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RESUMEN

El proyecto se basa en el andlisis de la situacion actual de una
distribuidora de productos de consumo masivo para determinar su
reactivacion de actividades. Para el estudio interno y externo se usaron
herramientas de analisis empresariales, con el objetivo de obtener
resultados especificos, que permitan la generacion de posibles
estrategias que podria implementar Slodial S.A.

Para el andlisis de la empresa se usaron herramientas técnicas
gue determinaron la situacion actual de la empresa.

Una vez conocidas las ventajas de la empresa, asi como lo que
le afecta, el siguiente paso fue evaluar dichas caracteristicas. En las
cuales se observd las necesidades de la empresa, es decir, Slodial
S.A. deberia ampliar su mercado mediante la diversificacion de sus
productos.

Finalmente, los analisis financieros muestran una gran posibilidad
de reactivar las actividades. El problema se concentra en la falta de
liquidez. Slodial S.A. necesita un ingreso de capital para poder adquirir

activos fijos importantes para la empresa.
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En conclusion la empresa es fuerte en todos sus aspectos, los
productos de buena calidad, la lealtad de clientes, entre otras, definen

a la empresa en una vision positivo para el mercado.
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CAPITULO 1: GENERALIDADES

1.1. Introduccion

Slodial S.A. es una empresa familiar que inici6 con la
distribucion de productos de consumo masivo. Esta organizacion fue
legalmente establecida por el Sr. Wilson Rolando Bazurto Salazar
(propietario de la compafiia), quien a su vez cuenta con una amplia

experiencia en el area de distribucion.

La empresa se constituyé mediante escritura publica el 5 de
Diciembre del 2005, inscrita en el Registro Mercantil de Guayaquil el
12 de Enero del 2006 bajo el RUC. 0992443936001. Sin embargo, la
compafia inici0 sus actividades comerciales seis afios despueés, el 2

de Julio del 2012 en la ciudad de Milagro.
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Las principales actividades de la empresa fueron:
I.  Venta al por mayor y menor de alimentos en general.
II. Venta al por mayor y menor de productos de higiene personal y

de limpieza en general.

Slodial S.A. alcanz6 una amplia red de distribucion de productos
de consumo masivo, cubriendo aproximadamente 15 localidades

cercanas a la ciudad de Milagro.

Para su ejecucion, la empresa contd con el alquiler de una
bodega, la cual se utilizaba como centro de almacenamiento, embarque

y desembarque de los productos a distribuir.

Slodial S.A. mantenia un amplio portafolio de clientes,
aproximadamente 4431 establecimientos. La mayoria constituidos por:
tiendas, bazares, licoreras, restaurantes, comedores, talleres industriales,

talleres mecanicos y oficinas.

En cuanto al portafolio de los productos de distribucion, se logro

diversificar las lineas ofrecidas. Las marcas distribuidas fueron Otelo,
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Spartan, Ingenio Valdez, Conservera Tropical, ademas de una vasta
gama de licores proveidos por Proesa.

Los productos distribuidos por Slodial S.A. permitieron un alto
margen del 15% entre el costo de compra y el precio de venta. Es
decir, el sefior Wilson Bazurto obtenia sus productos a precios de
mayorista, debido a los contratos gestionados con sus proveedores.
Como resultado los clientes adquirian los productos a precios mas

bajos.

Cuatro meses después, la compafiia logr6 tomar ventaja del
mercado establecido, gracias a una visible zonificacion de la ciudad de
Milagro y los sectores aledafios. Luego se extendid hasta la provincia

de los Rios y el Oro.

Actualmente, Slodial S.A. se encuentra en un cese de
actividades. A pesar de que contaba con una amplia cartera de
clientes, bajos precios en el mercado, un sistema de distribucion
definido, un software que simplificaba procesos de transaccion, y una
buena relacidbn con sus proveedores, la empresa se vio afectada por

un problema que impidié su normal funcionamiento.
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Dado que la empresa era nueva en el mercado y se encontraba
en el proceso de introduccion, no logré6 generar los ingresos
suficientes, afectando al proceso de compra y venta de los productos
a comercializar. Por tal motivo, el propietario debia invertir capital
personal para continuar con las actividades comerciales. Esto se debe
basicamente a que el proceso de abastecimiento para la distribuidora
se realizaba mediante pago al contado a proveedores, exigiendo

indispensablemente cierto nivel de liquidez. (Bazurto, 2013)

Un analisis de la empresa permitirA concluir con una mejor
alternativa para la misma, si continuar con su funcionamiento o el cese

definitivo.

El andlisis de la empresa revelara las falencias de Slodial S.A.y

permitird establecer estrategias que seran de utilidad para la toma de

futuras decisiones.

1.2. Antecedentes

La empresa fue capitalizada con fondos netamente otorgados por
el propietario, el cual en la actualidad cuenta con capital insuficiente

para continuar con las debidas actividades comerciales.
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Adicionalmente, a mediados del mes de Agosto del afio 2012,
se suscité un inconveniente con el proveedor principal de Slodial S.A.,

Jaboneria Wilson.

La empresa se vio afectada cuando la distribuidora COHERVI
S.A. (Supermercado mayorista y distribuidor) solicitd al proveedor,
Jaboneria Wilson, la distribucion exclusiva de los productos de dicha

marca en la ciudad de Milagro y demas zonas aledafias.

Para reponerse de la finalizacion de las relaciones comerciales
con Jaboneria Wilson S.A. y mantener una variada linea de productos,
Slodial S.A. decidié comercializar una nueva marca de productos de

limpieza llamada Spartan S.A.

Sin embargo, pese a la rentabilidad que ofrecerian los nuevos
productos, solo empeoraron la situacion de Slodial S.A. Puesto que era
una marca poco conocida, no hubo suficiente demanda por parte de
los clientes hacia estos productos, generando mercaderia estancada en

bodega y una deuda con el nuevo proveedor, Spartan S.A.
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La situacion creada por la falta de rotacion del inventario, origino
a su vez una disminucién del capital humano. Se llegé a la conclusiéon
de prescindir de los servicios prestados por varios vendedores vy

repartidores.

Finalmente, la empresa termind sus actividades con Ila

participacion de un vendedor, el contador y su propietario, quien a su

vez llevaba a cabo el proceso de facturaciéon y entregas de pedidos.

1.3. Planteamiento del Problema

A medida que la empresa avanzaba en el tiempo, los fondos
otorgados por el propietario resultaron insuficientes para la gestion de
ventas. Este fue el principal problema que imposibilitd su permanencia

en el mercado, afectando el desarrollo comercial esperado.

La falta de capital ocasiond los siguientes problemas:

& Retraso de la distribucion de los productos hacia al consumidor
final.

& Mercaderia estancada

& Incumplimiento en gastos operativos.
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Esta situacion conllevd a que Slodial S.A. cese temporalmente
sus actividades comerciales, y no lograra cumplir con el pago

pendiente a proveedores.

1.4. Justificacion

Se ha escogido este tema debido a la importancia que posee el
analisis de factores, tantos internos como externos, de una empresa,
para determinar si el negocio deberia reactivar sus actividades

comerciales dentro del mercado.

Hoy en dia es muy comun ver personas emprendedoras, que
pese a tener buenas ideas, no logran salir adelante con sus proyectos,
esto en gran medida puede generarse por la falta de conocimiento del
mercado o de las posibles oportunidades y amenazas a las que se

enfrenta un nuevo proyecto sin llegar a ser detectadas.

Al realizar los estudios correspondientes determinaremos si
Slodial S.A. amerita una reactivacion, por lo que recomendaremos al
propietario las posibles estrategias a aplicar basadas en los analisis

tanto internos como externos de la empresa.
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Objetivos

Objetivo Generales

Determinar si la distribuidora de productos de consumo masivo,

SLODIAL S.A., deberia reactivar sus actividades en el mercado.

1.5.2.

1.6.

Objetivos Especificos

Determinar los factores que evitan el desarrollo de la empresa.
Analizar las lineas de productos y determinar las que deben ser
removidas o cambiadas del portafolio de Slodial S.A.

Determinar la situacién de las distribuidoras competidoras.
Analizar la viabilidad de una recapitalizacion dentro de SLODIAL
S.A.

Recomendar posibles estrategias basadas en los resultados de

los andlisis.

Metodologia

Es necesario contar con el analisis del ambiente interno vy

externo de la empresa, de tal forma que se pueda llegar al objetivo y

determinar si es factible o no que la empresa pueda reactivarse, pues
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un estudio a fondo de la misma nos permitird conocer sus debilidades,

fortalezas, oportunidades, amenazas, entre otras.

Una investigacion aplicando informacion de fuentes primarias,
tales como entrevistas con el propietario de la empresa y de los
clientes, nos permitira definir la situacion actual desde diferentes puntos

de vista.

Para la simplificacion y facil comprension de nuestro analisis,
hemos optado por utilizar algunas herramientas de gestion tales como:
Andlisis de Porter, Andlisis FODA y DAFO, Matriz Interna/Externa y la
Matriz Espacial o Matriz de Posicion Estratégica y Evaluaciéon de la

Accion.

El resultado obtenido en cada una de ellas, serviran como
estrategias claves que la empresa debera considerar para conseguir un

optimo funcionamiento de la misma.

A través del uso de las herramientas se lograr4 entender, en un
plano mas completo, cual es la situacion actual de la empresa y

segun sus resultados definir estrategias que la empresa deberia aplicar.
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Tabla 1: Herramientas de Analisis

HERRAMIENTAs FUERZAS DE PORTER
A IMPLEMETAR E| Analisis Porter de las cinco fuerzas es un modelo

EN EL
ANALISIS DE
LA EMPRESA

estratégico elaborado por el economista y
profesor Michael Porter de Ila Harvard Business
School en 1979.

Analiza el nivel de las cinco fuerzas de Porter en un
sector especifico, sea que afecten o mejoren a la
empresa. Permite a la empresa estar preparada para
futuros pasos o ante amenazas en el transcurso del
tiempo en dicho sector. (David, 1997)

ANALISIS FODA/DAFO

Estas técnicas fueron originalmente propuesta por Albert
Humphrey durante los afios sesenta y setenta en
los Estados Unidos durante una investigacion
del Instituto de Investigaciones de Stanford que tenia
como objetivo descubrir por qué fallaba la planificacion
corporativa.

Estudian la situacion de las cuatro carateristas que
rodean a la empresa. En su ambiente interno estan las
Fortalezas y Debilidades, y en el externo se encuentran
las Amenazas y Oportunidades. Los resultado
permiten planificar estrategias conjugadas para el
futuro, mediante el analisis DAFO. (Humphrey, 2013)

MATRIZ INTERNA/EXTERNA

Se analizan los factores internos y externos de la
empresa, otorgando pocentaje y peso a cada una de
ellas, obteniendo un promedio que se grafica en un
modelo de matriz para determinar cual estrategia debe
seguir la empresa. (Amorocho, 2012)

MATRIZ ESPACIAL

Analiza y da valor a los factores, segun la posicion
estrategica, de la empresa, ofrece como resultado
alternativas que la empresa podria seguir para ganar mas
competitividad en el mercado. (Allan Rowe, R. Mason, & K.
Dickel , 2003)

Elaborado por: Los Autores
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CAPITULO 2: LA EMPRESA

2.1. Historia

La compafiia anonima denominada Slodial S.A. se constituyé por
escritura publica otorgada ante el Notario Trigésimo del cantéon de

Guayaquil, el cinco de Diciembre del 2005.

El capital suscrito fue de $800, con un total de 800 acciones
con valor $1, y capital autorizado de $1600. El sefior Wilson Rolando
Bazurto Salazar, Gerente General, pago el 99.375% del capital,
mientras que el sefior Oscar Oswaldo Bazurto Bazan, Presidente de la

Junta General de Accionistas, el 0.625% restante.

Fue inscrita legalmente en el Registro Mercantil de Guayaquil el

12 de Enero del 2006.
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El seis de Marzo del 2012 se volvid a realizar el nombramiento
del sefior Wilson Rolando Bazurto Salazar como Gerente General de

Slodial S.A.

Las actividades comerciales de la empresa iniciaron el dos de
Julio del 2012, con la entrega del contrato de arrendamiento de dos
locales comerciales ubicados en la ciudad de Milagro, en la Avenida

17 de Septiembre entre Juan Wishney y callejon sin nombre.

La distribuidora funcion6 dentro de los locales alquilados
sirviendo como centro de almacenamiento, bodegaje y reparticion de
los productos. A su vez, el espacio poseia una oficina donde el
Gerente General realizaba sus tramites pertinentes hasta el cese de
actividades. En la actualidad el inventario estancado aun permanece en
las bodegas, ya que la arrendataria no permite retirar la mercaderia

sin haber cancelado los valores pendientes.

Una vez establecidos los proveedores de las diferentes marcas,
la empresa empezd a ofrecer y distribuir los productos a las diferentes
tiendas mayoristas en la ciudad de Milagro. Luego, ampli6 su actividad

de distribucidon abasteciendo directamente al consumidor final.
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Las actividades se realizaron con total normalidad hasta que los
diferentes inconvenientes econdmicos ocasionaron que Slodial S.A. no
pudiera seguir desarrollando sus funciones comerciales, llegando asi al

cese de la compafia. (Bazurto, 2013)

2.2. Mision

Es una compafiia construida para brindar un buen servicio en

todo lo requerido a ventas, distribucion y logistica.

Orientada a satisfacer las necesidades de nuestros clientes de

una manera rapida, segura y efectiva.

2.3. Vision

Desarrollarnos como uno de los principales distribuidores, que
asistan todos los canales de ventas, tradicionales y modernos, dando

prioridad al detallistas-cobertura, en todas las zonas asighadas.
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2.4. Organigrama

Slodial S.A. inici6 sus actividades con personal capacitado para
su cargo. La organizacion dentro de la empresa establecid actividades
fijas que debia realizar cada empleado, asegurando asi un eficiente
desempefio de la misma. A continuacion se detallan los diferentes
cargos segun el organigrama inicial de la empresa, y las actividades
realizadas en cada uno. Al inicio, el nimero del personal fue de 13

personas.

GERENTE
GENERAL

Contador (1) Liquidador (1)

Bodeguero (1) Digitador (1)

Vendedores (4) Cuadrilla (1) T’ansizg)ftlstas

llustracion 1. Organigrama Inicial

Fuente: (Bazurto, 2013)
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El desempeiio en la empresa de cada uno depende del puesto
0 cargo que ocupan dentro de la misma, con funciones especificas
logran formar un excelente equipo de trabajo, asumiendo cada vez

mas responsabilidades apuntando siempre a mayores metas.

Con el paso del tiempo, la empresa presentd problemas dentro
de la misma. Poco a poco el numero de personal fue disminuyendo
debido a los problemas de inventario y capital, obligando a la

reduccion de su capital humano.

GERENTE
GENERAL

Contador (1)

Vendedores (1)

llustracion 2: Organigrama Final

Fuente: (Bazurto, 2013)
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En la ilustracion 2 se muestra el organigrama con el numero

final de trabajadores. La empresa finalizO sus actividades con un total

de tres personas.

2.4.1.

Descripcion de Cargos

GERENTE GENERAL

Dirigir la empresa hacia las metas trazadas, sean estas de corto,
mediano o largo alcance.

Es responsable de las nuevas propuestas, negociaciones Yy
ventas de productos de consumo masivo.

Cumplir con las metas impuestas relacionadas al incremento de
rentabilidad de la empresa.

Supervisar el cumplimiento de obligaciones de la empresa hacia
los organismos estatales: SRI, IESS.

Definir politicas administrativas, laborales, entre otras, que
mejoren el rendimiento y funcionamiento de la empresa. (Bazurto,

2013)

CONTADOR
Encargado de realizar transacciones diarias, declaraciones de

impuestos y de retenciones.



33

Realizar las respectivas conciliaciones bancarias, al igual que el
estudio y analisis de los estados financieros.
Mantenerse al dia en las obligaciones con el SRl y la

superintendencia de compafias. (Bazurto, 2013)

LIQUIDADOR

Encargado de recibir el dinero de la venta de los productos.
Debe a su vez organizar los pedidos realizados por los clientes,
no solo a nivel de productos, sino ademas de la disponibilidad
de los mismos, y su concordancia con el dinero recibido.

(Bazurto, 2013)

BODEGUERO

Encargado del buen manejo de la bodega, incluyendo el
almacenamiento y conservacion de la mercaderia.

Llevar control de la mercaderia y los equipos que se encuentren

dentro de la bodega. (Bazurto, 2013)

DIGITADOR
Es la persona encargada de ingresar los informes, las compras

y ventas al sistema que utiliza la empresa. (Bazurto, 2013)
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VENDEDORES

Principalmente, gestionar la fuerza de venta para obtener mayor
cantidad de ingresos.

Encargados de servir de nexo entre el cliente y la empresa.

Ser capaz de lidiar con reclamos y quejas por parte de los
clientes, de manera que puedan ser resueltas posteriormente.
Adicionalmente, deben ofrecer un buen servicio, con la finalidad
de retener a los clientes actuales y tener la facultad de captar

nuevos clientes. (Bazurto, 2013)

CUADRILLA

Son quienes se encargan del embarque y desembarque de la
mercaderia al momento de entregar los pedidos al cliente.

Se encargan de la limpieza y arreglo de la bodega. (Bazurto,

2013)

TRANSPORTISTAS
Son los encargados de transportar la mercaderia desde la
bodega hasta los clientes en los diferentes puntos de

distribucion.
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& Cuida que la mercaderia llegue en buenas condiciones y, dentro
del tiempo de entrega pactado entre el vendedor y el cliente .

(Bazurto, 2013)

2.5. Productos Ofrecidos

Slodial S.A. se encarga de la distribucion de productos de
consumo masivos, tales como productos de limpieza y productos de
higiene personal, también comenz6 a ofrecer al mercado productos

como licores y azucar.

2.5.1. Linea de Productos

Slodial S.A. posee un amplio portafolio de productos,
abasteciendo en su totalidad los pedidos de sus clientes, como

distribuidor autorizado de las diferentes marcas ofrecidas.

A continuacién se detallan las diferentes marcas de productos
para los cuales Slodial S.A. presta su servicio de distribucion. Con
mayor precision en el Anexo 1 se encuentra la linea completa de

productos de cada marca.
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Mediante la
biotecnologia,
ofrece una vasta
gama de
productos SPARTAN
quimicos, con el
fin de no
perjudicar el
medio ambiente.

Fuente: (SpartanEcuadorWeb, 2013)

Los productos de la marca Spartan S.A. que la empresa ofrecia
eran principalmente cloros y detergentes. Estos productos atrajeron a
los clientes debido a la biotecnologia usada en su produccién, ademas

del bajo precio a los que se vendia.

Es una de las
grandes marcas
del Ecuador,
como empresa
VALDEZ ofrece en sus
productos
innovacion,
calidad, variedad @

y
responsabilidad.

Fuente: (AzucarValdezWeb, 2013)
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La empresa Valdez abastecia a Slodial S.A. con azucares y
panela. La demanda de estos productos representd rentabilidad para la

empresa, puesto que el azucar en Milagro estuvo escasa en su

momento.

Conservera
Tropical del

Ecuador.
Ofrece atlin y CONSERVERA

sardinas de TROPICAL

exelente
calidad.

Fuente: (Tropical, 2013)

Conservera Tropical ofrece a nivel nacional atin y sardinas en
envases enlatados. Estos productos permitieron un fécil almacenamiento

y una larga vida util dado el empaque del producto.

Otelo & Fabel

S.A. fabricay

comercializa

OTELO & una amplia

FABELL gama de

productos de
consumo
masivo.

Fuente: (Otelo&FabellWeb, 2013)
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La linea de productos Otelo & Fabell contribuyé a la
diversificacion y a las ventas de Slodial S.A., ya que dichos productos

contaban con gran rotacién de inventario.

Existen
diferentes
marcas de
alcohol y
licores dentro PROESA

del Ecuador,
@ tanto de
__.* whiskeys como
cervezas

Fuente: (Bazurto, 2013)

A pesar de la diversidad de productos ofrecida por las diferentes
marcas, la distribucion de licores fue la mas representativa dentro de
las ventas. Desde el inicio de la empresa, el producto con mayor

demanda fue el whiskey.

Marca

reconocida en
el mercado.

) Ofrece .
JABONERIA _ productos { 4 Jboreri
WILSON innovadores, \v Nilson 5.4,

de cuidado
personal, para

el hogar, e
industria

Fuente: (JaboneriaWilsonWeb, 2013)
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Jaboneria Wilson contaba con una atractiva linea de producto,
sobretodo reconocido en el mercado, motivo por el cual fue el primer
proveedor de Slodial S.A. Sin embargo, por problemas de competencia
con otra empresa, la relacion comercial se mantuvo solo por un mes y
medio. Finalmente, se retir6 a Jaboneria Wilson del listado de

productos ofrecidos por la empresa.

2.5.2. Matriz BCG

La Matriz de crecimiento - participacion, conocida como Matriz de
“‘Boston Consulting Group” o Matriz BCG, es un método gréafico de
analisis de cartera de negocios desarrollado por The Boston Consulting
Group.

Se trata de una herramienta de andlisis estratégico,
especificamente de la planificacion estratégica corporativa. Sin embargo
por su estrecha relacion con el marketing estratégico, se considera una
herramienta muy vinculada a dicha disciplina. Su finalidad es ayudar a
decidir enfoques para distintos negocios o0 Unidades Estratégicas de
Negocio (UEN), es decir entre empresas 0 areas, aquellas donde: invertir,

desinvertir o incluso abandonar. (David, 1997)


http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Boston_Consulting_Group&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Boston_Consulting_Group&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Marketing_estrat%C3%A9gico&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Unidad_Estrat%C3%A9gica_de_Negocio&action=edit&redlink=1
http://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Unidad_Estrat%C3%A9gica_de_Negocio&action=edit&redlink=1
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En la ilustracibn 3 se explican, segun la participacion de
mercado y crecimiento de demanda, las diferentes marcas que Slodial

S.A. distribuyd.

Participacion del Mercado

Proesa
(Licores)

Crecimiento de la Industria

- Tropical

llustracion 3: Matriz BCG

Elaborado por: Los Autores

Se realizé la matriz BCG con la finalidad de analizar la cartera

de productos que ofreci6 la empresa Slodial S.A.
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En la matriz se encuentran dos ejes, el primero es el
crecimiento de la demanda y la segunda es la participacion de
mercado, cada eje esta dividido en alto y bajo, dejando como
resultado una matriz de 2x2, la cual nos presenta la ubicacién

estratégica de cada linea de producto.

Para Slodial S.A. el producto Estrella fueron los licores,
provenientes de la marca PROESA, debido a que el crecimiento de la
demanda y la participacion de mercado eran altas. Lo que represento
grandes oportunidades de expansion, con el fin de generar ingresos

significativos para la empresa.

Entre los productos Vaca se posicion6 a VALDEZ y OTELO, ya
gque a pesar de no contar con gran potencial de crecimiento de la
demanda, cuenta con alta participacion de mercado, generando mayores

ingresos para la empresa.

Para finalizar, los productos Perros, los cuales cortaron con bajo
crecimiento de la demanda y baja participacion de mercado, resultaron
ser SPARTAN Y ATUN TROPICAL, los mismos que fueron poco

competitivos y generaron bajos margenes de utilidad para la empresa.
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2.6. Sistemas de Distribucion

Slodial S.A. organiz6 la ruta de sus clientes de manera eficiente.
Abarco toda la ciudad de Milagro y sus zonas aledafias como El

Triunfo, Naranjito, Naranjal, entre otras.

A continuacion se detallan las tablas de distribucidon, exponiendo
en cada una las diferentes zonas en los dias correspondientes de la

semana.
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Tabla 2: Zonas De Distribucion

Zonas Viaticos $
Triunfo Mercado 4.5
Triunfo Cobertura 4.5
M.J. Calle Voluntad De Dios | Cochancay 5
Troncal Pancho Negro 5
Milagro Almeida 0
Milagro 22 Noviembre, 0
Total 19
Bucay Cumanda Sta. Rosa 5
San Carlos 4
Naranjito 3
R.Astudillo Venecia Naranjito 3
Milagro Centro 0
Milagro Mercado 0
Total 15
Yaguachi 3
Jujan 3 Postes 5
Ic‘ggi]gg E)e Pueblo Nuevo - Simon Bolivar - 4
Mata Cacao M. Sucre
., Soledad
Miércoles Babahoyo 5
Montalvo 0
Milagro Pradera Leon Becerra 0
Milagro San Miguel 0
Total 17
3 Cerritos Cristébal Colon Puerto Inca 3
Km.26 Autopista Boliche 3
. Las Avispas -
Km.26 — Deseo | Chimbo - El 4 Cone 0
Milagro S. Francisco Rosa Maria 0
Milagro Dager 0
Milagro Bellavista - Unida | Las Margaritas 0
Total 6
Milagro W. Reyes 0
Milagro Vergeles J. Whisney 0
Milagro Nuevo Milagro 0
Viernes Milagro J.Whisney 0
Milagro Las Pifias 0
Milagro 100 Camas 0
Total 0
Revisitas Sectores Ventas Bajas 0

Fuente: (Bazurto, 2013)
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En la tabla 2 se especifica el cronograma de visitas que
realizaban los vendedores cada semana, mostrando la zona de
cobertura por dia. El objetivo de estas visitas era de receptar los

pedidos y posteriormente proceder a la entrega de los mismos.

Cabe recalcar que dichos recorridos no los hacia un solo
vendedor. Cada vendedor estaba destinado a especificas zonas, por
ejemplo se designaba una persona para cubrir los establecimientos de
todo el cantdon de Milagro. Asi se cumplia con el proceso de pedidos

y distribucion en el menor tiempo posible.

Los vendedores dia a dia recibian los respectivos viaticos, en
caso de ir a zonas alejadas de la bodega de Slodial S.A. ubicada en
Milagro. La tabla nos indica también el monto que recibian de
acuerdo a la zona a visitar. Debido a que los vendedores no contaban
con un método de transporte propio, ellos realizaban sus viajes en

cooperativas de buses.

En cada visita los vendedores debian recolectar informacion del
minorista, ya que cada uno era ingresado al sistema con un cddigo,

con el fin de agilizar el proceso de facturacion
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Por otro lado, la entrega de los productos era realizada por otra

persona, al dia siguiente de haber receptado el pedido.

Para finalizar el analisis, la Unica variante se presentd en los
dias sabados. Esta iba en funciébn de las zonas que no solicitaban
pedidos en la semana, o los minoristas que solicitaban ser visitados
exclusivamente en aquel dia. Su respectiva orden de pedido se

procedia a despachar el dia lunes a primera hora.

2.7. Analisis Interno

En esta seccion se procedera a analizar el ambiente interno de
la empresa. Para obtener informacion mas especifica, se detallaran las

fortalezas y debilidades de Slodial S.A.

La informacion fue recolectada a través de una entrevista al

propietario de Slodial S.A.
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2.7.1. Fortalezas

I.  SAVAD- Software utilizado por la compafia

La principal fortaleza de Slodial S.A. fue su avanzado software
de distribucion, el cual estaba basicamente dirigido a empresas que se

dedicaban a la compra y venta de productos en grandes proporciones.

Un software integrado que posee mobdulos de facturacion,

inventario, cuentas por pagar, cuentas por cobrar, contabilidad, entre

otras, presentando asi las siguientes funciones:

Tabla 3: Software SAVAD

PRINCIPALES FUNCIONES

Control de las ventas y devoluciones
Estadistica de Ventas
Comisiones
Kardex
Estado de Cuenta de Clientes
Estado de Cuenta de Proveedores
Contabilidad
SRI

Fuente: (OTISA, 2013)
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Como podemos ver, también aporta agilizando los procesos de
facturacién y principalmente ahorra tiempo en cuanto a declaraciones y

anexos se refieren.

Il. Diversificacion de productos

La diversificacion de productos fue otra ventaja de Slodial S.A.
La empresa mantuvo una amplia variedad de productos de las

diferentes marcas.

Slodial S.A., cuando inici6 con sus operaciones, contd con
productos reconocidos de la empresa Jaboneria Wilson. Al mes, dichos
productos fueron retirados del portafolio de Slodial S.A. debido a un

inconveniente con la competencia, COHERVI S.A.

Tiempo después, la empresa incursiond en la marca SPARTAN,
la misma que contenia productos de limpieza en general.
Progresivamente, se fueron sumando productos del Ingenio VALDEZ, y

atunes de marca Tropical.

Finalmente, después de poco tiempo, se incluyd la venta de

licores los cuales que provenian de la empresa PROESA. De esta
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manera los clientes tendrian una variedad de productos de donde

elegir y asi no se saturaba el mercado con una sola marca.

lll. Precios competitivos

Otra fortaleza son los precios competitivos que posee la empresa

Slodial S.A. dentro del mercado de distribucion.

Este aspecto es sumamente importante debido a que Ilos
minoristas siempre estan en busca del proveedor que ofrezca menores

precios, logrando asi un mejor margen de ganancia.

La estrategia de Slodial S.A. fue entrar al mercado milagrefio
ofreciendo los precios mas bajos, siempre respetando los margenes
impuestos para una competencia limpia. La estrategia fue muy util para

ganar participacion de mercado.

En el anexo 2, se presenta el listado de precios (PVP) de

Slodial S.A en comparacién con otro distribuidor local.
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IV. Sistema de distribucién

El sistema de distribucion intensivo es otra fortaleza que se
encontré en Slodial S.A. puesto que la empresa se encarga de colocar
los productos ofrecidos en todas las tiendas que le sean posibles, hoy
en dia cuenta con un listado de clientes que bordean los 4500

clientes.

Esta fortaleza también se destaca por la zonificacion de los
lugares a los que se acude, debido a que los clientes estan
segmentados por zonas para poder tener un mejor alcance en los

mismos.

V. Clientes leales

Otra principal ventaja de Slodial S.A. fué la lealtad de sus

clientes. Esta fortaleza fue tomada como un factor positivo para el

continuo ingreso de la empresa.

Slodial S.A. después del problema con Jaboneria Wilson no

receptaba mucha demanda de sus productos. Sin embargo, a pesar de
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aquella situacion, la empresa mantuvo hasta el final de su actividad,

un gran porcentaje de clientes leales.

Es decir, los clientes continuaban realizando los pedidos
semanalmente, solo que en menor proporcion. La buena relacion
establecida se debia al excelente servicio, por parte de los empleados,

que Slodial S.A. brindaba.

Vale la pena mencionar que, incluso tras el cese de actividades,
los clientes continuaban comunicandose con el propietario de Slodial

S.A. para solicitar una visita del vendedor.

2.7.2. Debilidades

. Falta de circulante

La principal debilidad de Slodial S.A. fue sin duda la falta de
liquidez, la misma que no le permitid realizar los pedidos necesarios
para cubrir con toda la demanda. Asi mismo, provocOd un incremento

del endeudamiento en la empresa.
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En la actualidad la compafiia esta en cese de actividades debido

a gue aun se deben algunas facturas a los proveedores.

II. Personal de Slodial S.A.

El personal de Slodial S.A. jugdé un rol importante para la
empresa. Su debilidad se centr6 en los vendedores. La falta de
compromiso hacia la empresa provocé una alta rotacion del personal,
generando una mala gestibn de venta y por lo consiguiente, redujeron

Sus ingresos.

Ademas, en los ultimos meses de actividad hubo una situacion
desalentadora. Debido a la falta de liquidez, se tuvo que prescindir de
los servicios de los vendedores. Se llegd a tener un solo vendedor, el
mismo que no podia cubrir todas las zonas. De igual manera, el

gerente hacia las veces de transportista.

lll. La linea de productos de Spartan no se vende

Slodial S.A. inici6 sus actividades con una marca reconocida en

el mercado, Jaboneria Wilson, la cual colaboré al crecimiento de la

empresa. Una vez terminadas las negociaciones con dicho proveedor,
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la empresa introdujo en su portafolio una nueva linea de productos,

Spartan S.A.

La diferencia entre ambos proveedores, que alteré las ganancias
de Slodial S.A., fue su participacibn de mercado. Aunque la linea
Spartan fue amplia y variada, no era conocida en el mercado, por lo

gue reflej6 un alto porcentaje de inventario en bodega.

IV. Falta de activos (camiones de entrega)

Otra debilidad que refleja Slodial S.A. es la falta de activos,
especificamente hablando de los camiones que sirven para la entrega

de pedidos.

La empresa, hasta la fecha del cese de actividades, solo
contaba con una camioneta Chevrolet, para realizar las respectivas
entregas a sus clientes, ocasionando ciertos problemas al momento del
traslado, debido a que el vehiculo no contaba con los permisos

necesarios para circular.

Adicionalmente, el gasto en combustible era muy elevado por la

gran cantidad de viajes que se realizaban al dia, para poder entregar
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los pedidos a tiempo, dada la capacidad limitada de carga del vehiculo

en mencion.

V. Estructura interna ineficiente

La quinta debilidad estd enfocada en la estructura interna
ineficiente, este aspecto se ve reflejado en el organigrama de la

compaiiia.

El organigrama solo refleja los diferentes cargos de un
departamento de distribucion, el cual abarca las diferentes funciones,
sean estas de recursos humanos, marketing y el area administrativa. Es
decir que la toma de decisiones fue un proceso centralizado. Slodial
S.A. es una compafila que operd durante pocos meses, y la falta de

liquidez influyd en este tipo de organigrama.

El gerente general era el encargado de hacer las veces de jefe
de recursos humanos al contratar personal; las veces de jefe de
marketing al implementar las promociones y descuentos; las veces de
jefe administrativo en su afan de direccionar los recursos de la mejor

manera.
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Lo que da como resultado una saturacion de funciones bajo una
misma persona, funciones que al finalizar las actividades incrementaron

ya que el gerente termind entregando la mercaderia a los clientes.
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CAPITULO 3: AMBIENTE EXTERNO

El medio externo lo conforman las diferentes caracteristicas que
afectan a la empresa y sobre las cuales no posee control. A
continuacién se exponen los factores del ambiente externo que la

empresa no puede manipular.

El analisis externo complementara el estudio de la empresa. Se
detallaran cuéles son las oportunidades, es decir las alternativas que
servirian de ventajas para la empresa, y las amenazas, que son los

factores que afectarian el crecimiento de Slodial S.A.

3.1. Clientes

El éxito de Slodial S.A. dependia de la demanda de sus

clientes, siendo estos un factor importante para el progreso del
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negocio. Su constante participacion dentro de la empresa permitié el

crecimiento de la misma, tanto en el factor econémico como social.

Satisfacer las necesidades de los clientes fue uno de los
objetivos principales de Slodial S.A. Su servicio de distribucién cubrid,
con productos de buena calidad y precios competitivos, a los diferentes
establecimientos en las zonas detalladas anteriormente. La empresa
pretendia mantener la lealtad de sus clientes mediante este

compromiso.

Slodial S.A. abastecia con sus productos a las tiendas vy
bazares, definidos como minoristas, dentro de la ciudad de Milagro y
las zonas aledafias. Ademas, entre sus clientes estuvieron las
farmacias, escuelas y otros pequefios establecimientos que, a pesar de
gue no vendian los productos distribuidos por Slodial S.A., eran

adquiridos para uso o limpieza diaria de los mismos.

A continuacién se muestra el reporte de clientes de Slodial S.A.,
clasificados por canton y provincias, los cuales abarcan alrededor de

4431 establecimientos.



Tabla 4: Listado de Clientes

PROVINCIA

GUAYAS

CANAR

CHIMBORAZO

LOS RIOS

CANTON # CLIENTES
Milagro 2144
Bucay 195
Naranijito 351
M. Mariduefia 74
Naranjal 400
El Triunfo 291
Simon Bolivar 144
Yaguachi 66
Guayaquil 9
Duran 2
Jujan 40
Total 3716
La Troncal 535
Total 535
Cumanda 157
Total 157
Babahoyo 5
Montalvo 18
Total 23
TOTAL CLIENTES 4431

Fuente: (Bazurto, 2013)
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Como se puede ver en la tabla 4, la mayor zona de distribucion

para Slodial S.A. estaba dentro de la provincia del Guayas, con gran

concentracion en Milagro, seguido de Naranjal y Naranijito.

Esto se debi6 a que en dichos cantones existe una gran

cantidad de locales pequefios,

0 minoristas;

a diferencia de

las
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ciudades grandes, como Guayaquil o Duran, donde el numero de

comerciantes es mayor, generando competencia entre distribuidores.

3.2. Proveedores

Los proveedores que participaban en la actividad de distribucion
de Slodial S.A. poseia una amplia variedad de productos dentro de su
portafolio. Entre todos abarcaban secciones de limpieza y productos de

consumo masivo.

El mayor proveedor de Slodial S.A. fue la empresa OTELO &
FABELL. La linea de productos de dicha marca era la mas completa y

diversa entre los productos que distribuye la empresa.

El proveedor de licores PROESA fue de gran importancia para
Slodial S.A. La demanda de estos productos era cada vez mayor,

generando asi ingresos satisfactorios para la empresa.

Entre las demas lineas de productos que distribuyé Slodial S.A.,

estuvieron SPARTAN, VALDEZ y CONSERVERA TROPICAL.
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& SPARTAN

Es una empresa privada, ubicada dentro de la ciudad de
Guayaquil. Se caracteriza por el uso de la biotecnologia dentro del
sistema de produccion de los productos quimicos. La distribucion de
Slodial S.A. se basdé en los productos de limpieza, tales como cloro,

desinfectantes, suavizante y lavavaijillas.

Ity Spartan”®

Fuente: (SpartanEcuadorWeb, 2013)

¢ COMPANIA AZUCARERA VALDEZ

Estd establecida en la ciudad de Milagro. El principal ingrediente
es la cafia de azucar. Su actividad se centra en el trato de la misma
para la generacion de sus productos. Entre los productos que Slodial

S.A. distribuy6 se encuentra la panela granulada y sal yodada.
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Fuente: (AzucarValdezWeb, 2013)

& CONSERVERA TROPICAL
Es una empacadora de productos enlatados como sardina y
atan. El alimento que distribuy6 Slodial S.A. es el atin en lata, bajo la

denominacion de Atan Tropical.

TROPICAL

Fuente: (Tropical, 2013)

& OTELO & FABELL
Es una empresa concentrada en la fabricacion de productos de

consumo masivo. Su amplia variedad permiti6 la diversificacion del
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portafolio de Slodial S.A. Entre los principales productos de uso
personal estan pafales, shampoo, acondicionador, tintes, tratamientos
capilares y jabones. En cuanto a productos de limpieza estan las

esponjas, pafios y guantes.

g OTELO & FABELL

Fuente: (Otelo&FabellWeb, 2013)

& PROESA - PROVEEDORA ECUATORIANA S.A.

Esta compafila se encarga de la distribucibn de licores vy
cigarrillos a nivel nacional. Hasta el cese de actividades de Slodial
S.A, PROESA se encargd de suministrar los licores, y tenia en

consideracion la posible distribucion de cigarrillos.

3.3. Competidores

Los competidores de Slodial S .A. son las otras empresas que
satisfacen las mismas necesidades en los clientes, aun cuando existe

diversificacion en los productos.
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La oficina de Slodial S.A. se ubic6 en la ciudad de Milagro,
lugar donde no existen distribuidoras que desempefien el mismo
trabajo. Sin embargo, estuvieron presentes los almacenes mayoristas

gue proveen a las tiendas pequefias y bazares de la ciudad.

El mayor competidor de Slodial S.A. fue COHERVI S.A., un
supermercado mayorista que ofrece a sus clientes una variada linea de

productos de diferentes marcas, nacionales e internacionales.

Ofrece promociones y descuentos en sus compras, puesto que
su marketing mix esta bien estructurado. Ademas realiza actividades

gue promueven al cliente a volver al establecimiento.

La nueva sucursal de dicho supermercado mayorista en Milagro
afectd6 a Slodial S.A. No solo pone a disposicién los productos en el

establecimiento, sino que también cuenta con servicio de distribucion.

Una desventaja para Slodial S.A. fue el poder de COHERVI S.A.
sobre los proveedores. COHERVI S.A. goza de la facilidad de
adquisicion de productos es decir que realiza grandes cantidades de
pedidos directamente a la fabrica con un nivel de rotacion de

inventario mas bajo que Slodial S.A. (Bazurto, 2013)
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Dentro de la ciudad existen otras empresas que satisfacen las
necesidades de los clientes de Slodial S.A. Los comisariatos venden
los productos pero no cuentan con el servicio de distribuidor

autorizado.

Los comisariatos mas reconocidos son DEVIES CORP S.A,
Almacén Rosita, y Comercial LoOpez. La competencia ofrecia al
consumidor los productos de la misma marca, a precios realmente

bajos.

COHERVI S.A. Hipermarket
© HIPER
COHERVI 5.4, MARIKET:
£ negocho pore 5 Neyocsy
Devies Corp S.A. Casa Tia

deves

llustracion 4: Competidores

Elaborado por : Los Autores
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Entre los competidores establecidos en Milagro que representaron
menor impacto para Slodial S.A. fueron el Hipermarket y Casa Tia.
Aungque sus productos eran los mismos, los precios reflejados eran un
poco mas elevados en comparacion de las tiendas mayoristas. La

ventaja de estos fue la alta participacion de mercado.

3.4. Fuerzas de Porter

Mediante las fuerzas de Porter se analiza la empresa desde otro
punto de vista. Permite conocer su ambiente externo. Mide el poder de
las cinco principales caracteristicas dentro de un mercado, comprador,
vendedor, rivalidad entre competidores, nuevas entradas y productos

sustitutos. (David, 1997)

& Poder De Negociacién De Los Consumidores

ALTO.- Los consumidores siempre escogeran las distribuidoras

gue ofrezcan un menor precio. Los clientes pueden decidir comprar o

no los productos de Slodial S.A.



65

& Poder De Negociacién De Los Proveedores

ALTO.- Los proveedores poseen un alto poder de negociacion.
Los productos ya venian con los precios establecidos por los diferentes
proveedores, negando asi cualquier tipo de negociacion que Slodial

S.A.

Slodial S.A. no esta catalogado como un comprador principal. La
compra de productos a los diferentes proveedores no tenia mayor

impacto sobre los mismos.

& Amenazas De Nuevos Entrantes

MEDIO.- La amenaza de nuevos entrantes se determina media.
Para experimentar en este mercado se requiere una fuerte inversion, lo

cual dificulta su ingreso en el mercado.

Sin embargo, tras la inversion inicial, lo que se requiere es

poseer precios competitivos y ser conocidos en el mercado.
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& Amenaza De Productos Sustitutos

MEDIO.- Slodial S.A. sirvi6 de intermediario. Incurri6 en costos y
generd precios mas altos para el consumidor final. Actualmente
empresas como UNILEVER, PRONACA, entre otras, ofrecen

directamente los productos.

Adicionalmente es necesario mencionar que debido a la gran
variedad de productos que distribuyé Slodial S.A. en el mercado
encontramos  diferentes sustitos; a continuacion presentaremos una

tabla detallando dichos productos.

Tabla 5: Productos Sustitutos

Productos Slodial S.A. Productos Sustitos

Panela ( Azucar Valdez) Azlcar, Miel, Edulcorantes
Productos de Limpieza (Spartan Otelo) N/A
Atan (Conservera Tropical) Pollo, Pescado, Carne,
Embutidos
Licores (Proesa) N/A

Elaborado por : Los Autores
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Hemos considerado un nivel medio de productos sustitos, ya que
como podemos ver en la tabla 5 la empresa distribuye productos sin
sustitucion como los productos de limpieza y los licores, sin embargo

la panela y el atin si presentan posibles amenazas.

& Rivalidad Entre Competidores

ALTA.- En el mercado hay pequefos distribuidores quienes se

esfuerzan por incrementar su participaciéon dentro del mismo.

Los competidores de Slodial S.A. eran las tiendas mayoristas y
otras distribuidoras de la ciudad. El principal fue COHERVI S.A. Ellos
tenian acceso al cliente final, ademas de una gran influencia sobre los

proveedores.

3.5. Oportunidades

. Crecimiento a nivel local

El crecimiento local es una oportunidad para Slodial S.A. A
pesar del cese de actividades por el que pasO la empresa, es factible

gue si se consiguen los recursos necesarios, la empresa podria ser
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capaz de cubrir mds mercado dentro de Milagro y las zonas cercanas

a este.

De contar con dicho crecimiento, habran mas clientes y por

ende mas ingresos para la empresa.

II.  Crecimiento a nivel nacional

De igual forma, de lograrse una inyeccion de capital, habria la
posibilidad de abrir mas oficinas de Slodial S.A en las diferentes

provincias donde Slodial S.A. distribuia sus productos.

Lo que se espera es obtener mayor participacion de mercado y
a su vez reducir costos de envio, ya que si las bodegas estan cerca

del cliente los costos de transporte disminuirian.

lll.  Incrementar el Portafolio de Productos

Ampliar la gama de productos sin duda es una oportunidad que
permanece constante en este tipo de empresas. La finalidad es
distribuir la mayor cantidad de productos, y si se logra tener un

portafolio extenso los clientes podrian acceder a un solo distribuidor.
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IV. Atraer inversionistas interesados

Atraer a inversionistas no es una tarea facil. Es una oportunidad

gue despunta en caso de una re-apertura en Slodial S.A.

En caso que un inversionista se sienta atraido, seria de gran
beneficio para la empresa ya que se podria poner en practica algunas

ideas de expansion.

Con un nuevo inversor dentro de la empresa, Slodial S.A. podria
pagar sus cuentas atrasadas y adquirir activo fijjo necesarios para el
correcto funcionamiento de la misma, como por ejemplo camiones para

la entrega de mercaderia.

V. Alianzas Estratégicas

Las alianzas estratégicas también son una buena oportunidad
para el desarrollo de Slodial S.A. Las alianzas estratégicas no solo
entrelazan marcas, sino que a través de ellas se puede obtener

exclusividad de la distribucion de ciertos productos.
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Es una forma de promocionar a la empresa. En caso de
alianzas se debe recurrir a empresas reconocidas, que ofrezcan
variedad de productos a precios bajos. Una opcién considerable podria
ser establecer un acuerdo estratégico con Otelo & Fabell, con la

finalidad de obtener exclusividad en la distribucién de dichos productos.

3.6. Amenazas

. Guerra de Precios

La guerra de precios es sin lugar a duda una gran amenaza.
Los clientes siempre estan buscando quien ofrezca los precios mas
bajos del mercado y las distribuidoras siempre estan con la

predisposicion de ganar participacion en el mercado.

Si los productos que ofrece Slodial S.A. son los mismos que
ofrece otra distribuidora, el cliente solo evaluaria el precio de la
mercaderia. Es por esto que una guerra de precios siempre resultaria
negativa para los competidores del mercado. Dicha situacién se refleja

en el Anexo 2.
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II.  Delincuencia

La bodega de Slodial S.A. como ya lo habiamos mencionado
anteriormente esta ubicada en Milagro, y la misma no contaba con
servicio de guardiania por lo que la delincuencia pudo haber atacado

en cualquier momento.

Por otro lado, existen sectores a los que no se los podia
atender periédicamente debido a los indices delincuenciales. Ni los
vendedores ni los repartidores podian ingresar a dichos sectores y esto

incurria en desatender a los clientes.

[ll. Disminucion de la participaciéon de Mercado

Slodial S.A. estda en un cese de actividades, el riesgo de perder

clientes es evidente y mayor.

En la actualidad el mercado estd desatendido. Los clientes de
Slodial S.A. tuvieron que buscar otro distribuidor. Por este motivo, en
caso de una reactivacion de las actividades, la empresa podria esperar
una disminucion en la participacion de mercado. Lo que conllevaria a

un nuevo proceso de captacion de mercado.
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IV. Entrada de nuevos distribuidores

Los nuevos competidores también son una amenaza. La barrera

estd en la inversion inicial, ya que para incurrir en este mercado se

requiere un capital significativo.

Pero una vez dentro, la estrategia es facilitar los precios mas

bajos para tener aceptacion del mercado.

V. Aumento de precio en los productos

Los proveedores también juegan un papel importante. Si ellos
aumentan el precio, esta variacion afectara al precio final en los

productos para los consumidores.

A menos que los margenes de ganancia se modifiquen.

Entonces se sacrificaria parte de la ganancia para ofrecer precios

constantes.
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CAPITULO 4: HERRAMIENTAS DE ANALISIS

En este capitulo se usard la informacion anterior para aplicarla
en las diferentes herramientas de andlisis. El objetivo es valorar el
estado actual de la empresa. Con el resultado de cada una se espera

obtener estrategias Optimas para determinar el fin de Slodial S.A.

4.1. Analisis DAFO

Con la ayuda de las fortalezas se podran crear alternativas
tentadoras que permitan aprovechar las oportunidades, y con la
debilidad se tendra un conocimiento mayor sobre lo que se necesita

implementar para alcanzar las metas. (Humphrey, 2013)

La combinacion de las fortalezas con las amenazas permitird que

la empresa aproveche las oportunidades una vez superadas las
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amenazas. Mientras que, con las debilidades se creard una defensa

para actuar contra las amenazas.



Analisis
DAFO

OPORTUNIDADES
1. Crecimiento a
nivel local

2. Crecimiento a
nivel nacional

3. Incrementar el
portafolio de
productos

4. Atraer
inversionistas
interesados

5. Alianzas
estratégicas

AMENAZAS

1. Guerra de precios
2. Delincuencia
3. Disminucion de
participaciéon de
mercado

4. Entrada de
nuevos
distribuidores

5. Aumento de
precio en los
productos

Tabla 6: Matriz DAFO

FORTALEZAS

a. SAVAD -Software de la
compafia

b. Diversificacion de
productos

c. Precios competitivos
d. Sistema de distribucion
e. Clientes leales

F/0O

1.2.c. Usar precios
competitivos en el mercado
permitirdn que Slodial S.A.
crezca a nivel local y
nacional como distribuidor.
5.b. Realizar alianzas
estratégicas con nuevas
compafias para poder
diversificar los productos
gue distribuye Slodial. S.A.

FIA

1.b. Mantener una linea de
productos variada y a
precios bajos, permitird que
Slodial S.A. pueda competir
con los demas
distribuidores.

5.e. Reducir o mantener sus
precios para que la
participacién de mercado no
disminuya en caso de una
reactivacion en sus
actividades.

Elaborado por : Los Autores
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DEBILIDADES

a. Falta de circulante

b. Personal de Slodial
S.A.

c. La linea de productos
Spartan no se vende

d. Falta de activos

e. Estructura interna
deficiente

D/O

3.a. Incrementar la gama
de productos aumentara
la demanda y por lo tanto
Sus ingreso

4.d. Buscar
inversionistas permitira
gue la empresa mejore
su estabilidad
econdmica, adquiriendo
activos fijos que mejoren
el desempefio de la
empresa.

D/A

3.c. Publicitar o
promocionar, Slodial S.A.
deberé ofrecer las lineas
de productos de las
diferentes marcas poco
reconocidas.

5.a. Solicitar préstamos
permitird que Slodial S.A.
se mantenga en el
mercado.
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En la Tabla 6 se exponen cada una de las fortalezas vy
debilidades (factores internos) con las oportunidades y amenazas
(factores externos). El analisis nos muestra una serie de alternativas
para mejorar la empresa. Aprovechar las oportunidades y tomar ventaja
de las fortalezas que posee la empresa, ademas de confrontar las

amenazas y mejorar las debilidades.

La combinacion de las fortalezas con las oportunidades hace
hincapié en el crecimiento de la empresa, tanto a nivel local como
nacional. Los precios bajos y la variada linea de productos servirdn de

apoyo para alcanzar dicha meta.

Una alianza estratégica con otros proveedores permitirA que
Slodial S.A. diversifigue sus productos de distribucién. Mientras mas
productos ofrezcan la empresa, mas atractivo y en mayor cantidad

seran los pedidos de los clientes.

Las oportunidades con las debilidades muestran como mejorar la
empresa aprovechando las nuevas alternativas que se presentan con el
tiempo. La falta de circulante es la mayor debilidad de Slodial S.A., lo

gue impide el funcionamiento de la empresa actualmente.
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Para que Slodial S.A. continle sus actividades se necesita de
activos tales como camiones para distribuir los productos hasta el
consumidor final. El ingreso de efectivo en la empresa a través de un
nuevo inversor facilitara la adquisicion de dichos activos, abarcando

mas localidades dentro de la ciudad y sus alrededores.

El 6ptimo uso de las fortalezas permitirA que la empresa
responda sin problemas, ante cualquier amenaza que afecte el
desempefio de la misma. Si la empresa mantiene una variada linea de
productos podra competir ante sus competidores, en este caso la

entrada de nuevos distribuidores.

Una fortaleza de Slodial S.A. es la lealtad de sus clientes. El
mutuo acuerdo entre ambas partes, vendedor y comprador, solidifica la
estabilidad econdémica de la empresa. Los pedidos constantes
incrementaran los ingresos de la empresa, permitiendo a su vez la

rotacion de inventario de Slodial S.A.

Con la unién de las amenazas y debilidades se pueden generar
alternativas que aumente el rendimiento de Ila empresa. Una
caracteristica importante para la empresa es la participacion de

mercado de los productos que ofrece Slodial S.A. Si sus productos no
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son atractivos, las ventas, el nimero y cantidad de pedidos, disminuiran

a gran escala.

La empresa debe estar alerta y preparada ante las nuevas
amenazas que se presentan. El conjunto trabajo de la empresa, sin

limite de jerarquia, permitira que la empresa funcione sin problemas.

El analisis demuestra que a la empresa le afecta la falta de
circulante. Es necesaria una inversién, aumento de capital, para la

adquisicion de activos que servirAdn en el recorrido de los distribuidores.

Uno de los problemas son los productos que vende Slodial S.A.
La marca Spartan, a pesar de su buena calidad en los productos, no
es conocida dentro del mercado. El costo en la adquisicion de dicha
linea no es el problema de la situacién actual de la empresa, sino el
inventario de mercancia estancada que genera, debido a su poca

participacion.

4.2. Matriz Interna/Externa

La matriz interna-externa es también llamada matriz de cartera.

Se apoya del analisis FODA. Combina valores a los factores internos y
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externos de la empresa para posicionarla en una matriz de nueve

cuadrantes.

El nivel de ubicaciébn dependerd de la ponderacion total que
obtenga la empresa previo el analisis de los factores internos vy
externos. Para ambos casos, al final, se considera un nivel bajo a la
puntuacién de 1,00 a 1,99, medio de 2,00 a 2,99 y alto para una

ponderacion de 3,00 a 4,00.

Para realizar la matriz tanto interna como externa, primero se
toman los datos previamente obtenidos en el analisis FODA. Después
se da un peso y se lo pondera a 100% en cada factor interno y en

cada factor externo, formando asi dos matrices.

En el siguiente parrafo se indica detalladamente el proceso de
ponderacion para cada factor:

“Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores
a efecto de indicar si el factor representa una debilidad mayor
(calificacion = 1), una debilidad menor (calificacion = 2), una fuerza
menor (calificacion =3) o una fuerza mayor (calificacién = 4). Asi, las
calificaciones se refieren a la compafia, mientras que los pesos del

paso 2 se refieren a la industria.” (AutoresPlanificacionEstratégica)
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A continuacién se muestran los factores internos y externos que
permitiran un analisis en las condiciones de trabajo y la posicion

estratégica de la empresa. (Amorocho, 2012).

Tabla 7: Evaluacién del Factor Interno (IFE)

Peso Calificacion  Total

Fortalezas
+ Software — SAVAD 0,15 4 0,6
« Diversificacion de productos 0,10 2 0,2
* Precios competitivos 0,15 4 0,6
. Sistema de distribucion 0,10 3 0,3
« Clientes leales 0,15 3 0,45
Debilidades
« Falta de circulante 0,12 1 0,12
+ Personal 0,04 1 0,04
e Linea Spartan 0,04 1 0,04
+ Faltade Activos 0,10 2 0,2
« Estructurainternaineficiente 0,05 1 0,05

TOTAL IFE 100% 2,6

Elaborado por: Los Autores
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En la tabla 7 se evalla los factores internos de la empresa,
fortalezas y debilidades. EI mayor peso recae en el software que
utilizé la empresa, SAVAD. ElI programa optimizé el tiempo que
demoraba un empleado en llevar los registros de la empresa en una

computadora, agilizando procesos de facturacion.

Otro factor importante son los precios competitivos, promoviendo
la atraccion de los clientes en los productos que ofrece Slodial S.A.

Asi es como la empresa mantiene la fidelidad en sus clientes.

En cuanto a las debilidades la falta de circulante es la que mas

afecta a la empresa. Por lo que un aumento de este podra solventar

los costos en los que incurre la empresa.
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Tabla 8: Evaluacion del Factor Externo (EFE)

Peso Cadlificacion Total

Oportunidad
« Crecimiento local 0,2 4 0,8
» Crecimiento nacional 0,1 3 0,3
* Incrementar portafolio de 0,1 4 0,4
productos
* Inversionista 0,10 3 0,3
« Alianzas estratégicas 0,10 4 0,4
Amenazas
« Guerrade precios 0,10 2 0,2
+ Delincuencia 0,05 2 0,1
« Disminucidn de participacién 0,10 2 0,2
de mercado
« Entrada de nuevos 0,05 2 0,10

competidores

« Aumento de costos de 0,10 2 0,2
productos
TOTAL EFE 100% 3.00

Elaborado por: Los Autores
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En la tabla 8 se evalian los factores externos a la empresa.
Oportunidad y amenazas, la mayor amenaza para la empresa es la
disminucion de mercado. Un cambio en la linea de productos podria
afectar el progreso de la empresa. Todo depende de cuan reconocida

sea la marca, ademas del precio al consumidor final.

EFE
A
Fuerte Promedio Débil
4 __________________________________________________
i i | |
| I i il i i i Alto
EFE 3 4 _CRECER &L & | SOSTENER |
| |
i v i :
' CONSTRUIR| Medio
i v Bajo
1 | MANTENER J
— | > IFE
4.0 FE 26 10

llustraciéon 5: Matriz Interna/Externa

Elaborado por: Los Autores

En el plano cartesiano se grafica la matriz Interna/Externa. Se
ubica los valores correspondientes de IFE y EFE. La grafica 5 muestra
la estrategia que deberia utilizar la empresa, ‘Grow and Build” o

“Crecer y Construir”.
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El valor de la evaluacion interna es de 2,6. Esto significa un
nivel medio de la posicion interna de la empresa. Mientras que, la
total ponderacion de su evaluacién externa es 3.00. Lo que localiza a
la empresa en una posicion elevada, demostrando que posee los

recursos que le podran permitir mejorar en el mercado.

La estrategia Crecer y Construir hace hincapié en el desarrollo

de productos, en el desarrollo de mercado, o diversificacion.

4.3. Matriz Espacial

La matriz espacial, tambien Illamada Matriz de Posicion
estratégica y evaluacion de la Accion, analiza y da valor a los
factores, segun la posicion estratégica de la empresa. Ofrece como
resultado, alternativas que la empresa debera seguir para ganar mas

competitividad en el mercado.

Las matrices estratégicas son representaciones que sintetizan
algunos de los factores, parametros o caracteristicas mas relevantes
para seleccionar el tipo de estrategia mas apropiada en funcién de los
objetivos perseguidos, las circunstancias del entorno y los recursos y

capacidades de la organizacion. Las matrices combinan factores
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internos del negocio con otros externos del negocio o concernientes al

sector o industria en el cual opera.

Primero se determinan las principales variables para cada factor.
La posicion financiera y de la competitividad conforman la posicion
estratégica Interna. Mientras que, la posicion de estabilidad y de la

Industria conforman la posicion estratégica externa.

Una vez determinadas en la tabla, se empieza a dar valor a
estas caracteristicas. El rango del peso va desde -6 hasta +6. A la
Posicion Financiera y de la Industria se le otorgan valores entre +1
hasta +6. La cantidad dependera de cuanta ventaja tengo sobre cada
literal, siendo el +1 la menor y +6 la mayor. La Posicion de Estabilidad

y Competitividad tendra un rango de -1 a -6.

Para encontrar el valor que tendran en el plano cartesiano,
primero se toman todos los datos de una misma posicidbn y se obtiene
un promedio de los mismos. Luego se suman los valores

pertenecientes de las X'y ‘Y.

Finalmente, se grafica en el plano cartesiano los resultados

obtenidos anteriormente. (David, 1997)
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Tabla 9: Matriz Espacial

L . . Posicion de
Posicion Financiera Peso Estabilidad Peso
Retorno de la 3 Variabilidad de la 2
Inversion Demanda
Capital de Trabajo 3 Barrera para entrar al 3
Mercado
EJEY >
) . Presion de la
Flujo de Efectivo 2 C . -3
ompetencia
Endeudamiento 3 Elasticidad de la -3
demanda
Ingresos Netos 3 Producto Competitivo -2
PROMEDIO 2,8 PROMEDIO -2,6
Posiciéon de Peso Posicion de la Peso
Competitividad Industria
Participacion de 2 Potencial de 4
Mercado Crecimiento
Calidad del Producto -2 Potencial de Ganancias 4
Ciclo de Vida del . ) )
EJE X Producto -1 Estabilidad Financiera
Control sobre
distribuidores y -4 Uso de Recursos 5
Consumidores
Lealtad de los Amenaza de nuevas
) -2 3
Consumidores entradas
PROMEDIO -2.2 PROMEDIO 3,4
EJE Y 0,2
EJE X 1,20

Elaborado por: Los Autores

Después de realizado todo el procedimiento, en la tabla 9
podemos observar que la Y’ tuvo un valor de 0.2, mientras que la ‘X

obtuvo una puntuacién de 1.2.
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En la tabla 9, vemos que la posicion en la industria que tiene

Slodial S.A. es buena, por lo que se deberia reforzar esta fortaleza,

con la finalidad de obtener

competencia directa.

ventaja competitiva sobre la

FP
CONSERVADOR AGRESIVO
(1.2;02)
CP IP
DEFENSIVO COMPETITIVO

llustracion 6: Estrategia Resultante (Matriz Espacial)

Elaborado por: Los Autores

Tras el analisis de la matriz espacial, detallada en la tabla 9, la

cual incluye factores internos y externos de Slodial S.A., la conclusion

gue obtuvimos fue que se deberia usar una estrategia Agresiva.
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En lo referente a estrategias agresivas podemos destacar que

las acciones que se podrian tomar son:

v Penetracion de Mercado
v" Desarrollo de Mercado

v' Desarrollo de Producto
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CAPITULO 5: ANALISIS FINANCIERO

5.1. Situacioén Financiera

Para completar el estudio se analizaran los diferentes estados

financieros de la empresa.

5.1.1. Estado de Pérdidas y Ganancias

En los dltimos meses, Slodial S.A. mantuvo pérdidas netas
debido a su problema de inventario. Esto generé que la empresa
cierre con valores en contra, ademas de las deudas pendientes por

pagar.
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Tabla 10: Estado De Pérdidas Y Ganancias

$ 64.564,84
$65.591,91
-$ 1.027,07

$2.701,35
$ 1.800,00
$4.519,54
$ 0,00
$ 0,00
$9.020,89
-$ 10.047,96
$ 0,00
-$ 10.047,96
$ 0,00
$ 0,00
$ 0,00
-$ 10.047,96

Fuente: (Bazurto, 2013)

En la tabla 10 presentamos el Estados de Resultados del afo

2012, correspondiente a los cinco meses de operacion de la empresa
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Slodial S.A. Se detalla claramente los rubros de gastos y costos que

se deducen de los ingresos de ventas.

El rubro de costos de ventas incluye todos los valores que
deben ser pagados por Slodial S.A. a fin de adquirir la mercaderia
para la venta, entre los cuales encontramos el costo de la factura de

los productos pedidos a los proveedores y el flete.

Por otro lado también contamos con el rubro de Gastos
Operativos, entre los que tenemos los sueldos, el arrendamiento, y
gastos varios. Para calcular los gastos varios se deduce un porcentaje
del 7% sobre las ventas, en este item se incluye el transporte de la

mercaderia hacia los clientes.

La empresa no contaba con seguro alguno, por lo que este item

esta en cero.

La depreciacion también estd en cero, ya que no se compro
ningan activo durante los cinco meses de actividades. Los implementos
con los que contaba las empresas eran propiedad de Wilson Bazurto,

los mismos que formarian parte del capital de la empresa.



5.1.2. Balance General

Tabla 11: Balance General

SLODIAL S.A.

BALANCE GENERAL

AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2012

ACTIVOS

Efectivo $600,00
Cuentas por cobrar a clientes $300,00
Inventarios $15.000,00
TOTAL ACTIVOS $15.900,00

PASIVO Y CAPITAL

PASIVO CIRCULANTE

Cuentas por pagar a proveedores $1.700,00
Salarios y comisiones por pagar $894,00
Total pasivo circulante $2.594,00
Total Pasivos $2.594,00
Capital de accionistas $13.306,00
TOTAL PASIVO Y CAPITAL $15.900,00

Fuente: (Bazurto, 2013)

92



93

En la tabla 11 se detalla el Balance General del afio 2012, el
cual representa todos los bienes, deudas y capital de Slodial S.A. en
los 5 meses en los cuales se desarrollaron las actividades

econdmicas.

Vemos que el total de los Activos fue de $15.900, los cuales
estdn divididos entre efectivo, cuentas por cobrar e inventarios. La
empresa no poseia activos fijos, ya que todos los implementos de

oficina fueron aportados por Wilson Bazurto como parte del Capital.

En la parte de Pasivos, solo nos encontramos con cuentas por
pagar a los proveedores y salarios por pagar, los mismos que
corresponden al Sr. Wilson Bazurto quien no recibié sueldo durante los

Gltimos tres meses.

Nos podemos dar cuenta que la empresa aun cuenta con
efectivo, monto que se encuentra congelado en el Banco del Pichincha

debido a la emisién de cheques sin fondo.

Por otro lado el propietario no tiene acceso al inventario

almacenado en bodega, a causa de politicas del arrendador quien no
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permite la salida de los productos hasta la cancelacion total de la

deuda de los locales. (Bazurto, 2013)

En el capital de la empresa nos encontramos con un monto de
$13.306, monto que estd dividido entre efectivo y equipos de oficinas

repartidos de la siguiente manera:

Tabla 12: Monto de Capital
EFECTIVO $ 10.000

EQUIPO DE OFICINA $ 3.306

Fuente: (Bazurto, 2013)

El efectivo corresponde a la inversion inicial que realizo el
propietario, monto de dinero con el que se compro la mercaderia para

iniciar las actividades comerciales.

Por otro lado nos encontramos con el equipo de oficina que el
propietario entregd como parte de capital al inicio de las actividades
comerciales. Una computadora, un escritorio, papeleria en general,
facturas, entre otros articulos, los cuales se encuentran dentro de los

locales alquilados por la empresa.



95

CAPITULO 6: ALTERNATIVAS

Después de haber completado el estudio de la empresa, con las
herramientas de analisis adecuadas, se tomaran como referencia los
resultados obtenidos para el planteamiento de alternativas estratégicas

gue mejorarian la situacion actual de Slodial S.A.
A continuacion se nombran las diferentes alternativas con el

analisis, puntos de vista, pros y contras, en caso de que fuese

desarrollada por la empresa dicha opcion.

6.1. Alternativa 1l

CESE DEFINITIVO DE LAS ACTIVIDADES

La primera alternativa que estamos planteando es el cese

definitivo de las actividades de la empresa
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Esta alternativa estd basada en el analisis financiero detallado en
el capitulo 5, en el cual se da a conocer la situacidon critica por la
gue pas6é Slodial S.A. en los ultimos meses; la cual dej6 una deuda
significativa con los proveedores. Deuda que aun no ha sido

cancelada.

Cabe recalcar que se plantea en esta alternativa la devolucion
de la mercaderia a los proveedores con la finalidad de disminuir la
deuda. Tras una entrevista con el Sr. Wilson Bazurto se pudo conocer
gue es factible la devolucion de la mitad de la mercaderia, dejando

como saldo $850,00 por pagar.

Es decir con esta alternativa se plantea que el propietario

Wilson Bazurto no siga acumulando deudas y multas por parte de los

proveedores, dejando un monto de perdida de $17.994.

Tabla 13: Pérdidas Proyectadas

Cuentas por cobrar a clientes $ 300,00
Inventarios $ 14.150,00
Cuentas por pagar a proveedores $ 850,00
Salarios y comisiones por pagar $ 894,00
Arriendo por pagar $ 1800,00
TOTAL $17.994,00

Elaborado por: Los Autores
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VENTAJAS DESVENTAJAS
Evitar acumulacion de deudas Perdida del Capital inicial
Eliminar las obligaciones tributarias Pago a los proveedores.-capital
personal

6.2. Alternativa 2

REACTIVAR MEDIANTE REINVERSION DE CAPITAL — SOCIO

En la segunda alternativa se plantea la reactivacion de Slodial
S.A. mediante la incorporacién de un Socio Accionista, el cual aporte
capital a la compafiia. Mediante la inyeccion de capital Slodial S.A

podra iniciar nuevamente la negociacién con los proveedores.

Caben recalcar que para esta alternativa es necesario un analisis
completo de los requerimientos de la compafiia y a cuanto asciende el

monto que le permita a Slodial S.A. tener una posicién competitiva.

Tras un breve estudio que se realiz6 a lo largo del proyecto se
estimé que la inversion requerida para la reactivacion del negocio seria
de $70.574,00. Esta inversibn equivale a la entrada dos camiones

marca Chevrolet que suman el valor de $20.574,00, mas $50.000,00
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gue se utilizaran para el reabastecimiento de mercaderia y saldar las

cuentas por pagar.

En el Anexo 3 se muestra el modelo con detalle de Ilos
camiones a adquirir. EI monto a invertir debe ser la totalidad del valor
antes mencionado. Ademas, este nuevo inversionista sera el propietario
del 35% de la compafia, porcentaje que el duefio de Slodial S.A esta

dispuesto a ceder por dicha inversion.

Dentro de las fortalezas de Slodial S.A encontramos el Know-
How, los clientes, el sistema de distribucibn y el conocimiento del
mercado existente, es por esto que el propietario va a poseer la

mayor parte de la compafia

Esta alternativa tiene algunos inconvenientes, el principal es
llegar a presentarse de manera atractiva a algun inversionista, debido

a los estados financieros de Slodial S.A.

La reactivaciéon de la empresa requiere una fuerte inversibn no
solo del capital sino de los estudios necesarios para presentar el

proyecto de manera atractiva.



VENTAJAS
Generacion de fuentes de trabajo
Facil acceso a un mercado ya
conocido

Incremento del capital

6.3. Alternativa 3

ALIANZAS ESTRATEGICAS
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DESVENTAJAS
Alta Inversion
Pérdida de Control de la direccion
de Slodial S.A.
Dificultad de encontrar al

Inversionista

Nuestra Ultima alternativa es entablar una alianza estratégica con

algun proveedor existente, es decir la alianza estratégica brindara la

exclusividad de la distribucion de sus productos a Slodial S.A.

Con esta alianza

estratégica Slodial

S.A. abarcarda mas

participacion de mercado y por ende un mejor posicionamiento frente a

los clientes. Por otro lado el

distribuciébn sin tener que

distribucion.

proveedor

invertir

tendr& un sistema de

en un sistema completo de
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Con esta alternativa es necesaria la inyeccién de capital personal
para reactivar la empresa y asi ser atractivo para algun proveedor que

carezca de sistema de distribucion.

Entre los proveedores de Slodial S.A., nos encontramos que el
mas atractivo para una alianza seria Otelo & Fabell (Bazurto, 2013).
Esto se debe a que cuenta con una vasta gama de productos y es

una marca reconocida para el consumidor final.

VENTAJAS DESVENTAJAS
Generacion de fuentes de trabajo Alta Inversién
Incremento de participacion de Exclusividad en la linea de
mercado productos acordados
Incremento de la fidelidad del Confrontacion de diferencias
consumidor corporativas

6.4. OPCION ESCOGIDA

Segun los resultados obtenidos de los diferentes estudios
aplicados, se concluye que la mejor opcion es la alternativa 2 -

REACTIVAR MEDIANTE REINVERSION DE CAPITAL — SOCIO.
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Tras el andlisis que muestra la parte interna y externa de la
compafia se ve que, ademas de las falencias, Slodial S.A. cuenta con
factores positivos, dando como resultado una estrategia enfocada a
Crecer y Construir. Esto explica que la empresa puede llegar a ser

rentable una vez superada las debilidades y amenazas

Asi mismo, tras la aplicacion de la Matriz Espacial, la cual
muestra la posicion de la empresa frente a la industria, la
competencia, su estabilidad econémica y posicién financiera, vemos que
la empresa se ubica dentro del primer cuadrante. Esto significa aplicar

una estrategia agresiva para el crecimiento de Slodial.

Por otro lado, a pesar que los analisis financieros mostraron un
panorama desalentador y se concluyé que el mayor inconveniente de
la empresa es la falta de circulante, atrevemos a decir que un socio
permitira el crecimiento de la empresa, venciendo asi su mayor

problema.

A continuacion se muestra un flujo de efectivo proyectado para

los siguientes cinco afos de la empresa Slodial S.A.
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Tabla 14: Flujo de Caja Proyectado
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Elaborado por: Los Autores
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La siguiente informacién explicara detalladamente los datos

presentados en la tabla 14, flujo de caja.

En lo que a ventas se refiere se ha proyectado unas ventas
diarias de $1300, con un crecimiento anual del 10%. Mientras que en
los costos de ventas se consideraron $750 diarios, con un crecimiento
del 7% anual.

Los sueldos y salarios se proyectaron con un crecimiento del
8.18% anual. A continuacién se plantea los sueldos mensuales para

cada trabajador en los préximos cinco afos:

Tabla 15: Sueldo fijo mensual con crecimiento anual

# de Empleados Cargo Afol| Aio2 | Ao 3 | Afio4 | Afio 5
1 Gerente 1000 {1081,80|1170,29/1266,02 |1369,58
1 Socio 1000 {1081,80|1170,29/1266,02|1369,58
1 Contador 350 | 378,63 | 409,60 | 443,11 | 479,35
1 Bodeguero | 318 | 344,01 | 372,15 | 402,59 | 435,53
6 Vendedores | 318 | 344,01 | 372,15 | 402,59 | 435,53
2 Cuadrilla 318 | 344,01 | 372,15 | 402,59 | 435,53
2 Transportista| 350 | 378,63 | 409,60 | 443,11 | 479,35
Elaborado por: Los Autores
En lo que respecta al socio se ha planteado un sueldo de

$1000, dado que se planifica que el inversionista tome parte en el
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area administrativa, factor que beneficiaria a Slodial S.A ya que las

decisiones dejarian de estar centralizadas.

En lo referente a la renta se proyectd un incremento del 10%
anual, dicha informacibn se tomé del contrato de arrendamiento

vigente.

Los gastos varios proyectados se generan del 7% de las ventas,
los mismos que sirven para satisfacer los gastos de viatico y como

dinero para caja chica.

Ademas, se planted6 una depreciacion en linea recta, es decir
cada camidén se va a depreciar en un 20% anual, durante 5 afos. El

valor de salvamento se estableci6 en un 20% del costo del vehiculo.

Cada camién tendrd una cuota mensual de $658,27 tal como lo
muestra el anexo 3. El financiamiento fue planteado a 5 afios, con la

finalidad de no incurrir en problemas de liquidez.

El VAN se calcul6 con una tasa del 10,21%, valor que

representa la tasa activa efectiva maxima para el segmento productivo
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empresarial, la cual se muestra en la pagina del Banco Central del

Ecuador, Anexo 4.

Una vez detallado cada rubro indicado en el flujo de efectivo,
podemos concluir que la reactivacion de Slodial S.A. es rentable ya
gque el VAN result6 mayor a cero, es decir, que la inversion producira

ganancias por encima de la rentabilidad exigida.

A la misma conclusion se llega con el andlisis de la TIR para el
proyecto, el mismo que es del 77%. Sin lugar a duda, ésta tasa es
superior al 10,21% que se espera en el segmento productivo

empresarial ecuatoriano.

Luego del andlisis del flujo para calcular la TIR del proyecto, la
TIR para el inversor resultd ser 26%. El porcentaje generado se debe
a que el inversor es duefio del 35% de la compafia. La tabla 16

muestra el procedimiento del calculo.
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Tabla 16: TIR del inversor
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Elaborado por:
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La TIR del inversor se calcula con el flujo del proyecto y la

participacion del inversor dentro de la empresa.

En este caso podemos notar que con el 35% de participacion
en la empresa Slodial S.A., el socio obtendra una TIR de 26%, lo que

nos indica que si habra retorno sobre la inversion inicial.

Por otro lado obtener una tasa de 26% es superior a la tasa
pasiva ofrecida por las instituciones bancarias las cuales varian de 4%
a 5.5%, lo que significa que es mejor invertir en Slodial S.A que

invertir en un banco.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En los andlisis realizados a Slodial S.A. se pudo observar
gque la empresa es fuerte en su ambiente interno. Las fortalezas
determinaron el impulso de su progreso cuando inicio sus
actividades. Sin embargo, su pronto declive se debié a la falta de
liquidez, generando inventario estancado, incumplimiento en sus gastos

operativos para finalmente encontrarse en un cese de actividades.

Entre los resultados obtenidos de las técnicas usadas, la
empresa tiene la opcién de continuar con su respectivo funcionamiento,
a través de la expansion de su mercado, incrementar la participacion

de mercado, diversificar el producto, entre otras.

La alternativa escogida para reactivar las actividades comerciales
es incluir un socio, el cual aportara el capital necesario para dicho fin.

El mismo permitird a la empresa igualarse en sus obligaciones, pagar
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deudas congeladas y adquirir nuevamente el arrendamiento de los

locales donde laboraba.

Otro punto importante a resaltar es el retiro de los productos de
la marca Spartan debido a la baja rotacion la cual provoca inventario

estancado para la empresa.

Finalmente, en conclusion podemos confirmar que una inyeccion
de capital, a través de un inversionista o socio, renovaria el
crecimiento de Slodial S.A. La empresa posee las bases principales y
necesarias para continuar sus actividades, dentro y fuera del mercado

establecido anteriormente.

Como recomendacion Slodial S.A. deberia considerar expandir su
mercado hacia otras provincias del pais. En su tiempo laboral, la
cobertura de la empresa abarcaban las provincias de Los Rios, Cafar,

Chimborazo y el Guayas, esta ultima con mayor concentracion.

Actualmente la empresa podria, ademas de continuar dentro de
las provincias antes mencionadas, establecerse como distribuidor
autorizado en aquellas provincias pequefias que ofrezcan un alto

rendimiento como lo es Esmeraldas.
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Para incrementar la participacion de mercado Slodial S.A. deberia
promover la venta de sus productos a través de promociones Yy
descuentos, ya sea semanal o mensualmente. De esta forma, atraeran
la atencion de nuevos clientes, manteniendo su constancia en los

pedidos y creando lealtad entre comprador y vendedor.
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ANEXOS
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ANEXO 3: COTIZACION CAMION

ANEXO 4: TASA ACTIVA DEL SEGMENTO PRODUCTIVO
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ANEXO 1: LISTA DE PRODUCTOS

DESCRIPCION - PRODUCTOS SPARTAN

CLORO SPARTAN SACHET 150ML X 120U

CLORO SPARTAN CAJA 35 X 500ML

CLORO SPARTAN CAJA 28 X 1000ML

CLORO SPARTAN CAJA 6 - GALON

DESINFECTANTE FLORAL CJ X 18LTS

DESINFECTANTE FLORAL CJ X 18LTS

SUAVIZANTE SPARTAN BABY SACHET CJ X 100U 150ML

SUAVIZANTE SPARTAN FLOR SACHET CJ X 100U 150ML

SUAVIZANTE SPARTAN BABY CJ X 18 1LT

SUAVIZANTE SPARTAN FLOR CJ X 18 1LT

LAVAVAJILLAS SPARTAN FLORAL CJ X24 X 500G

LAVAVAJILLAS SPARTAN LIMON CJ X24 X 500G

DESCRIPCION - PRODUCTOS VALDEZ

PANELA GRANULADA 1KL X 10UND

SAL YODADA VALDEZ 50FD X 1/2KL

SAL YODADA VALDEZ 1KL X 50 FDS

SAL YODADA VALDEZ 2KL X 25FDS

DESCRIPCION - PRODUCTOS TROPICAL

ATUN TROPICAL AF - LOM.ACEITE 170G X 48

DESCRIPCION - PRODUCTOS OTELO
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PANALIN CLASICO

PEQUENO X 24

MEDIANO X 24

MEDIANO X 100

GRANDE X 24

GRANDE X 100

EXTRAGRANDE X 24

PANALIN ULTRASECO

PEQUENO X 24

MEDIANO X 24

MEDIANO X 100

GRANDE X 24

GRANDE X 100

EXTRAGRANDE X 24

PANALIN CONFORT

PANALIN CONFORT EXT-GRD 3X72

PANALIN CONFORT GRANDE 3X72

PANALIN CONFORT MEDIAN 3X72

TOALLAS HUMEDAS PANALIN

TOALLAS HUMEDAS MANZANIILA X 50

TOALLAS HUMEDAS MANZANILLA X 100

TOALLAS HUMEDAS BARNEY X 50

TOALLAS HUMEDAS BARNEY X 100

HAR SHAMPOO

SHAMPOO NUTRICION NATURAL(PAPAYA), CLAROS
NATURALES(MANZANILLA), 300X15CC

CONTROL CAIDA(DOBLE ACCION), CUIDADO
NATURAL(SABILA), NEGROS NATURALES(MELANINA)
225CC
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REPARACION PROFUNDA, BRILLO SEDUCTOR, MAXIMA
HIDRATACION 450CC

REPARAY PROTEGE, ANTICASPA(ANTICASPA+PIRITION
MENTOL Y PRO VIT. B5) 900CC

ANTICASPA3EN1

ANTICASPA TRIPLE ACCION 15CC

ANTICASPA TRIPLE ACCION 225CC

ANTICASPA TRIPLE ACCION 450CC

ANTICASPA TRIPLE ACCION 900CC

ACONDICIONADOR

MANZANILLA, DOBLE ACCION, MELANINA, REPARACION
PROFUNDA 225CC

BRILLO SEDUCTOR, MAXIMA HIDRATACION, REPARA Y
PROTEJE 450CC

CREMA PARA PEINAR

EXTRACTO DE ALOE, PANTENOL Y PRO VIT. B5(LISOS),
RI1ZOS, MAXIMA HIDRATACION 300CC

FIJADORES

NORMAL, FUERTE Y EXTRAFUERTE 125ML

TINTE EN POLVO

NEGRO Y NEGRO AZULADO 6GR

TINTE EN CREMA

NEGRO, NEGRO AZULADO, CASTANO OSCURO,
CASTANO MEDIANO, BORGONA R0OJIZO, CASTANO
CLARO, CASTANO SEDUCTOR, ROJO ATREVIDO, RUBIO
OSCURO, RUBIO DORADO, CASTANO ELEGANTE,
CANELA OSCURO, ROJO SALVAJE, RUBIO MEDIANO,
RUBIO CENIZO, RUBIO DORADO MEDIANO, CASTANO
PASION, CANELA DORADO, ROJO ARDIENTE, RUBIO
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CLARO, RUBIO CLARO CENIZO, RUBIO CLARO MATE
50GR

CREMA OXIGENADA

CREMA OXIGENADA HAR 20 Y 30 VOLUMENES 60CC

HIDRAPON SHAMPOO

NEGROS GLAMOUROSOS, HIDRATACION NATURAL,
TRIPLE NUTRICION, TRATAMIENTO INTENSIVO, CERO
CASPA 200CC

STOP CAIDA, LISO JAPONES, RIZO ESTILIZADO 400CC

ACONDICIONADOR

NEGROS GLAMOUROSOS, TRATAMIENTO INTENSIVO,
LISO JAPONES, RIZO ESTILIZADO 200CC

NEGROS GLAMOUROSOS, TRATAMIENTO INTENSIVO,
LISO JAPONES, RIZO ESTILIZADO 400CC

TRATAMIENTOS

TRATAMIENTO INTENSIVO, LISO JAPONES, RIZO
ESTILIZADO, TRIPLE NUTRICION 230GR

SHAMPOO FAMILY

MANZANILLA, HENNA Y AZABACHE, SABILA, HUEVO Y
GERMEN DE TRIGO, AGUACATE, CONTROL TOTAL
1000CC

JABON FAMILY EN BARRA

SURTIDO X 3, ANTIBACTERIAL SURTIDO X 3 (270GR)

JABON AZURRA EN BARRA

PIEL RADIANTE X 3, EXFOL. NUT.X3, REJUVENECEDOR X
3, AROMATERAPIA X 3, DEL. SENCACION X 3, SURTIDO X3
(375GR)

JABON PROACTIVE EN BARRA
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ALOE X 3, MANZANILLA X 3, SPORT X 3, PIEL SUAVE X 3,
CREMA AVENA X 3, F. MARINA X 3, SURTIDO X 3 (375GR)

TALCO

TALCO AZZURRA 50GR

TALCO AZZURA 3.5 OZ. 100GR

TALCO AZZURA 3.5 OZ. 200GR

TALCO AZURRA 15 OZ. 400GR

JABON LIQUIDO

JABON LIQUIDO AZZURRA RELAX, EXTRACREMOSO
250CC

SHAMPOO ANGELINO

SHAMPOO ANGELINO MANZANILLA, LAVANDA, AVENA Y
MIEL 50CC

SHAMPOO ANGELINO MANZANILLA, LAVANDA, AVENA Y
MIEL 150CC

SHAMPOO ANGELINO MANZANILLA, LAVANDA, AVENA'Y
MIEL 250CC

SHAMPOO ANGELINO MANZANILLA, LAVANDA, AVENA'Y
MIEL 500CC

SHAMPOO ANGELINO MANZANILLA, LAVANDA, AVENA'Y
MIEL 800CC

JABON ANGELINO

JABON ANGELINO LAVANDA, LECHE, AVENA,
MANZANILLA PAQ. X3 DE 90GR (270GR)

JABON ANGELINO LAVANDA, LECHE, AVENA,
MANZANILLA PAQ. X3 DE 125GR (375GR)

TALCO

TALCO ANGELINO ALOE VERA 50GR

TALCO ANGELINO ALOE VERA 100GR
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TALCO ANGELINO ALOE VERA 200GR

JABON LIQUIDO

JABON LIQUIDO ANGELINO MANZANILLA 250CC

CREMA

ALOE VERA 150CC

ALOE VERA 250CC

ACEITE ANGELINO

ACEITE ANGELINO ALOE VERA 50CC

ACEITE ANGELINO ALOE VERA 150CC

ACEITE ANGELINO ALOE VERA 250CC

COLONIA

COLONIA ANGELINO ALOE VERA 50CC

COLONIA ANGELINO ALOE VERA 150CC

COLONIA ANGELINO ALOE VERA 250CC

ANTIMOSQUITO

LOCION ANGELINO ANTIMOSQUITO 50CC

LOCION ANGELINO ANTIMOSQUITO 100CC

TOALLAS INTIMA

INTIMA PROTE.DIARIOS 24PQX15

INTIMA NORMAL TELA CON ALAS 24X10

INTIMA NORMAL TELA SIN ALAS 24X10

INTIMA ULTRADELGADA TELA CON ALAS 24X12

INTIMA NOCTURNA TELA CON ALAS 24X10

ESPONJAS VILEDA

ESPONJA DE COCINA, ESPONJA DE COCINA
ANTIBACTERIAL

ESPONJA DE COCINA NO RAYA TEFLON

ESPONJA DE BANO

ESPONJA MULTIUSO CASERA X 2
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PANOS

ESPONJA TRIPLE PANO

PANO MULTIUSO

GAMUZAS

GAMUZA COME POLVO

GAMUZA LIMPIA VIDRIOS

GAMUZA AUTOMOVIL

GAMUZA LIMPIA PISOS

GUANTES

GUANTES TODO USO( S, M, L), GUANTES DE USO
DOMESTICO (S, M, L)

UTENSILIOS DE PISO

MOPA COMPLETA

MOPA ( REPUESTO)

SWEET & LOW

CAJA DE 50 SOBRES

CAJA DE 100 SOBRES

CAJA DE 200 SOBRES

SOBRES 4/1000 SOBRES

DESCRIPCION - LICORES

CANA CANDELA 375

CANA CANDELA 750

CANA LINDA 375

CANA LINDA 750

CANA MANABITA 375

CANA MANABITA 750

CERVEZA BUDWAISER LATA
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CERVEZA PILSENER LIGTH TWISSOFF

CINZANO BOTELLON

LICOR CALENO DURAZNO 750

LICOR CALENO SANDIA 750

LICOR DE COCO 375

LICOR DE COCO 750

LICOR FOREVER DURAZNO 375

LICOR FOREVER DURAZNO 750

RON GENIO 375

RON GENIO 750

RON RUMBA 375

RON RUMBA 750

RON RUMBA TROPICAL 375

SANGRIA DEL RIO

VINO DEL RiO DURAZNO

VINO GASIFICADO DURIVIERE

CHAMPAGNE BELLA LUNA

VODKA BLUE BEAR

VODKA DADECK

VODKA TREPA PACK MARACUYA

JUGO VVK DURAZNO 150ML

JUGO VVK DURAZNO 1000ML

WHISKY BLACK KING 750

WHISKY BLACK KING 375 CC

WHISKY BLACK KING SPECIAL

WHISKY RIVER HOUSE DORADO

WHISKY RIVER HOUSE SPECIAL

WHISKY RIVER HOUSE GARRAFON

WHISKY JHON BARR ROJO
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WHISKY WILLIAM LASSON

WHISKY GRANT"S

WHISKY SOMETHING SPECIAL

WHISKY JHONNY ROJO

WHISKY JHONNY NEGRO

WHISKY JHONNY NEGRO DOBLE BLACK

WHISKY OLD PARR

WHISKY CHIVAS REAGAL

WHISKY SWING LATA SPECIAL

CERVEZA CORONA 24X355ML

CERVEZA HEINEKEN 24X0,33L

CERVEZA BUDWEISER 24X355CM3

ENERGY MONSTER 24X473ML

ENERGY 4,40 48X269ML

CERVEZA CLUB VERDE DESCARTABLE

CERVEZA PILSENER LIGHT




ANEXO 2: COMPARACION DE PRECIOS
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Descripcién Slodial S.A. Competencia
Cj+IVA |Un+IVA Cj+IVA | Un+IVA

Cloro Spartan Sachet
150ml X 120u $ 16,52 $ 0,14 $ 18,00 $ 0,15
Cloro Spartan Caja 35 X
500ml $ 18,58 $ 0,53 $ 20,53 $ 0,59
Cloro Spartan Caja 28 X
1000ml $ 26,48 $ 0,95 $ 27,96 $ 1,00
Cloro Spartan Caja 6 -
Galén $ 15,07 $ 251 $ 15,63 $ 2,60
Desinfectante Floral Cj X
18lts $ 32,38 $ 1,80 $ 33,50 $ 1,86
Desinfectante Floral Cj X
18Its $ 32,38 $ 1,80 $ 33,50 $ 1,86
Suavizante Spartan Baby
Sachet Cj X 100u 150ml $ 32,27 $ 0,32 $ 34,50 $ 0,35
Suavizante Spartan Flor
Sachet Cj X 100u 150ml $ 32,27 $ 0,32 $ 34,50 $ 0,35
Suavizante Spartan Baby
Cj X 18 1lt $37,24 $ 2,07 $ 38,61 $ 2,15
Suavizante Spartan Flor Cj
X 18 1t $37,24 $ 2,07 $ 38,61 $ 2,15
Lavavajillas Spartan Floral
Cj X24 X 5009 $ 26,79 $ 112 $ 27,28 $ 1,14
Lavavajillas Spartan Limon
Cj X24 X 5009 $ 26,79 $ 112 $ 27,28 $ 1,14
Panela Granulada 1kl X
10und $ 16,70 $ 1,67 $ 16,70 $ 1,67
Sal Yodada Valdez 50fd X
1/2KI $ 6,50 $ 0,13 $ 6,50 $ 0,13
Sal Yodada Valdez 1kl X 50
Fds. $11,89 $ 0,24 $ 11,89 $ 0,24
Sal Yodada Valdez 2kl X
25fds $11,35 $ 0,45 $11,35 $ 0,45
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ANEXO 3: COTIZACION CAMION

A continuacidon se muestra la cotizacidon realizada a Automotores

Continental S.A.

[ TABLA DE CALCULO FINANCIAMIENTO CAMIONES
CLIENTE SLOTIAL S.A.
CONCESIONARIO AUTOMOTORES CONTINENTAL S.A. |
MARCA- MODELQ NPR 75L CAMION CHASIS CAMINADO
ANO 2014]
CIUDAD CREDITO GUAYAQUIL
Plazo [ 60 |
Valor del vehiculo 34,290.00
Entrada 10,287.00 30.00%
Tipo de Seguro COMPLETO FINANCIADO
Lucro Cesante NO
|Seguro 5,157.86 5,157.86
Tipo de Dispositivo CHEVYSTAR CONNECT FINANCIADO
Dispositivo 675.00 675.00
Gastos Legales Gastos Legales FINANCIADO
271.10 271.10
Reconocimiento de Firmas 12.00
Subtotal 40,405.97
[Saldo a financiar i 30,118.97 |
[Tasa de Interés | 11.23% |
[Cuotas 3 658.37 |
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ANEXO 4: TASA ACTIVA DEL SEGMENTO PRODUCTIVO
EMPRESARIAL

Tasa activa efectiva maxima para el segmento productivo

empresarial segun el Banco Central del Ecuador.

Septiembre 23 de 2013

Custom Search
Buscar

Contactenos

T
Ayudas | Arceso Directo 7

ElBancoCentral  Esfadistica Mercados Financieros Senicios Bancarios Publicaciones de Banca Central
Museo Numismatico Bibliotecas Comunicacion yMedios  Certificacion Electronica Comercio Exterior

Tasas de Interés

OCTUBRE 2013 (¥)
1, TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Referenciales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anusl Tasa Activa Efectiva Maxima % anusl
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporative 817 Productivo Corparativa 933
Praductivo Empresaria 953 Praductivo Empresaria 1021
Productivo PYMES 1120 Productivo PYMES 1183
Consuma 1591 Consuma 16.30
Vivienda 1064 Vivienda 1133
WMicrocrédito Acumulacian Ampliada 1144 WMicrocrédito Acumulacian Ampliada 1530
Microcrédito Acumulacion Simple 15.20 Microcrédito Acumulacion Simple 1750
Microcrédito Minorista 1881 Microcrédito Minorista 3050
2, TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anusl Tasas Referenciales % anusl
Depositos & plazo 453 Depdsitos de Ahorro 141
Depositos monetarios 0.60 Depositos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 024
3, TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS REFERENCIALES POR PLAZO
Tasas Referenciales % anusl Tasas Referenciales % anusl
Plazo 30-60 389 Plazo 121-180 511
Plazo 61-90 367 Plazo 181-360 565
Plazo 91-120 493 Plazo 361y mas 535
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