaciones, y las fechas en
que aparecieron en el mercado, se considera desde el afio 1970, en que inicio esta
empresa sus actividades.

I :.EN EL MERCADO
I ___O.POLAR

Empastados 1970 1958 1953
Conos rellenos 1975 1974 1975
Sanduches 1978 1977 1978
Vasos 1970 1958 1953
Copas 1970 1971 1972
Yogurt congelado 1983
Jet 1994
Crocantino 1995
Crema sicles 1970 1965 1965
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Los productos mostrados en la tabla, desde su fecha de aparicién o
lanzamiento, aun continuan en el mercado, y su aceptacion persiste, pese a existir
otras presentaciones, no varia significativamente.

Tamano del mercado

Para el mercado de helados en el Ecuador y por el tamano del mismo en
cuanto a sus activos, se podria clasificar como pequefio 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, ademas
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 arriba
sobre las condiciones del tamafno del mercado) es bastante costosa, no sélo en lo
que respecta a la maquinaria moderna utilizada en la produccion, sino también
involucra activos significativos en el area de distribucion, puesto que como se
detallé en la introduccion, se cuenta con un gran numero de carretillas y triciclos de
expendio en las ciudades, los que son propiedad de la fabrica.

Consideramos que para establecer el tamano del mercado por sus activos,
es necesario un patron objetivo de comparacién; y queremos hacer mencion al
tamano del principal producto sustituto de esta industria, como son las sodas y
bebidas gaseosas, con una red de distribucion y cantidad de envases retornables y
jabas, sorprendente. Si comparamos la industria que analizamos con la de bebidas
gaseosas, creemos justo clasificarla como de tamarfio relativamente pequerio.
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Ubicacion de la empresa de acuerdo a caracteristicas del mercado

ACTIVOS DE MERCADO
PEQUENO GRANDE
ESTADO DEL a0
MERCADO .
Direccion Horizontal Direccion Jerarquica
ESTABLE X
(MADURO) L
Uen's Jerarquicas Uen’s Jerarquicas
Direccion Horizontal | Direccion Jerarquica
CAMBIANTE
(CRECIMIENTO) Uen's Horizontales Uen’s Horizontales

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

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

En sus wen’'s, se observa una estructura centralizada a la direccion, que
caracteriza a una estructura jerarquica, donde las decisiones de oOrdenes de
trabajo, compra de materias primas, y en general todo lo concerniente al proceso
decisorio proviene directamente de la direccion.

La empresa tiene una estructura acorde a las caracteristicas del
mercado. Sin embargo, como se menciond al inicio, la empresa labora al 25% de
la capacidad de sus modernas instalaciones, pero por limitaciones administrativas
se ve incapacitada de ganar mas participacion en el mercado, y satisfacer la gran
demanda de este pais tropical. Por lo expuesto, se encuentra necesario
implementar mandos intermedios en secciones tales como produccion y
distribucion, y darle asi mas agilidad a la empresa de manera que |le permita crecer
y ganar participacion del mercado.
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5.2 Segmentos del mercado

PROD DS
)  Nivel popular en mayor
PALETERIA porcentaje
e Clase media
« Clase alta
VASOS —
COPAS e Nivel popular en bajo
HELADO porcentaje
SANDUCHES — o Clase media
BATIDO « Clase Alta
CONOS
YOGURT CONGELADO

5.3 Caracteristicas del producto

5.3.1 Posicionamiento del producto

De acuerdo a las caracteristicas del producto “Helados Turrén” hemos
evaluado los diferentes criterios que la empresa ha reforzado para definir el
posicionamiento del producto.

~ Posicionamiento del Producto _ 083 LSE
Un competidor % T
Los atributos del producto * (i>§
El precio y calidad e e
Los usos del producto BIBLIOTECA
El mercado meta CENTRAL

Una clase de productos
Los “Helados Turron” hacen mencién en la publicidad, sobre dos atributos
esenciales del producto:

1. Rico en vitaminas y calcio
2. Unico con empaque termosellado para maxima garantia
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5.3.2 Ventajas que tiene el producto

Ventaja relativa
Compatibilidad
Complejidad
Facilidad de prueba

Observable *

Una de las caracteristicas mas importantes del producto es su presentacion
en el empaque termosellado, que lo hace mas 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 lo tanto, lo
hemos ubicado como una ventaja Observable.

5.3.3 Ciclo de vida

Volumen
$
t Madurez
Crecimiento Declinacién
Intro-
duccioén
Desarrollo
Tiempo

5.3.3.1 Etapa de Desarrollo

En el afio 1970 el Sefior Fuad Kronfle, fundador de la empresa y actual
Presidente de la misma, inicié el estudio de ingresar a este mercado. Visitd
muchas ferias internacionales y luego de 6 meses inicio la instalacion fisica de
maquinarias y realizé las adecuaciones de la planta para iniciar su produccion en el
ano 1971. Asi mismo inicié a pre-comercializar el producto con publicidad.
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5.3.3.2 Etapa de Introduccion

Cuando la empresa empezd su produccidon, el producto ya estaba
posicionado, debido a que se encontraban dos fuertes competidores con mas de 15
afnos en el mercado, y los productos que se lanzaron eran de las mismas
caracteristicas y variedad que los de la competencia.

Es por esto que la etapa de introducciéon fue muy corta. Lo que realmente
tomé aproximadamente un ano, fue completar la infraestructura tanto de
distribucion como técnica para poder respaldaria.

5.3.3.3 Etapa de crecimiento

La empresa estuvo en su etapa de crecimiento desde el afio 1972 al afo
1980. El pais en el afio 1980 pasd por una crisis economica, y una etapa de
inflacion progresiva lo que provoco que se disminuya la forma tan acelerada en que
estaban creciendo las ventas. A partir de este afo se lanzaron nuevos productos y
se crecié grandemente en su infraestructura, tanto de planta como de distribucion,
asi como crecid mas que proporcionalmente la venta de los productos lanzados.

Sin embargo, la demanda se mantiene en forma algo superior a la oferta, por
lo tanto clasificamos que los productos de esta empresa se encuentran finalizando
la Etapa de Crecimiento, a pesar de lo ya sefialado que las ventas no estan
creciendo mas que proporcionalmente, pero estamos convencidos que de
implementar cambios estratégicos podriamos incrementar considerablemente las
ventas.

5.3.3.4 Etapa de Madurez

A partir de 1980 las ventas han ido creciendo, pero no mas que
proporcionalmente como sucedié en la etapa de crecimiento inicial. Es por esta
razon 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 caracteristicas del producto no se concibe
hasta la fecha, que se entre a la etapa de Declinacion. Se ha observado que la
curva en la etapa de Madurez tiende a ser mas horizontal, pero igual existe un
crecimiento. Este crecimiento se debe al aumento de la poblacion.

Sin embargo, productos que tuvieron un cortisimo ciclo de vida fueron: el
helado de yogurt y el helado de pudin, debido probablemente, a una falta de
estudio de preferencias del mercado, deficiente publicidad de lanzamiento y
carencia de estrategias para su introduccion exitosa en el mercado.

5.4 Analisis 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 Competencia 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 Paleteria
Helados “Pinguino”
Helados “Oso Polar”
Helados “Turron”

Helados Batidos
Helados “Pinguino”
Helados “Oso Polar”
Helados “Turron”
Helados “La Avelina”
Helados “Top Cream”
Helados “Il Gelato Italiano
Helados “Zanzibar”

Yogurt
Chiveria
Toni
Pura Crema
Miraflores

]

5.4.4 Competencia diferenciada (directa)

Helados “Pinguino”
Helados “Oso Polar”
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Helados “Turron”

5.4.5 Competencia no diferenciada

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
informacién secundaria y ademas hemos realizado un sondeo exploratorio.

Los niveles socioecondmicos en los mercados de Guayaquil y Quito son:

GUAYAQUIL
Alto / Medio alto 50
Medio 309
Bajo 51.2
Muy bajo 29
QUITO
Alto / Medio alto 7.8
Medio 35.1
Bajo 48.8
Muy bajo 8.3

Al igual que el resto de mercados latinoamericanos, los segmentos econémicos bajos son
muy grandes - mas en Guayaquil que en Quito - dando lugar a mercados importantes para
productos basicos o productos de primera necesidad.

Por otro lado las clases medias tienden a crecer. Son los consumidores que tienen
recursos limitados; sin embargo, se encuentran en la posibilidad de satisfacer sus
necesidades basicas.

El nivel socioecondmico alto, tiene preferencia por los productos premium y estan
dispuestos a pagar por ellos.

Fuente: Cidem Market Reporte, 1992

5.4.5.1 Sondeo exploratorio

Distribucion del presupuesto familiar
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Clase Alta / Media alta

RUBRO
Alimentacion
Servicios basicos
Educacién

Salud

Diversion
Servicio Doméstico
Telefonia Celular
Vestuario
Vehiculos
Ahorros

Otros

Clase Media

RUBRO
Alimentacion
Vivienda
Servicios basicos
Educacion

Salud

Diversion
Servicio Domeéstico
Vestuario
Transporte
Ahorros

Otros

Clase Baja / Muy baja

RUBRO
Alimentacion
Vivienda
Servicios basicos
Educacion

Salud

Diversion
Servicio Doméstico
Telefonia Celular
Vestuario
Transporte
Ahorros

Otros

Del rubro alimentos, los productos mas consumidos o considerados vitales,

son en este orden:

Arroz
Aceite

GUAYAQUIL

25%
3%
20%
2%
10%
2%
0,5%
11%

14,5%

7,5%
4.5%

GUAYAQUIL

24%
15%
3%
18%
3%
10%
4%
8%
7.5%
3%
4.5%

GUAYAQUIL

28%
17%
10%
8%
5%
12%
0%
0%
7%
12%
0%
1%

QUITO
23%
3%
17%
1,5%
12%
1,5%
0,3%
10,5%
12,5%
8,3%
10,4%

QUITO
23%
15%

3%
15%
8%
13,5%
3%
7%
6%
4%
9.7%

QUITO
27%
16%

8%
8%
6%
14%
0%
0%
7%
11%
0%
3%
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Azucar
Leche
Cereales
Fideos
Cafe
Avena

Refrescos/Helados (2%)
Fuente: Diagnéstico, Octubre 1992, Publicado por Pronos

Dentro del mercado “Refrescante y nutritivo placer”, encasillamos todas
las bebidas y golosinas refrescantes, asi:

¢ En laclase Alta / Media alta, de acuerdo al sondeo exploratorio se asigna:

Helados 16 %
Refrescos y gaseosas 50 %
Jugos envasados 18 %
Aguas embotelladas 15 %
Mantecados 2%
Granizados (Snow cones) 1%

100 %

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

Helados 12 %
Refrescos y gaseosas 60 %
Jugos envasados 10 %
Aguas embotelladas 13 %
Mantecados 3 %
Granizados (Snow cones) 2%
100 %

e En la clase Baja y Muy baja se asigna, este % lo hemos distribuido de la
siguiente forma:

Helados 13 %
Refrescos y gaseosas 65 %
Jugos envasados 8 %
Aguas embotelladas 10 %
Mantecados 1%
Granizados (Snow cones) 3%

100 %

5.5 Oferta

En lo referente a la oferta en el mercado, traemos a colacion lo expuesto en
el capitulo de competencia, donde se analizé por cada variedad de producto de la
empresa, las competencias de marca que actualmente se tienen.
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Ahora bien, en el caso especifico de la empresa que analizamos, la oferta
del producto se lleva a cabo a través de carritos y triciclos que deambulan por las
ciudades de Guayaquil, Portoviejo, Manta, Babahoyo, Milagro, Quevedo, Ambato,
Riobamba, Duran, El Triunfo, La Troncal, Balao, Naranjal, y los sectores aledanos y
parroquias rurales de las mismas.

El numero de vehiculos de expendio (triciclos) repartidos en las
distribuidoras en los diferentes puntos geograficos del pais, guarda relacion
directamente proporcional con la oferta del producto. En este punto, se ve
claramente que es conveniente, aumentar el numero de vehiculos de expendio y
cobertura en otras ciudades muy populosas del pais, ya que es un mercado que no
ha sido atacado sino en una pequefa fraccion, debido a que cuando la moderna
infraestructura de produccion instalada en la empresa esta operando a solo el 25%
de su capacidad productiva en un turno de ocho horas.

Como ya se menciong, la empresa tiene el limitante administrativo que le
impide incrementar los canales de distribucion y consiguientemente la oferta del
producto, debido a que la gerencia general se resiste a delegar funciones vy
autoridad, lo cual ha permitido llegar solamente hasta el crecimiento que
actualmente se tiene, y ver frustradas las perspectivas de abarcar mas
participacion de mercado.

5.6 Demanda

5.6.1 Tipos de demanda

Analizando el mercado actual del helado en el Ecuador, y refiriendonos a los
diferentes tipos de demanda, presentamos a continuacion en una tabla las
relaciones de las mismas con los diferentes tipos de productos y epocas o
temporadas del afno.

_____TIPOS
Demanda Negativa No aplica
Sin demanda No aplica
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Demanda Latente

Demanda Titubeante

Demanda Irregular

Demanda Completa

Sobre demanda

Demanda no sana

Helados dietéticos: Se pueden desarrollar nuevos
productos que activen el mercado de las personas
que deseen mantenerse en forma

Helado de Yogurt: Remercadear este producto,
que fue retirado del mercado hace algunos anos
por falta de aceptaciéon, y esto debido a la falta de
cultura y escasa publicidad para dar a conocer las
bondades de este producto. Ya que actualmente el
consumidor esta mas consciente de la importancia
de consumir productos saludables.

Epoca de Vacaciones: Mercadear dirigiéndose a la
poblacién que sale a vacacionar en los balnearios.
Epoca de Escuela: Mercadear dirigiéndose a las
escuelas.

Helado de Paleteria
Helado Batido

No aplica

No aplica

5.7 Mapa de Percepciones

5.7.1 Definir muestra

5.7.1.1 Definicién de la poblacién

La poblacién o universo que se desea estudiar es INFINITA, porque tanto las ciudades de
Guayaquil y Quito, que son nuestros objetivos tienen un tamafio mayor a 100.000 habitantes

CIUDAD POBLACION HOGARES
en miles
Guayaquil 1,948 .4 3496
Quito 1,4206 271.8
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Total 3,369.0 621.4

Fuente: Market Report'95

La poblacién por grupos de edad:

. g .' & & o i -.%’.
Nifios (0-14) 38.8

Jovenes 1 (15-19) 10.8
Jovenes Il (20-24) 95
Adultos 1 (25-40) 21.0
Adultos Il (40 +) 20.0

Casi el 50% de la poblacion es menor a 18 afos. Un importante mercado de
consumidores no tradicionales

Fuente: Cidem Market Report'95

5.7.1.2 Componentes de la definicién

Elementos : Personas de todas las edades

Requisitos : Consumidores de helado

Alcance : Las ciudades principales del pais Guayaquil y Quito
Tiempo : Consumidores actuales de helado (agosto 1.996)

5.7.1.3 Definir la estructura o marco

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

5.7.1.4 Determinar el tamano de la muestra

Los parametros que hemos escogido para determinar el tamafio de la muestra son:

N = Tamarno del universo = Infinito
n = Tamano de la poblacion a muestrear
z? = Nivel de confianza = 95%

Capitulo 5: Estudio del Mercado Pag 42



HELADOS “TURRON" Planeacién Estratégica

e = Grado de error = 10%
P = Proporcion de la variable en la poblacion = 0.5
q =1-p =05
Z’pq (1.96)% (0.5) (0.5)
n= - = 96 personas
e’ (0.1)

5.7.1.5 Mapeo por sondeo

Se definieron, se agruparon y se jerarquizaron todos los atributos que
se van a evaluar:

5.7.1.5.1 Atributos (Jerarquizados para el mapa mercadologico)

Sabor

. Calidad del producto

Precio

. Presentacion del producto

Presentacion de los vehiculos de expendio

. Presentacion del personal de los vehiculos de expendio
Variedad de productos

. Disponibilidad de los vehiculos

Atencion del personal de los vehiculos de expendio

©CONO A WN 2

5.7.1.5.2 Cuestionario

1. Bebe Usted helados?
__3l __NO (da por terminada la entrevista)

2. Ha tomado Helados “Turron™?
__SlI __NO (da por terminada la entrevista)

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. Como aprecia el precio del producto?
___ Barato
__ Madico
___ Caro

6. Qué opina de la presentacion del producto?
__ Excelente__ Muy Bueno
___Bueno __Regular
__Malo

7. Como percibe Usted la presentacion de los vehiculos de expendio:
___Impecable ___Aceptable __Mal estado

8. Como percibe Usted la presentacion del personal de los vehiculos de
expendio:
___Impecable ___Aceptable ___Mal presentado

9. Como calificaria Usted la variedad en el surtido de productos por carrito?
___ Excelente__ Muy Bueno
__Bueno __Regular
__Malo

10. Con qué frecuencia encuentra a los carritos de expendio?
___ Frecuentemente
___ Esporadicamente
___Nunca

11. Como evalua Usted que ha sido atendido por el vendedor de los
vehiculos de expendio?
___Excelente__ Muy Bueno
__Bueno __Regular
___Malo

5.7.1.5.3 Tabulacion del Cuestionario

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

1 Pregunta filtro
i Pregunta filtro
3

8 24 26 8 5
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4 6 28 23 9 a
S 45 -
6 12 28 26 5 0
7 6 51 14
8 3 35 13
9 32 22 8 1
10 21 34 16
11 12 32 19 T 1

El calculo que realizamos para evaluar en que punto del Mapa de percepciones le
corresponde al atributo es el siguiente:

Puntaje = [(var1*1) + (var2*2) + (var3*3) + (var4*4) + (var5*5)] / # de encuestados

Preg. Atributos Importancia Helados
_ "“Turrén”
3 Sabor 3| 2.7
- Calidad del producto 2 27
g Precio 3 2.5
6 Presentacion del producto 4 2.3
7 Presentacion de los vehiculos de expendio 5 3.2
8 Presentacion del personal de los vehiculos de 6 3.3
expendio
9 Variedad de productos 7 2.5
10  Disponibilidad de los vehiculos 8 29
11 Atencion del personal de los vehiculos de 9 2.3

expendio

1 - mayor importancia
9 - menor importancia
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5.7.1.5.4 Mapeo de Percepciones

\lto Impacto

1
/ ?
m 1 ! \ oSabFr
P T
# 9 | D Calidad
r | I
; 3! : 'B Precio
n il 1
"f 4i ‘ O Pre¢sentacion del producto
1 | |
a 5 l Presentdcion ~ ryersas
d * 1 Deh H;i;._‘t vehiculos ~
b
' | Presentacion 1
e [ pérsona
! 6§ J de ve;Iiculos (o]
? I
:1 7! | o) Varipdad de productos
L 1
' \
; Ri | Disponibilidad de los (>
’ | ‘ehiqul
b ; 1 s Afencion|del persdnal de
u 9 ‘ o los vehichos
t 3 J
¢ Bajo Impacto
5 4 3 2 1
Malo Regular Bueno Muy Bueno Excelente

Evaluacién del atributo

Una vez realizado el mapeo de percepciones, los atributos del producto se
evaluan como bueno y muy buenos, debiendo mejorar la presentacion del producto
y presentacion de los vehiculos de expendio.

Capitulo 5: Estudio del Mercado Pag. 46



HELADOS “TURRON’ Planeacién Estratégica

m Impulsos estratégicos

Del analisis efectuado en la empresa apreciamos que las instalaciones
modernas que posee, estan subutilizadas (se trabaja al 25% de la capacidad
productiva ), y desaprovechando una infraestructura grande de frigorificos, que
podria permitir comercializar otros productos.

Por otro lado, cuando realizamos un analisis de la Oferta, apreciamos que el
numero de vehiculos de expendio en cada distribuidora, y la cantidad de las
mismas guardan relacion directamente proporcional con la oferta del producto.

Ademas, se expuso que el limitante administrativo impide incrementar los
canales de distribucion, y asi el crecimiento de ventas de la empresa se ve frenado.

Adicionalmente observando en el mapeo de percepciones, la poca
disponibilidad de vehiculos de expendio (16 de los 71 encuestados declararon no
encontrar vehiculos nunca, y 34 dijeron esporadicamente verlos), apreciamos la
necesidad de incrementar significativamente el volumen de produccion y ventas.

Por lo anteriormente expuesto, hemos considerado que la estrategia
genérica mas apropiada es la de COSTOS, que nos permitira aprovechar la
capacidad instalada de la empresa, aumentando la produccion. Esto permite, que
los costos fijos se distribuyan en un gran volumen en toda la nueva produccion.

Encontramos necesario mostrar estrategias 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,
estrategias de tecnologia, estrategias de mercado y estrategias de operacion
que a continuacion detallamos.

Y como paso proximo a conseguir, a mediano plazo se puede considerar
estrategias de diferenciaciéon, una vez que se hayan alcanzado las metas de
mayor produccion que a su vez nos ayudaran a ganar en imagen e invertir mas en
publicidad. Como estrategia de diferenciacion podemos aplicar la estrategia que a
continuacion detallamos:
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e Aprovechando la infraestructura existente tanto de mercadeo y distribucion,
como la de esterilizacion del agua usada en la empresa, se podria apuntar a
comercializar agua embotellada y hielo como lo hace la competencia (Helados
Pinglino). Estas nuevas lineas de productos cubririan todos los segmentos del
mercado.

e Dandole mas valor agregado al producto y con la misma infraestructura podria
crearse nuevos productos de mas alta calidad para atacar el segmento de la
clase media alta y la clase alta que son segmentos no muy atacados. (Ejemplos :
Torta helada, Napolitano, cassatas, etc.)

e Con la misma infraestructura también podrian pagarse royalties, con el objeto de

lanzar al mercado helados de sabores y formulacion de conocidas marcas

internacionales tales como : Oreo, Milkyway, Three Mosqueteers, etc.

Impulsar el area de Marketing

Esperamos por medio de estas tres acciones a seguir, posicionarnos en
primer lugar alcanzando la mayor participacion del mercado y para esto en el
siguiente capitulo detallaremos el Plan de Accion y su implementacion por etapas.

6.1 Costos

Definicion e Aprovechar la gran capacidad instalada, que opera a solo el 25% de su
capacidad, para aumentar la produccion, prorratear costos fijos vy
aumentar |la rentabilidad

Objetivos e Aprovechar mas eficientemente los recursos de los que se dispone y ser
mas rentables

Implicaciones « Aumentar el nimero de vehiculos de expendio y distribuidores en un
50%

Riesgo e Que las ventas no aumenten proporcionalmente a la inversion hecha en

aumentar los canales de distribucidon, por la actual crisis recesiva que
golpea al pueblo ecuatoriano desde el conflicto fronterizo

6.2 Diferenciacion

INFEER LIALIU
Definicion « Personalizar el producto y lanzar nuevas variedades al mercado y aumentar la
imagen del producto apoyandonos en una campana de publicidad y

promociones.
e« Invertir 10% de las utilidades mensuales en publicidad
+ Lanzar cada 3 meses una nueva presentacion o producto durante 1 afo

Objetivos « Aumentar la imagen de la empresa ofreciendo productos de las marcas mas
conocidas y afamadas y aumentar la participacion en mente de los clientes.
Implicaciones « Disminucién de las utilidades en el primer afio
e Capacitacion del personal y adiestramiento en producir las nuevas
presentaciones
Riesgo « Sino funciona se perderia lo invertido tanto en publicidad como en el desarrolio

de nuevos productos.
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m Definicion y diseno de las

estrategias

7.1 Estrategias de Sistemas Administrativos

7.1.1 Desarrollo de tareas gerenciales

S-1 | Desarrollo de tareas gerenciales

Descripciéon : Salir de una administracion centralizada y distribuir en mandos

medios las diferentes areas criticas.

Justificaciéon : Porque queremos evitar la dependencia total de la Presidencia y
Gerencia y asi dar mayor agilidad al proceso administrativo y de toma de

decisiones.

Planes de Accion :

e Se crearan 4 gerencias medias, que seran :
Gerencia de Produccién
Gerencia de Distribucion

Indicadores claves:

e Medir la calidad de

servicio por medio de

Gerencia Tecnica encuestas.
Gerencia de Marketing

Estas 4 gerencias reportaran directamente a la

Gerencia General y rendiran sus informes de

actividades por sistemas de informacion, los mismos

que contaran con sistemas de control y evaluacion de

eficiencia de cada una de estas areas.

e Se realizaran adecuaciones fisicas para instalar

oficinas para cada una de las gerencias creadas.
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Resultados estratégicos: | Riesgos: Aumento de|Reaccion de terceros:
Mejorar la eficiencia | los costos administrativos, | Aumento de las
administrativa allpero de ser bien|expectativas de los
descentralizaria. Se | administrados sera | distribuidores.

conseguira mayor agilidad| compensado el riesgo

en la toma de decisiones y|debido a wuna mayor

mayor control. productividad.

Areas involucradas : Gerencias : General, | Responsable : Gerente
Produccion, Distribucion, Técnica, Marketing General

7.1.2 Organizacion y Recursos Humanos

S-2

Organizacion y Recursos Humanos

Descripcion : Seleccion y capacitacion del personal

Justificacion : Queremos personal altamente calificado y motivado al cambio.

Planes de Accion :

personal

e Se contratara Outsourcing para el
Recursos Humanos que realizara la seleccion de

area de

e Programas de capacitacion para Servicios al

Indicadores claves:

e Disminucion en un 50%
de quejas de clientes

e Disminucion de errores
en un 50%

Cliente e Incremento del 50% de
e Programa de Motivacion y Premios especiales a productividad por
Empleados departamento
| (se realizaran encuestas)
' Resultados estratégicos : Riesgos : Reaccion  de|
|« Disminuir riesgos de accidentes|e Reaccion de algunos al|terceros: 1
de trabajo cambio
« Aumento de la productividad del |« Que empleados vya
personal ' capacitados se retiren de
e Empleados mas motivados, la empresa
dispuestos al cambio
Areas involucradas: Empresa de Outsourcing| Responsable : Gerente
dedicada a la contratacion de personal General
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7.2 Estrategias de Tecnologia

7.2.1 Adquisicion de Tecnologia

T-1

Adquisicion de Tecnologia

Descripcién : Automatizacion de procesos administrativos

Justificaciéon : Porque queremos dar mayor agilidad al proceso administrativo y de

toma de decisiones.

Planes de Acci6n :

* Seleccion y adquisicion de hardware y software
o Capacitacién al personal involucrado

e Desarrollo/Adquisiciéon
Transaccional

e Desarrollo/Adquisicion
Informacion Ejecutivo

de Sistema

de Sistemas de

e Desarrollo/Adquisicion de Sistemas de Soporte

Indicadores claves:

¢ Disminucion del tiempo de
facturacion-despacho en un
35%

* Se mejorara el tiempo para
toma de decisiones en un
50%

e La alta Gerencia tendra

a la Decision mas tiempo para dedicarse
a planeacion

Resultados Riesgos : Reaccion de terceros:
estratégicos : e No seleccionar el
e Disminucion en los software apropiado

tiempos de respuesta aje Tiempo de

los clientes. implementacion sea
« Informacion confiable| demasiado largo

para las altas

gerencias
Areas involucradas: Gerencias : General, | Responsable :

Produccion, Distribucion, Técnica, Marketing

Gerente General
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7.3 Estrategias de Mercado

7.3.1 Aumento de los canales de distribucion

( M-1
|

Aumento de los canales de distribucion

nivel local y nacional.

Descripcion : Incremento del numero de vehiculos de expendio y distribuidores, a

mercado.

Justificacién : Al aumentar el numero de vehiculos de expendio y sus canales de
distribucion, se pretende aumentar el porcentaje de ventas y participacion de

Planes de Accioén :

¢ Incrementar en 50% el numero de vehiculos de
expendio y distribuidoras actuales en el pais

* Incrementar el numero de pilas y congeladores a
ser entregados a los nuevos distribuidores

Indicadores claves:
¢« Aumento del monto de
ventas en un 50%

e Aumento de la
participacion actual de
mercado

e Mejorar la percepcion del
cliente en cuanto a

capacidad de distribucion

Resultados Riesgos : | Reaccién de terceros:
estratégicos : * Gastos signiﬂcativos!- Que los competidores
e Mejorar la posicion| en aumento de| aumenten también sus
competitiva de la capacidad distributiva | canales de distribucion.
empresa * Que la recesion que|
e Hacer mas eficiente su| golpeé al Ecuador|
capacidad productiva después del conflicto | |
fronterizo, frene 0O ,
retarde el resultado| |
esperado | f
. [ :
Areas involucradas : Distribucion y ventas Responsable : Gerente de%
Ventas !
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7.3.2 Franquiciar marcas mas conocidas de chocolates

M-10 | Franquiciar marcas mas conocidas de chocolates

Descripcion : 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.

Justificacion : Aumentar la imagen de la empresa, ofreciendo productos de las
marcas mas conocidas y afamadas, y aumentar la participacion en mente de los

clientes.

Planes de Accibn :

* Adquirir las franguicias

e Produccion de las nuevas presentaciones en
empaques termosellados tipo empastados “

e Promocionar los nuevos productos

Indicadores claves:

Aumento del % de
participacion en mente
a los 360 dias

Aumento del monto
total de ventas en 10%
en los proximos 6
meses.

Resultados estratégicos : Riesgos : Reaccion de
e Mejorar de la imagen de laje Que el costo de|terceros:
industria produccion se eleve|e La competencia
e Aumentar de participacion de| tanto, que la podria tratar de
mercado aceptacion no sea muy| franquiciar

grande

productos similares

Areas involucradas : Gerencia General,
Produccion y Marketing

Responsable :

Gerente General,

Gerente de Produccion y Gerente de

Marketing
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7.4 Estrategias de Operacion

7.4.1 Aumentar capacidad de Produccién

O-1 | Aumentar capacidad de Produccion

Descripcidn : Incremento de la capacidad productiva

Justificacion : Aprovechando la gran capacidad moderna instalada, aumentar el
volumen de produccién para poder ganar participacion de mercado y bajar costo
unitario de produccion.

Planes de Accion : Indicadores claves:
« Aumentar el porcentaje de horas diarias de|e Aumento del numero de
produccion de acuerdo al ritmo que vayan| unidades producidas

aumentando las ventas, como resultado de la| diariamente por variedad
estrategia anterior de aumentar los canales de de producto, en un 50%.
distribucion y vehiculos de expendio

Resultados Riesgos : Reaccién de terceros:
estratégicos : e Estimamos que no existe|s Promociones y
e Soportar el aumento riesgo alguno, pues se estrategias agresivas
de las ventas, realizara el aumento de la de competidores.
generada por un produccion a medida que
aumento de los| Ventas lo demande.
vehiculos de expendio

Areas involucradas: Gerencias: Produccion, | Responsable : Gerente
Compras y Recursos Humanos Produccion
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7.4.2 Relacion de las estrategias y el FODA

FODA

OPORTUNIDADES

Aprovechar las instalaciones
actualmente sub-utilizadas (25% de la
capacidad productiva), para penetrar
en un % mayor en el mercado.

Al tener infraestructura grande de
frigorificos hay oportunidad de
fabricar y expender otros productos,
hielo y agua tratada, como lo hace el
principal competidor (Helados
Pinglino)

AMENAZAS

Pérdida de participacién en el
mercado, al no crecer el sistema de
mercadeo y distribucion

Infraestructura eléctrica del pais,
un gran porcentaje dependientes de
las lluvias en la region de la sierra
(donde justamente se encuentra la
principal planta hidroeléctrica)

Eventual riesgo de guerra por
problemas fronterizos no
solucionados con el Peru.

FORTALEZAS

Maquinaria muy modema de alta
tecnologia

Capital de operacién propio (no
existe endeudamiento)

No existen riesgos de problemas
laborales

Ubicacién geografica favorable, de
la planta en la ciudad, en un sector de
abundante agua.

Marca acreditada gracias a 25
afios de permanencia en el mercado

La dnica fabrica que cuenta con el
empaque termo-sellado en todos los
productos de paleteria, lo cual
representa una gran ventaja
competitiva.

M-10 Franquiciar
marcas conocidas de
chocolate

M-1 Aumento de
canales de distribucién
0-1 Aumentar
capacidad de
produccion

DEBILIDADES
Dependencia total de la
Presidencia o la Gerencia (Si no hay
presencia fisica de uno de los dos se

S-1 Desarrollo de
tareas gerenciales

T-1 Adquisicion de

paraliza la fabrica) : - 4 .
Pobre sistema de mercadeo y| ©-2 Organizaciony tecnologia
i A Recursos Humanos
Ausencia total de sistemas de
informacion
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m Planeacion tecnologica

Los sistemas de Informacion cumplen dentro de las organizaciones tres
objetivos basicos:

e Automatizacion de procesos operativos
¢ Proporcionar informacion que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones
e Lograr ventajas competitivas a través de su implantacion y uso

Los Sistemas de Informacion que logran la automatizacion de procesos
operativos dentro de una organizacion son Sistemas transaccionales, ya que su
funcién primordial consiste en procesar transacciones tales como pagos, cobros,
poélizas, entradas, salidas, etc. Por otra parte, los Sistemas de Informacion que
apoyan el proceso de toma de decisiones suelen recibir distintos nombres:
Sistemas de Soporte a las Decisiones (DSS), Sistemas Gerenciales, Sistemas
Ejecutivos (EIS). Dentro de esta clasificacion se podrian incluir los Sistemas
Expertos. El tercer tipo de sistemas, de acuerdo a su uso u objetivos que cumplen,
es el de los Sistemas Estratégicos, los cuales se desarrollan en las organizaciones
con el fin de lograr ventajas competitivas, a través del uso de la tecnologia de la
informacion.

En el caso de la empresa Helados “Turron”, ninguna de las areas estan
sistematizadas, por lo que nuestra planeacion tecnologica se vera orientada a dar
la solucion de Sistemas transaccionales que deberan ser instalados para
automatizarlas.

Estos sistemas transaccionales tienen las siguientes caracteristicas:

* A través de eéstos suelen lograrse ahorros significativos de mano de obra

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

e Son intensivos en entrada y salida de informacién; sus calculos y procesos
suelen ser simples y poco sofisticados.
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e Tienen la propiedad de ser recolectores de informacion, es decir, a través de
estos sistemas se cargan las grandes bases de informacion para su explotacion
posterior, tanto interna para la empresa, como externa para facilitar informacion
a los distribuidores.

8.1 Requisitos para la sistematizacion

Un sistema integrado esta formado por un conjunto de sistemas funcionales
de informacion los cuales deben cumplir los siguientes requisitos:

o Satisfacer todas las necesidades de informacion para el desarrollo de cada
una de las funciones de la empresa.

¢ Incluir los moédulos que sean necesarios para captar informacion sobre
condiciones internas y externas relacionadas con el cumplimiento de una
funcion.

¢ Incorporar canales eficientes de comunicacién entre los modulos y los
centros de toma de decisiones.

e Suministrar informacion de salida oportuna y de facil interpretaciéon para las
personas encargadas de las actividades de apoyo para una funcién.

¢ Tener la capacidad para clasificar y agregar la informacion de acuerdo a las
necesidades rutinarias y esporadicas de las diferentes actividades que se
requieren para la ejecucion de una funcion.

« Distribucion del procesamiento de informacion y la toma de decisiones.

Una vez planteados estos requisitos, el sistema integrado de informacion
debe enlazar todos los sistemas funcionales de la entidad.

La integracion de los sistemas funcionales debe darse no sélo a nivel de
datos, sino también a nivel de procesos y procedimientos. La integracion de datos
se realizara por medio de la utilizacion de una base de datos, y los procesos y
procedimientos por medio de la ejecucion de un plan de integracidn de recursos
computacionales.

Naturalmente que la modernizacion e integracion deben cumplirse acorde
con las prioridades y las necesidades mas urgentes de la empresa.

Finalmente para completar el marco conceptual sobre el cual se debe
construir el sistema integrado de informacion, es necesario determinar los
elementos técnicos que componen el sistema.

e Sistemas funcionales, componentes de apoyo de las funciones de
operacion, administracion, planificacion y control.
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e Sistemas de informacion gerencial, para el suministro de informacion
periodica y oportuna a nivel ejecutivo sobre aspectos relativos en la toma
de decisiones.

8.2 Plan Informatico

8.2.1 Fase 1 - Preparatoria

DEFINICIONES ALTA GERENCIA

¢ Reunion de definiciones con la estrategia
ESTRUCTURACION DE TALLERES ALTA GERENCIA
» Determinar el material/documentacion a utilizar

e Hacer cronograma de reuniones

8.2.2 Fase 2 - Relevamiento

IDENTIFICACION DE LAS PRINCIPALES FUNCIONES DEL NEGOCIO
Proceso de Produccion

Proceso de Distribucion

Proceso de Compras

Proceso de Mercadeo

Proceso del Departamento Técnico

Proceso de Contabilidad

IDENTIFICACION DE LAS NECESIDADES DE INFORMACION POR AREAS Y
UNIDADES DE NEGOCIO

¢ Departamento de Produccion

Departamento de Distribucion

Departamento de Compras

Departamento Técnico

Departamento de Mercadeo

Departamento de Contabilidad

SELECCIONAR AREAS DE APLICACION Y COMPONENTES DEL SISTEMA
¢ Areas de aplicacién

e Componentes del sistema

e Definicion de tiempos de ejecucion

DETERMINAR ALTERNATIVAS TECNOLOGICAS DE SOLUCION Y
FACTIBILIDAD
* Presentacion final de la arquitectura seleccionada a la alta gerencia

* Sistema Integrado

+ Desarrollo propio

* Qutsourcing
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8.2.3 Fase 3 - Adquisicion e instalacion de equipos

Comunicaciones
e Analizar creacion de red entre gerencias
e Instalar red

Hardware
o Compra e instalaciones de equipos

Software
¢ Adquisicion de software Aplicativo
e Adquisicion de licencias de software para cada estacion de trabajo

8.2.4 Fase 4 - Pruebas

e Modulo Contabilidad general y costos
e Mobdulo Compras

* Modulo Ventas o facturacion

Modulo Inventarios

Médulo Control de produccién
Médulo Cuentas por cobrar

Moédulo Cuentas por pagar

Médulo Activos fijos

8.2.5 Fase 5 - Implantacion

+ Aceptacion de parte del usuario
e Medir el desempefio de la solucion
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8.3 Fase 1 - Preparatoria

8.3.1 Definiciones alta gerencia

En reunidn con la alta gerencia se definen detalladamente cuales son sus
expectativas sobre el sistema de Informacion que desea plantear y se define los
objetivos que se tendran presente al implementario.

Objetivos:

Las necesidades de modernizacion y actualizacion son el motivo para la
sistematizacion de la empresa.

Los objetivos de este plan informatico son:

a) Establecer un plan de accién para la Implementacion de un sistema de
Informacion para la empresa.

b) Establecer los lineamientos de un plan de accion a corto y largo plazo para la

implementacion del plan informatico.

8.3.2 Estructuracion de talleres alta gerencia

En esta actividad se define la metodologia a utilizar al realizar los talleres
para el levantamiento de informacion, o sea cual va a ser el cronograma de
reuniones a realizar con las diferentes areas y el material o documentacion
necesarios para realizar.

8.4 Fase 2 - Relevamiento
8.4.1 Identificacion de las principales funciones del negocio

8.4.1.1 Proceso de Produccion

e El proceso de produccion se inicia al obtener de las bodegas la materia
prima. Leche en polvo, azucar, 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 transcurrido el tiempo de esterilizacion de la mezcla, es
pasada por tuberias de acero inoxidable al homogeneizador.
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e Aqui las particulas de grasa y demas son divididas en otras de hasta 1000
veces menor tamano, con el objeto de que el producto final sea asimilado en
mayor grado por el organismo, y asi sea mas 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 solo 2 segundos, se baja la temperatura a 3° C, este
choque térmico brusco perfecciona el proceso de esterilizacion.

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

e Para la elaboracion del helado batido, es bajada la mezcla del tangue
refrigerado a los tanques de preparacion, en los que se agrega colorantes,
esencias y dependiendo del sabor, acido citrico; de éstos pasa por tuberias
de acero inoxidable a las batidoras continuas.

e El producto que sale de las batidoras continuas pasa a las maquinas
envasadoras de acuerdo al tipo de helado a producir, (baldes de 10 litros,
litros y medios litros, vasos, copas, sanduches) o a la maquina de paleteria
para la produccion del empastado y crema-sicle.

e Para el Yogurt, la mezcla pasteurizada y homogeneizada es puesta junto con
“la madre” en tanques de maduracion, y una vez transcurrido el tiempo es
mezclado con esencias y colorantes y envasado.
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PROCESO DE PRODUCCION

BODEGA

I

ENFRIADOR DE
PLACAS

TANQUE REFRIGERADO
E s

-
HELADOS YOGURT

Esen- Colo- Acido
cias | | ramtes citrice

PROCESADORA
DE HELADOS

vasos
copas
sanduches
baldes
litros
1/2 litros
paleteria

(Grafico # 1)
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8.4.1.2 Proceso de Distribucion

o El proceso de distribucion comienza con la recepcion del pedido, el mismo llega
hasta la secretaria, que luego de verificar las existencias para satisfacer el
pedido, procede a la facturacion y calculo manual con una calculadora de
escritorio. Los precios son tomados de una ‘lista de precios” que estan
clasificados para provincias y para ciudad.

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

+ E| gerente ordena el despacho a los “camareros” (personal encargado de las
camaras frigorificas), el helado es sacado de las camaras frigorificas y
entregados a los camiones repartidores para ser llevados a las distribuidores de
ciudad, o a provincias dependiendo del caso.

PROCESO DE DISTRIBUCION

Garents ordena el despacho

el e el

Se realiza ol cobro de la factur

e

Destribuidor realiza padido a la

mecretaria - ) \

Secretaria realira factura E |
manualments

Garente revisa manuaimente 0 hecho por la secretaria

(Grafico # 2)

8.4.1.3 Proceso de Compras

¢ Se realiza el arqueo fisico en las diferentes bodegas: Bodega de consumo diario,
y 7 bodegas (Envases, triciclos, repuestos para maquinarias, materias primas,
etc.)
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El Gerente general decide que se realice la compra, ya sea local o decide la
Importacion.

Compras locales

Se reciben las cotizaciones de los proveedores

Se realizan los pedidos

En la fabrica 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 correspondiente

Importaciones

Se reciben las cotizaciones de los proveedores del exterior

Se decide la mejor cotizacion

Se realizan los pedidos

Se solicita al Agente afianzado de Aduana la preparacion del DUI (Documento
Unico de Importacion)

Se realizan los tramites legales para la importacion de la mercaderia

Se realiza el pago de la mercaderia al Banco Central del Ecuador para proceder
a su desaduanizacion.

Se realiza la desaduanizacion de la mercaderia.

Se reciben los suministros, materias primas, etc. del exterior.

Se guarda la mercaderia en la bodega correspondiente
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PROCESO DE COMPRAS

Arqueo fisico en las bodegas

Importaciones

g,
Compras Locales AN
5 R
g J
- ¥ Se reciben cotizaciones del proveedor del externor
\\‘\ X \\, Se decide la mejor alternativa
A N =
~“’T

Se reciben cotizaciones

.

Se realizan los pedidos

Y

Se realizan los pedidos

Se solicta al Agente Afianzado de Aduana la
preparacién del DUI

En la fabrica se reciben los suministros, materas primas Se paga al Banco Central
Se guarda la mercaderia en las bodegas

Se realiza la desaduanizacion de la mercaderia

Se realza el pago en efectivo o RIRIE
se pacta un pago a fecha " ) — |

En la fabrica se reciben los suministros, materias primas
Se guarda la mercaderia en las bodegas

(Grafica # 3)
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8.4.1.4 Proceso de Mercadeo

La empresa que analizamos no ha efectuado un estudio de mercado aplicando
técnicas ni métodos de “marketing”, sino mas bien se ha dejado llevar por la
intuicion de su gerente, y la publicidad ha sido manejada directamente por él
mismo.

Durante un tiempo se hizo publicidad en programas infantiles en TV, pero desde
hace aproximadamente 2 anos, se suspendid y lo unico que se puede incluir
dentro del area de marketing es la renovacion de los cajones de los triciclos los
mismos que se los mantiene en excelentes condiciones, renovando su pintura
constantemente.

8.4.1.5 Proceso del Departamento Técnico

Se realizan dos tipos de mantenimiento a la maquinaria que existe en la
empresa:

Mantenimiento Preventivo

Cambios de aceite periodicos
Reemplazo de filtros

Revestimiento anticorrosivo y galvanicos
Aplicaciéon de anti-incrustante, etc.

Mantenimiento Correctivo

Se recibe por parte del operario, por inspeccion visual a las maquinarias o por
inspeccion visual a los paneles electromecanicos, indicios de mal funcionamiento
de uno de los equipos.

Se realiza la evaluacion técnica.

De acuerdo al resultado de la evaluacion técnica, se realiza la reparacion del
problema existente, 0 se reemplaza la pieza con problemas.

8.4.1.6 Proceso de contabilidad

La persona responsable del area contable recibe informacion de todas las areas
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.
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8.4.1.7 Tecnologia Informatica

La empresa aunque cuenta con maquinarias muy modernas en el area de
Produccion, sin embargo carece de sistemas de computacidn, lo cual retarda
considerablemente los procesos administrativos y la toma de decisiones y
sobretodo mantiene una dependencia fisica del Presidente y el Gerente.

8.4.2 Identificacion de las necesidades de informacion por areas y
unidades de negocios

8.4.2.1 Departamento de Produccion

e Conocer articulos, existencia minima y maxima, y ubicacion fisica de los
productos en las bodegas

e Valoracion de los productos que se encuentran en las bodegas

e Conocer las féormulas para el proceso de pasteurizacion,
homogeneizacion; de tal forma que se conozcan las necesidades de
materia prima y su proporcion.

e Conocer las férmulas para el proceso de Helado

e Conocer las formulas para el proceso de Yogurt

¢ Control del nimero de envases que hay en existencia y el tipo de envase
necesario para el proceso que se esta realizando.

e Control de existencias de productos terminados
. e Control de existencias minimas y maximas en cada frigorifico
+ Control de valoracion en cada frigorifico

¢ Control de capacidad en los frigorificos.

8.4.2.2 Departamento de Distribucion

* Conocer el stock de los productos
+ Informacién sobre costos de productos
» Control de ingresos de facturacion

- e Verificacion de la disponibilidad de crédito del cliente
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¢ Verificacion del estado crediticio del cliente
¢ Control de ubicacion de productos para despacho.

o Control de ingreso de pago de clientes, tanto en efectivo o compromisos de
pagos a credito.

e Control de cuentas por cobrar

¢ Disminucion del stock de productos despachados

8.4.2.3 Departamento de Compras

¢ Determinar necesidad de materia prima o suministros
. o Lista de proveedores locales

« Lista de proveedores internacionales
/ e QObtencion de cotizaciones y control de las mismas

¢ Elaboracion de Ordenes de Compra

 Ingreso de Documento Unico Importacién para compras en el exterior y
posibilidad de monitorear el tramite

¢ Control de gastos de importacion
* Realizacion de cheque para pago y control de cuentas por pagar

« Control de mercaderia e ingreso a bodegas.

8.4.2.4 Departamento Técnico

Inventario de maquinaria en existencia

Inventario de piezas y repuestos

Piezas y repuestos por maquinaria

Ubicacién de repuestos y maquinarias en bodegas

Valoracién de piezas, repuestos y maquinarias

Capitulo 8: Planeacién tecnolégica Pag. 68



HELADOS “TURRON" Planeacién Estratégica

« Control de mantenimientos preventivos, en que maquinas se ha realizado y
cuando se debera hacer el proximo mantenimiento

¢ Control de mantenimientos correctivos por cada maquinaria.

8.4.2.5 Departamento de Mercadeo

o Estadistica de productos de mayor venta en temporadas para planificacion
de promociones

e Estadisticas de productos de mayor venta para planeacion de produccion y
compras de suministros y materias primas.

8.4.2.6 Departamento de Contabilidad

e« Control de todos los movimientos de la empresa, realizacion de los
comprobantes de diario de todas las transacciones.

+ Balance General

o Estados financieros en general

+ Declaraciones de impuestos a la renta
* Rol de pagos

¢ Planillas de seguro social

e Liquidaciones de personal

8.4.3 Seleccionar areas de aplicacion y componentes del sistema

8.4.3.1 Areas de aplicacion

Produccion
Distribucion

Compras
Departamento técnico
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8.4.3.2 Componentes del Sistema

8.4.3.2.1 Departamento de Produccién

Objetivos:

e El modulo del sistema que soporta a este departamento permitira llevar el
control de materias primas, productos en procesos Yy productos
terminados.

+ Permitira el control de formulas para asegurar la estandarizacion en la
fabricacion.

Funciones:
« Controla las existencias actuales disponibles
e Control de Materia Prima
¢ Control de productos en proceso
e Control de productos terminados
o Comparacion periodica por medio de la computadora respecto a
inventarios disponibles tanto reales como proyectado, manteniendo, por
tanto, los niveles de inventarios y ordenes continuamente al corriente con
respecto a dichos requerimientos.

e Pronosticos y limites de existencias (Inventarios de seguridad y limites
maximos) controlados a través del archivo de estadisticas y de
pronosticos.

Contabilidad de Inventarios
Calculo del costo estandar del producto
Contabilidad de néminas y de mano de obra
Control de Manufactura
» Controla la situacion actual de las 6rdenes de produccion

Moédulos:
e Modulo de inventarios
¢ Contabilidad
+ Rol de pagos

8.4.3.2.2 Departamento de Distribucion

Objetivos:
* EI modulo del sistema que soporta a este departamento permitira llevar el
control de pedidos de Clientes
e Permitira el control de cuentas por cobrar

Funciones:
e Control de pedidos de Clientes
* Proporcionar informacion respecto a:
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* Requerimientos de ordenes que sirvan para calcular
existencias en inventarios
e Articulos terminados asignados a ser entregados
o Contabilidad de los pedidos de los Clientes

Médulos:
e Cuentas por cobrar
e Contabilidad
e Caja

8.4.3.2.3 Departamento de Compras

Objetivos:
¢ El modulo del sistema que soporta a este departamento permitira llevar el
control de las adquisiciones de bienes y suministros.

Funciones:
e Control de Compras
Controla la situacion actual de las érdenes de compra
e Llevar control de los proveedores

Maédulos:

e Cuentas por pagar
Contabilidad
Proveedores
Control de compras
Control de Importaciones

8.4.3.2.4 Departamento Técnico

Objetivos:
* El modulo del sistema que soporta a este departamento permitira llevar el
control de las maquinarias, tanto su mantenimiento como su control
preventivo.

Funciones:
¢ Control de activos
+ Mantener un registro de activos
Calcular cargos por depreciacion
Llevar una estadistica de los costos de reparacion
Llevar un control del mantenimiento programado
Hacer una verificacion fisica selectiva y programada
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Moddulos:
* Activos fijos
 Contabilidad
e Inventario

8.4.3.2.5 Departamento de Contabilidad

Objetivos:
« El modulo del sistema que soporta a este departamento permitira llevar el
control de todas las transacciones contables.

Funciones:
e Llevar un libro mayor por cada division de la empresa
e Determinar los gastos reales y compararlos con los gastos
presupuestados
e Reasignar los gastos indirectos de los centros de costos a los
departamentos productivos

Modulos:

e Cuentas por cobrar
Cuentas por pagar
Inventarios
Compras
Activos fijos
Caja

8.4.4 Alternativas tecnoldgicas de solucién y factibilidad

Los mddulos necesarios para cubrir las necesidades de informacion son:

Contabilidad general y costos
Compras

Ventas o facturacion
Inventarios

Control de produccion

e Cuentas por cobrar

e Cuentas por pagar

» Activos fijos

Con estas consideraciones y una vez establecidos los componentes del
sistema se presentan las siguientes alternativas:
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Primera alternativa.- La adquisicion de un sistema Integrado comercial que
satisfaga las necesidades de informacion establecidas.

Segunda alternativa.- Que el sistema de informacion sea desarrollado en
su totalidad creando un centro de computo y contratando personal para el efecto.

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

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

8.4.4.1 Adquisicion de un Sistema integrado

e Aseguraria una solucion informatica e
definitiva necesarios de realizar
e Automatizacion de las areas criticas e Dificulta la administracion de datos
de la empresa
+ Menor costo e Extensas modificaciones cuando los
requerimientos son muy especificos

¢ Mejor caracteristicas

 Menor incertidumbre en el desarrollo
+ Mas probados

e Menor tiempo de implantacion

e Mejor documentacion

Alternativas:

SBT Accounting Systems

Da una solucién a negocios que es accesible, poderosa y flexible. La
demanda actual es por informacién al instante y SBT la provee.

Todas las transacciones procesadas y funciones estan disefiadas para
proveer al usuario con la maxima flexibilidad y control.

Este software puede procesar mas de 10.000 transacciones por dia 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 accion que se
realiza en el sistema, sino que ademas permite mantener en linea la historia del
detalle de transacciones por un periodo ilimitado de tiempo.

Tiene una alta capacidad de customizacion sin necesidad de modificacion
del codigo fuente. Pueden realizarse ediciones de campos, agrandar longitudes de
campo, e inclusive crear nuevos campos de una manera facil y con menus de guia.
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Como se encuentra escrito en Foxpro por Microsoft, este software pone a
disposicion el cédigo fuente, dando total flexibilidad para customizar su sistema y
que cumpla sus necesidades exactas.

Adicionalmente puede trabajar concurrentemente con estaciones de trabajo
Windows y DOS, lo que brinda la flexibilidad para cambiar el ambiente de
operacion de acuerdo a las propias necesidades. No solamente se integra a
Microsoft Office, sino que ademas da acceso a informacion financiera a eleccion en
la hoja electrénica que se desee.

8.4.4.2 Desarrollo propio

Soluciéon a areas criticas en forma e La solucién toma tiempo
programada
¢ Menor impacto en los procesos e La integracion definitiva de las
aplicaciones seria muy compleja

¢ Generalmente las soluciones son con
una vision mas alta
e Mayor costo en el corto plazo

8.4.4.3 Outsourcing

Se elige la contratacion de outsourcing cuando las empresas se estan
esforzando cada vez mas optimizar su estructura de costos (personal, suministros,
activos) y maximizar su rendimiento para asi cumplir cabalmente con sus objetivos
de negocios previamente establecidos.

Dentro de toda institucion, existiran funciones y procesos no directamente
relacionados con el negocio principal de dicha institucion.
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EEY

Poca accesibilidad de la inormaci()n

« No habria contratacion de personal

e Solucion inmediata e No se podria cubrir todas las
necesidades de informaciéon de la
empresa

« No se requiere de capacitacion a « No se tendria una base de

personal de la empresa informacion  para desarrollo de
sistemas de soporte a la toma de
decisiones.

+ Mayor disponibilidad de tiempo para e Confidencialidad de la informacion
que la empresa se pueda concentrar que manejan los proveedores del
en su “Core competence” Outsourcing

e Potencial ahorro en costos, ya sea e Perdida de control sobre el area de la
directo sobre la operacién e indirecto  cual esta haciendo el Outsourcing, ya
relacionado con los beneficios en el  que un tercero la esta manejando.
negocio del cliente.

Una relacion de Outsourcing no es la solucion perfecta en forma absoluta,
por lo que es necesario también hablar de cuando el Outsourcing se justifica 0 no
se justifica llevarlo a cabo.

El outsourcing, seria una buena opcion si:

* Genera nuevas oportunidades de negocios

e Los objetivos del negocio implican una mayor inversion en tecnologia
avanzada

+ Provee mejor o igual servicio a igual o menor costo

« Incrementa el flujo de caja para mantener las operaciones o para financiar
nuevos crecimientos

El outsourcing no es una buena opcién si:

e El volumen de la operacion no lo justifica

* La estimacion del ahorro en costos no es confiable

¢ Los requerimientos de servicio no estan bien definidos al momento de la
negociacion

e La complejidad tecnologica no tiene mayor impacto en el resto de la
organizacion

¢ Es visto por el cliente como una solucion sencilla o temporal
El delegar control de funciones especificas implica un nivel de riesgo
inaceptable

e Las adaptaciones a realizar representan retrasos, cambios o0 costos
inaceptables.

Con todo lo expuesto anteriormente se llega a la conclusion de que una
relacion de outsourcing no representa una solucion en forma absoluta.
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8.4.5 Evaluacion de las alternativas

- FACTORES A EVALUAR

Costos v
Integracion de las aplicaciones v
Tiempo en implantar solucion
Funcionalidad y facilidad de manejo N
Seguridad de la informacion v
Facilidad de actualizacion y v
crecimiento

Luego de evaluados los factores que consideramos mas importantes, hemos
concluido que de acuerdo a las necesidades de la empresa, es mas ventajoso la
adquisicion de un Sistema Integrado (SBT).

Los modulos que se adquiriran seran:

0 Administrador del Sistema

0 Contabilidad General

¢ Inventarios

O Cuentas por cobrar

0 Cuentas por pagar

0 Ventas o distribucion

0 Compras

0 Rol de pagos
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8.4.5.1 Modulos por unidades de negocio

Cuyentas por
cobraf General
- Contabidicad rventancs
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|
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\ | -
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4, Caja
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© Compras
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ket
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Unidades de negoco
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Contatuiicad

Compras
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8.4.6 Caracteristicas principales de SBT

Administrador del Sistema

Permite configurar el ambiente en el cual trabajara el sistema:

0

ol e e e <

o

Configurar la instalacion general del sistema. (Lenguaje, direccion de
programas, claves de acceso, etc.)

Configurar estaciones de trabajo, impresoras locales, etc.

Mantener informacion de companias, con sus respectivos periodos
fiscales

Configurar usuarios del sistema

Mantener tablas y porcentajes de impuestos
Cerrar periodos contables

Mantenimiento del sistema en general:
estructuras, etc.

Emitir reportes de: configuracion del sistema, compafias, usuarios,
accesos al sistema, etc.

reindexamiento, verificar

Contabilidad general
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¢
0

Mantenimiento de cuentas
Grupos de cuentas (De acuerdo a la finalidad o area de trabajo. Ej.:
Activos fijos, se indican los grupos que se desean considerar)

Cuentas por Cobrar

<

SO OO

Mantenimiento de datos de clientes

Estados de cuenta de los clientes, con informacién de cotizaciones,
facturas y cobros, del periodo actual o histérico y totalizado o detallado.
Mantenimiento de articulos

Emisién, modificacion y anulacion de facturas y Notas de Crédito.

Ingreso de cobros (Por factura y otros conceptos)

Aplicar créditos

Actualizacion a Contabilidad General

Emision de reportes de : Facturas, Notas de Credito, Clientes,
Transacciones generales, Ventas, etc.

Cuentas por pagar

S OO

OO OO OO OO

Mantenimiento de proveedores

Estados de cuenta por proveedor

Manejo de cuentas de cheques para su emision: Bancos, descuentos,
ajuste

Conciliacién bancaria

Ingreso, modificacion y anulacion de cuentas por pagar

Aplicar debitos

Ingresar cheques manuales

Aprobacion de pago

Anular cheques

Actualizaciéon de Contabilidad General

Emision de cheques

Emision de reportes de : Cuentas por pagar (varias clasificaciones),
cheques

Inventarios

S OO O

OO O OO

Informacién de bodegas

Lineas de productos

Unidad de medida

Mantenimiento de articulos: Informacion general, cantidad en bodega,
comisiones, informacion historica, costo, bodegas, relacion con
proveedores.

Ingresos a bodega

Egresos de bodega

Transferencia de inventario

Administraciéon contable de inventario

Actualizacion de Contabilidad General
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O Reportes: Articulos, proveedores, bodegas, lineas, lista de precios, stock,
articulos de bajo movimiento, analisis de inventario, transacciones
consolidadas, ingreso, egreso y ajuste de inventario, variacion de costo,
transferencia de inventario, historico de ventas, etc.

Ordenes de venta

O Permite cambiar precios en linea

Previene cuando el saldos del inventario es insuficiente

¢ Previene cuando el saldo del cliente excede el crédito disponible durante
el ingreso de las 6rdenes de venta.

O Provee consultas de clientes y de inventario

Impresion de facturas

¢ Relacion con el médulo cuentas por cobrar

<

<

Ordenes de compra

¢ Impresion de ordenes de compra y de recepcion

Relacion con el modulo de cuentas por pagar

¢ Las transacciones inmediatamente actualizan el control de proveedores y
saldos de inventarios

¢ Permite multiples proveedores por articulo

<

8.5 Fase 3 - Adquisicion e instalacion de equipos

8.5.1 Comunicaciones

Analizar creacion de red entre gerencias

El requerimiento de SBT para la instalacion de una red es Software de Red
Windows NT y Windows para trabajo en grupo para las estaciones de trabajo.

Por la importancia de tener informacion actualizada, vamos a instalar una
estacion de trabajo en cada Gerencia, las mismas que seran interconectadas en
red. Se creara una red con topologia Ethernet.

Instalacion de red

En el grafico que a continuacion se presenta, se muestra la distribucion de
las diferentes estaciones de trabajo y el servidor.

Cada estacion de trabajo, asi como el servidor constaran con una tarjeta de
red, para la conexion.
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;
|
1
| | Frigorifico
A:%b Calderos de vapor
8.5.2 Hardware
Los equipos que se deberan adquirir son:
Server 1
Procesador Intel Pentium 130 Mhz
Memoria 32 MB RAM
Arquitectura ISA
Monitor SVGA 14’
Disco 1 Gigabyte
Diskettera 35"

Unidad de respaldo Cassettera Jumbo

Estaciones de trabajo 7

Procesador Intel Pentium 100 Mhz
Memoria 16 MB RAM
Arquitectura ISA

Monitor SVGA 14~

Disco 500 MB

Diskettera 35°
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Otros

Tarjetas de red (8) Para el servidor y cada estacion de trabajo
Impresoras laser (2) 10 a 20 paginas por minuto

Cableado Iniciando por el server, hacia las estaciones de trabajo

Se realizara la instalacion de los equipos en las oficinas que se detallan en el
grafico.

8.5.3 Software

Adquisicién de software aplicativo

Se realizara la instalacion de Windows NT version 3.5. y de Fox-pro for
Windows.

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

Adquisicion de licencias de software para cada estacion de trabajo

Todas las estaciones de trabajo tendran instalado Microsoft Office como
herramientas tecnolégicas para soporte de escritorio.

8.6 Fase 4 - Pruebas

En esta fase se realizaran pruebas detalladas de cada uno de los médulos,
lo que a la vez permitira que los diferentes usuarios se vayan entrenando en los
aplicativos.

8.7 Fase 5 - Implantacion

* Aceptacion de parte del usuario
¢ Medir el desemperio de la solucion

8.8 Calendario de actividades y recursos
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ID | Task Name Rec.  Dur. 1 Inicio ~ Final
1 FASE 1 - PREPARATORIA 3d  Wed 2/10/96 Fri 4/10/96
’ 2 Definiciones de alta gerencia 2d Wed 2/10/96 Thu 3/10/96
. 3 Reunion de definiciones [AS[0.1]  2d Wed210/86  Thu 31096
i 4 ) E’structuracion de talleres de alta gerenci 1d Fri 4/10/96 Fri 410/96
[ ) 5 Determinar material/doc a utilizar AS[0,1] id Fri 4/10/96 Fri 4/10/96
i' 6 | Hacer cronograma de reuniones AS[0.1] 1d Fri 4/10/96 Fn 41096
|
- T—
"8 | FASE2.RELEVAMIENTO 18d  Mon7/10/86  Wed 3010/96
B 9 | Ident.de principales funciones del negocic 6d Mon 7/10/96 Mon 14/10/96
10 Proceso de Produccién |AS[0.2) 1d  Mon 7/10/96 Mon 7/10/98
11 Proces de Distribucién [AS[D2]  1d  Tue 81086  Tue810/96
Tzr 7 Proceso de Compras |:AS[0,2] 1d  Wed 8/10/96 Wed 8/10/96
13 J Proceso de Mercadeo |.AS[0.2] 1d  Thu 10/10/96 Thu 10/10/96
14 Proceso del Departamento Técnico  |:AS[0.2) 1d  Fri1110/98 Fri 1110/96
15 Procesa de Contabilidad |AS[0.2] 14 Mon 141096  Mon 14/10/96
16 Necesidades inf. x dreas y unid.de negoci 6d  Mon 7/10/96 Mon 14/10/96
47 Departamento de Produccion |:AS[0.2) 1d  Mon 7/10/06 Mon 7/10/96
T Departamento de Distribucién |AS[D2]  1d  Tue B/10/96 Tue 8/10/96
T Departamento de Compras [ASI02]  1d  Wed 81096  Wed 91096
|
20 Departamento Técnico |:AS[0.2) 1d  Thu10/10/96  Thu 10/10/96
.
21 Departamento de Mercadeo |:AS[0.2) 1d  Fri11/10/98 Fri 11/10/06
Task L |
Proyecto : Helados "Turrén” 1 de 3 Progress e
Fecha: Thu 17/10/96
Milestone ’

PN Rolied Up Progress  I——
]
ISR |

Summary
Rolled Up Task

Rolled Up Milestone




] — . : ) — . S —— |
ID | Task Name - | Rec. |Dur.| Inicio | Final |W[T[F[s[s[M[TIW[T[F[s[sM[TIW[TIF[S[SIM[TIW[T[F[S[S[M[TIW[T|F[S[SIM[T[W[T
22 Deoartamento de Contabilidad [ASD2]  1d Mon1410/88  Mon 14/10/96
23 Selec. areas de Aplic. y compon. del sister Td  Tue 16/10/96 Wed 23/10/96

TR Areas de aplicacion 36025  4d  Tue 1SA0M6  Fri1810/96
25 Componentes del sistema AS  3d Mon21/10/96  Wed 2310/96
2% Alternativas tecn, de solucién y factibilida 6d  Thu24/10/96  Wed 3010/96
27 Presént final de la arq seleccionada AS[0.2] Sd  Thu 24110/96 Wed 30/10/96

-

L 29 | FASE 3. ADQUISICION E INSTAL. DE EQUIPOS 6d  Thu24/10/86  Thu31/10/98

‘ -'_33 i Comunicaciones 2d  Thu 24/10/96 Fri 25/10/96

e ‘ Analizar creacion de red entre gerencie 45[025]  1d  Thu2410/86  Thu 24/10/96

a2 | Instalar rod 45[025]  1d  Fr2510/8  Fri2510/98 ﬁ

Tﬂ‘ Hardware id  Thu 31/10/86 Thu 311096 |

0 T‘, - { Compra e instalaciones de equipos GF[0.2] id  Thu 31/10/86 Thu 31/10/96

" a5 | Software 2d  Thu24/10/86  Fri 25/10/96

T Adquisicion de softwars Aplicativa ASI02] 24 Thu241006  Fri 2510/96 Ej

Ay Adq. de licencias p' Clestacion de traba 4S[025]  2d  Thu2410/86  Fri 25/10/96

. o §|

|' 39 | Fase 4 . PRUEBAS B8d Mon2B/10/96  Wed 6/11/96

[T 40 | Modulo Contabilidad general y costos GF  1d Mon281096  Mon 28/10/96

|~ e | Modulo Compras GD2]  1d  Tue2910/86  Tue 2001096
42 Médulo Ventas o facturacién GDID2]  1d Wed 30/10/98  Wed 30/10/96
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ID |Task Name Rec. | Dur. | Inicio Final |W TTF]S|SiﬂTMULFlSlS[MrmTr[FiSlSJMlTLWLTLFlSISiMLTM%F]S]S]MJTFW[T

43 Médulo Inventarios GD{0.2) 14 Thu31106  Thu 311096 :

44 Modulo Control de produccion GP id Fri 1/11/96 Fri 1/11/96

45 Médule Cuentas por cobrar GF[0.2] id Mon 4/11/08 Mon 4/11/96 ‘
T Médulo Cuentas por pagar GFI0.2]  1d  Tue 511796 Tue 511796 t] j‘
rT Médulo Activos filos GFD2]  1d  Wed&1196  Wed 61196 "

48
| 49 | FASES-IMPLANTACION 1d Thu?n1/ee  Thu7M1/98
50 ‘ Aceptacion de parte del usuario GG 1d  Thu71196 Thu 71196
t?j__“ Medir el desempefio de la solucién AS 1d Thu 7/11/98 Thu 7/11/96

o 7 Task [ | summary P Rolled Up Progress I —
e T S0BY | tPhogrens S Rolled Up Task
Milestone L3
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HELADOS “TURRON"

Planeacién Estratégica

8.9 Plan versus costos

HARDWARE
Server
Estaciones de trabajo (7)
Tarjetas de red (8)
Impresoras laser (2)

SOFTWARE
Windows NT Server 3.51
Windows for Workgroups (7 licencias)
Microsoft Office (7 licencias)
FoxPro version 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

3.500,00
14.000,00
960,00
4.240,00

850,00
5.950,00
2.415,00

585,00

20.000,00

2.000,00

54.500,00
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HELADOQOS “TURRON"

Planeacion Estratégida

8.10 Apoyo del Plan Informatico a las Estrategias

S-1 Desarrollo de tareas gerenciales

S-2 Organizacion y Recursos Humanos

M-1 Aumento de canales de distribucion

M-10 Franquicias de marcas conocidas
de chocolates

0O-1 Aumentar capacidad de produccién

L U e R g Wt e e e e s
= | 1 R/ S‘l =Cci7 f; (b ef, B, i Smapait 85 b

Va a dar instrumentos de informacion

RalREN VENT NFTNIWFS § 8 WS

Va a dar instrumentos para control
Va a agilizar la toma de decisiones
La capacitaciéon a personal nuevo, de
los procesos va a ser mas agil, pues
existiran procesos ya automatizados.
Los sistemas van a mejorar la
productividad.

Facilitar el control del crecimiento en
la red de distribucion

Apoyo en la planificacion de la
produccion para cubrir las
necesidades de los nuevos
distribuidores

Apoyo para la planificacion del
lanzamiento de nuevos productos en
funcion de informacion estadistica por
segmentos de mercado, por regiones,
etc.

Apoyo en la planificacion de la
produccién para controlar el
crecimiento de la capacidad
productiva.
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HELADOS “TURRON" Planeacién Estratégica
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