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RESUMEN

La excelencia y prestigio de Mobil data ¢eks dias de los carruajes de
caballos.

Dos cientificos norteamericanos, Hiram Bond Esterg Matthew P. Ewing,
descubrieron el proceso de destilar el petréledaal vacio para producir los
derivados de aquella época, entre ellos las babeasdntes y en 1866 fundaron
la " Vacuum Oil (literalmente "Aceite al vacio")ug fue el antecesor de la
Mobil oil Company.

Un grupo de prestigiosos ciudadanos y empossade esta region
solicitaron los productos Mobil. ElI permanente desl tecnolégico de Mobil
ha permitido jugar un rol de gran importancia es tliferentes eventos del
avance de la tecnologia a nivel mundial, ha estpdesente en el primer vuelo
trasatlantico en un Boeing 707, en el primer vudoun Jumbo 747, en el
primer viaje que llego a la Luna, en el SubmarirfdSU Nautilus y el famoso
Eurotunel, de hecho, fue el primer lubricante £66 % de base sintética en el
mundo, y ademas es una marca lider en el desatielitifico y tecnolégico en

beneficio de la sociedad mundial.

HOFFMANN JARAMILLO KARLES ADOLFO



JUSTIFICATIVO DEL TRABAJO

El presente trabajo tiene la validez por sancepcion cientifica y
tecnologica
en el area de la Ingenieria Industrial en benefigbdesarrollo y logro de la
mision, vision y objetivos de mobil en el ecuadoreste nuevo milenio.
METODOLOGIA

Para la realizacion de este informe se aplilzs siguientes técnicas:

» Estudio de mercado
* Analisis de distribucion
* Analisis organizacional

e Analisis financieros

Técnicas de ing. Ind. a usar

» Métodos y movimiento

« Calidad

e Seguridad

« Diagrama Causa- Efecto

« Diagrama de Pareto
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CAPITULO |

GENERALIDADES

1.1 DESCRIPCION

El mundo actual no tendria posibilidad de adedlo tecnoldgico en
beneficio del bienestar econdmico, social y cultsia el fundamento de la

energia, potencia y movimiento.

Energia fundamental en los procesos de dadisarrproductivo,
transformacion de materia prima, transportaciéon, les cuales se basan en la

generacion de potencia y movimientos.

Energia - derivados del petréleo
Potencia - en latecnologia

Movimientos - en la interaccion de mecanisngosnpuestos por pares
cinematicos en constante friccion, que reduceda vtil de las maquinarias y

equipos donde juegan papel primordial los lubriesnt

Mobil se encuentra en casi todos los paisesmwdndo y en el ecuador tiene

una gran participacion y aceptacion el area deitabtes y combustibles.



1.2 OBJETIVO GENERAL Y ESPECIFICO

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Obtener mediante metodologias y técnicasinge Ind. utilizadas en
auditorias internas y externas en el sector déulmscantes (analizar, evaluar,
definir) las mejoras necesarias en cada casorwr s& la demanda con

satisfaccion y a los requerimientos de rentabilidada empresa.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Levantar la informacion necesaria de lasréifees areas aplicando:

v" Investigacion del mercado de lubricantes
v Investigacion de la condicion interna de la empresa
v' Determinacion de debilidades y amenazas de Molbihé&or

v Propuestas de alternativas de solucion

1.3 MISION, VISION



1.3.1. MISION

Prestar a nuestros clientes un servicioesftei y confiable, excediendo sus
expectativas, dando respuesta a sus necesidadaseqoidad mediante un
equipo humano, altamente capacitado, comprometfdouftado con la mas alta

tecnologia.

1.3.2. VISION

Ser reconocidos como la empresa lider en lubrisante

1.4 DISTRIBUCION DE LA BODEGA

Descripcion de la empresa .Como se puede observar en el ANEXO N°1 las
bodegas de Almaquil se encuentran ubicadas en.|l&wncipal 25 de Julio a

unos 150 metros después del Registro Civil atlsuBuayaquil.

De las tres bodegas que cuenta Almaquil, tepa C y A estan alquiladas
por la compafia Mobil en los cuales se encuentasiedad de presentaciones
como son: Tangues (55 Gls), Canecas (10 Gls) eBdkl Gls), Cajas de galon (

6 GIs) y cajas de litro (3.17 Gls), ademas de teedad de productos que ofrece
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en sus diferentes areas: Marina, automotriz, auiadndustriales y productos

especiales.

La empresa actualmente cuenta con un areardstrgccion de 10.441 M2,
dentro del cual tenemos: Oficinas de Mobil y Aguiid4 M2, bodega A 1426
M2, bodega B 1.426 M2 y bodega C 1.901 M2, paticalgenedores 4.488 M2

y bodega auxiliar 456 M2 (Ver PLANO N°1).

1.5 ESTRUCTURA ORGANICA, ANALISIS

Estructura funcional de la empresa .-La Matriz principal de la Compaiiia
Mobil se encuentra ubicada en los EE.UU. de domglemaneja todo el

movimiento a nivel mundial.

En cuanto a las ventas, mobil cuenta con un grdg@eendedores de primera en
todas sus areas Yy para su distribucion en la®megide la costa , sierra y
oriente cuenta con personal altamente capacitadugale ello depende que la

empresa tenga mas rentabilidad.

En la parte productiva se encarga en un 80% latdlde callao — Perq,
exportando todo el lubricante para luego ser vendd el Ecuador, el 20%

restante lo tiene los EE.UU. exportando produdtagticos y grasas.



Organigrama

La empresa Mobil, es dirigida desde el exteri&@E(UU.) por la cual toda la
informacion recopilada y tabulada antes, es enviga@la ser analizada vy
determinar por medio de parametros y porcentajesvel de venta que tiene
que ser mayor al establecido antes de iniciar @l afiemas de esto se realizan

conferencias telefénicas y personales.

El organigrama que se sintetiza en el Anexo N§Zesenta la estructura de la
organizacion que tiene Mobil en el area de distidiy mediante la cual se
especifica la delegacion de autoridad con sus cdspe responsabilidades,

partiendo del Gerente a sus principales y de aslos empleados .

Manual de Funciones .- En esta organizacion sdeliais funciones de cada uno

de la siguiente forma.

Jefe Regional .- es la persona encargada de maniese niveles de

produccion y distribucion tanto en el Peri comaleBcuador, realizando viajes

constantes para tener una mejor vision en cad#apfabodega.



Jefe de distribucion .- es la persona encargadhrdgr y controlar la

distribucion diaria, revisando informes sobre potags y ventas de lubricantes.

Coordinador _de distribucion .- es la persona gama de coordinar los

diferentes tipos de transportes (trailer, mulastrosa sencillos) para la

distribucion a cada uno de los clientes a nivelarad.

Asistente de operaciones .- es la personargata de recibir todas Las
importaciones traidas del Perl, asegurandose quedilicto llegue en optimas

condiciones para la venta nacional.

Secretaria .- es la persona encargada de llevamn#ol de todas las facturas y

devoluciones ademas de archivarlos, y tener usemmtivo de cada uno.

1.6 PRODUCTOS QUE ELABORA LA EMPRESA

Clasificacion .- La variedad de productos gedlistribuyen en la compaiiia,

tienen presentaciones distintas dependiendo deledrgue se vayan a usar.

Mostraremos a continuacion un listado de unas agariases de lubricantes de

los varios que se distribuyen.



Productos Automotrices

* Gasolina

Mobil 1 formula 15W50
Mobil Super XHP20W50
Mobil Hd 40

1350

Mobil Outboard

* Engranajes
Mobilube Gx 75W90
Mobilube Gx 90
Mobilube Gx 140

Mobil Hd 90 y Hd 140

* Grasas
Mobilgrease Hp
Mobilgrease Special
Mobilgrease Mp

Mobilgrease Na5

* Diesel
Mobil Delvac 1 Sae 15W40
Mobil Delvac Mx 15W40

Mobil Delvac 1310-1330-1340-

Mobil delvac 1110-1130-1140-1150

* Fluidos para transmision

Mobil ATF 220

Mobil ATF Dexronn llI

* Especialidades automotrices

Liquido de frenos



Productos de aviacion

* Aceites de motor

Mobil Jet Oil 254

Mobil Jet Oil 1l

Mobil Aereo HFF

Productos Industriales

*Hidraulicos

Mobil Hydraulic Oil Aw 32
Mobil Dt 11M a 19M
Mobil DTE 24 a DTE 27
Mobil SHC 524

Mobil DTE Oil Ligth

Mobil DTE Oil Medium

Mobil DTE Oil Heavy Medium

* Engranajes encerrados
Mobilgear 626

Mobilgear 627

* Grasas

Mobilgrease 28

* Cojinetes
Mobil Vacuoline 525
Mobil Viscolite AA

Mobil Sm N2 4

* Engranajes Abiertos
Mobiltac D

Mobiltac E



Mobilgear 629
Mobilgear 630

Mobilgear 636

* Fluido para transferencia de calor

Mobilthernm 603

Productos Marinos

Mobilgard 1 SHC
Mobilgard 312
Mobilgard 412

Mobilgard 450

Productos Especiales

* Solventes
Mobilsol A

Pegasol 3040

* Aceites Parafinicos

Mobiltac QQ

* Contra lardmbre

Mobilarma 245

* Aceites Blancos
Whiterex Serie 300

Whiterex Serie 335

* Aceites Naftenicos
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Prorex 36 Naprex 23

Prorex 300 Naprex 180

Almacenaje del producto .- El producto que tiensbN] es importado (Peru).

Una vez desaduanizado del puerto de Guayaquil iwralds, es trasladado a las
bodegas de Almaquil (a 15 minutos del puerto) emddcse realiza el bodegaje
de cada una de sus productos(ANEXO N°3) con el masmo cuidado,
manteniendo su presentacion.

Personal .- existe una persona encargada porgeimbil, de recibir el
producto que llega del Peru en buenas condicialeels, contrario se hace un

informe notificando el motivo del dano.

Por parte de Almaquil existe un supervisor quefigarlas condiciones del
producto y debe estar de acuerdo con el represent@nMobil en recibir el
producto tal como indica el informe respectivo (ANE N°4)que a su vez es
entregado al Jefe de Bodega para la constatagima fy al mismo tiempo el

ingreso al sistema.

Para el manipuleo de la carga hay 2 montacarguystasstibadores empleando
su fuerza de trabajo y conocimientos en el buem@namiento de los

productos.
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Distribucién del producto .- Antes de realizar cat#spacho, existe una area

destinada al predespacho, que consiste en seppsti@o antes de la entrega al
distribuidor con el fin de agilizar cada uno de despachos y que exista un %

minimo de error.

Una vez cargado el Trailer, mula o carro senciito® viajaran a realizar sus
entregas a la Regidn o provincia que le correspgriispués regresan o envian
el documento del cliente con la firma de recibifoane, o si desean hacen otro

pedido.

Presentaciones .- Para todos los tipos de praslugte distribuye Mobil, se

tiene las siguientes presentaciones :

Cilindros  ----—----- 55 galones (55/1)
Canecas @  ---—--—--- 10 galones (10/1)
Baldes  --------- 5 galones (5/1)

Cajas delitro  ---------- 3.17 galones (12/1)

Cajas de galon = ---------- 6 galones (6/1)
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1.7 NORMAS DE SEGURIDAD PARA EL MANEJO DE

LOS PRODUCTOS

Para realizar el manejo diario de los productoajds; baldes, tanques) no se
necesita ser un experto si no seguir al pie detta las siguientes normas que la
compafiia nos ensefila para el manejo apropiado da uad de las

presentaciones de Mobil.

En los Anexo N°5, Anexo N°6, Anexo N°7 y Anexo NS& demuestra la

manera correcta de como tratar cada uno de lasnaesones.
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CAPITULO Il

ANALISIS DEL MERCADO

2.1 ANALISIS DEL CLIENTE

La mayor parte de los clientes de Mobil a nivetiomal se encuentran

ubicados en los siguientes sectores:

» Industriales
» Automotriz

» Bananero

» Agroindustrial

> Petrolero

Se ha notado que en el mercado actual a habidaumerdo de consumo de
lubricantes, creciendo en un 12% en estos 2 Ultenios, debido al aumento de

automotores en el pais.

Ademas se recopilo informacion realizando encsesta mayoria
de los distribuidores de la Regidon costa se emcwds95%, de la Sierra se

encuesto el 90% y del Oriente se encuesto el 1t¥4le la Region de la costa
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se la realizo personalmente, pero los otros 2 cierbn via telefonica y por

medio de Fax .

Para realizar esta encuesta, se tomo 16 Distritesdmmo referencia para
poder representar las necesidades y problemasxegien y que puedan afectar
para la separacion del cliente.

NECESIDADES DEL CLIENTE

Descripcion N® de Porcentaje %
distribuidores
encuestados

Las condicionss del Producto son malas 4 25
Existen dewvolucionses frecuentes 3 1%
Precios altos en el mercado 3 1%
Lo publicidod no es constante 2 13
Disponibilidad de stock 2 13
El sistema de distribucion es lento 1 &
El tiempo de entrega es bueno 1 &
TOTAL 16 100

2.2 MERCADO ACTUAL

El mercado actual de Mobil se basa especificanmemta calidad que brinda a
sus clientes y ademas de la calidad de sus prajuetoalgo en que se llego a

destacar en estas ultimas décadas.
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El mercado actual es muy competitivo debido a qaoaosez ingresan al pais
nuevos productos y con especificaciones muy pas@dos nuestros, pero aun
asi nos mantemos entre los primeros y lo seguirdraoendo por mucho mas

tiempo.

A continuacion el desglose de la venta de Lubrasmeh los siguientes sectores:

VENTAS DE LUEBRICANTES EN GALONES DEL 2001

REGION COSTA | REGION SIERRA |REGION ORIENTE TOTAL

Galones 1527 620 1.359 954 2173440 2104 91806
consumidos

%

COSTA : Eszsmeraldas 1 31049 ,1806

Suayaguil 338 1049462 304

Machala 3l 05252 45886

hanta 10,4 322911 4782

Cluevedo 09 27944 26254

SIERRA Ambato B3 195609 5375

Cuenca 4.4 136016 394k

Laoja 28 BR937 70565

Cluito 23 923965 7274

Stad. Domingo 52 161455 7391

Ibarra 24 AR937 70565

ORIEMNTE : | Oriente 7 217344 2542

100 3104918 05

FUENTE : MOBIL OIL COMPANY ECUADOR ( 20 DE ABRIL EL

2002)
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La Region de la Costa es la que tiene mayor vameesentada por Guayaquil
con el 33.8%, de ahi le sigue en la Region de éar&iQuito con el 22.3% vy
Manta con el 10.4% y en la Regién del Oriente daf¥edel consumo total que

es 3.104.918,06 galones.

2.2.1. SISTEMA DE DISTRIBUCION

Dentro de este sistema nos encontramos que algoods maltratado y en
ciertas ocasiones al realizar la entrega, estosaobiados por equivocacion, lo

cual provoca una incomodidad para el cliente.

El sistema de distribucidén abarca los siguientetoses como detalla el cuadro a
continuacion:

ANO 2001

SECTORES PRODUCTIVO| MERCADO DISPONIBLE ANUAL
A NIVEL NACIONAL LUBRICANTES VENDIDOQS Yo

INDUSTRIAL 557.000 17,94
AUTOMOTRIZ 763.000 24 57
MARINDS [ Camaronero) 300.000 5 Bk
BANANERD 200.000 b 44
AGROINDUSTRIAL 150.000 4 53
FETROLERD 100.000 3,22
T OTROS 1.034.915 33,33

TOTAL 3.104.918 100

FUENTE : ENCUESTA A DISTRIBUIDORES, ANEXO 15 ( IDE

ABRIL DEL 2002)
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2.2.2. IMAGEN

Al transcurrir los afios, la marca MOBIL a sidoaeacida a nivel mundial, y
por esta razon se encuentra en el tercer puestoagler venta en el area de
lubricantes. Damos lubricantes de mejor calidad cumplan o excedan las

especificaciones de los equipos y necesidaddesadientes.

Aun asi nos falta promocionar mas nuestro prodwcio,propagandas que sean
constantes, para que de esta manera poder llegar dima a os clientes
mostrandole que tienen otra opcidn de lubricar enstor, maquinaria etc, y lo

principal que es un producto garantizado.

“QUEREMOS SER MEJORES QUE LOS DEMAS Y LO MER@UE

PODAMOS SER ©

2.2.3. CALIDAD

La satisfaccion del cliente es de primordial impndia para el éxito de MOBIL
OIL . Consiste de su responsabilidad hacia loswmidores finales y a los
clientes que revenden sus productos, La compafigsfeerza n atender sus
requerimientos e inquietudes, beneficiando sus aieg@ través de responder

efectivamente a sus necesidades.
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Los productos MOBIL son de una calidad reconoga,que se ha mantenido

durante muchos afos en el mercado y ha llegad@iaegdren los primeros .

Existe un estricto control en cada uno de susesax: (Anexo N°9 y Anexo

N°10 )dandole una seguridad de calidad total atragegroductos.

MOBIL, para lograr sus objetivos implemento unt&iza de calidad segun la

Norma ISO 9001.

Los principios de calidad que la empresa recoryogae se establecen en los

sistemas OIMS Y CIMS SON LOS SIGUIENTES:

* Integridad

* Liderazgo a través del ejemplo personal

* Liderazgo en seguridad y proteccionrdetio ambiente

* Compromiso de todos, trabajando indigiltoente y en equipo.
* Capacitacion y entrenamiento en formatimua.

* Implementacién disciplinada del sisteteacalidad.

*  Medir, investigar y registrar los procesostiddbdajo.

* Reconocimiento al trabajo bien hecho.
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2.2.4- PORTAFOLIO DEL PRODUCTO

MOBIL tiene entre su linea de lubricantes una gatea Productos ya

mencionados en el capitulo | del numeral 1.7.

2.2.5.- SERVICIO

Mobil asume el objetivo de satisfacer las necesigdade sus Clientes,
manteniendo y respetando los requerimientos der@gbil en todas las etapas
del negocio. El compromiso mas importante es Tfaabtodos juntos,

atesorando Valores Esencies tales como:

» Seguridad.- mantener la conciencia por la segiipdesente

en todas las actividades del dia a dia y recolzocemo

nuestra prioridad numero uno( Anexo N° 11).

« Etica en los negocios.- realizar nuestros negacios

transacciones comerciales bajo las mas exigentesas de

integridad y transparencia.

» Desarrollo Personal.- Apoyar el crecimiento perkgna

profesional, reconociendo que la contribucion imlal y
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colectiva son cruciales para alcanzar un éxitcesdse.

» Satisfaccion del cliente.- Proporcionar a nuesthestes un

servicio que sea reconocido como seguro, eficignte

oportuno.

« RENTABILIDAD. Entregar a nuestros accionistasidébes que

aseguren la vialidad de nuestras operacionestamngio.

2.2.6. PRECIO.

Al realizar el estudio de mercado, detectamos @septecios en el area de
lubricantes son altos en comparacion a los de hapetencia ( ver Anexo N°

12) . Los precios de venta de los productos serdabe

1.- Mano de Obra elevada

2.- Calidad de los Productos

2.3 ANALISIS DE LA COMPETENCIA.
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La conclusién de este analisis es determinar hedes del producto que ofrece
nuestra empresa en base a la investigacion queereadmparando la fortaleza
de la competencia en cada area con la nuestrappdea determinar en donde

se encuentra nuestras debilidades.

Mobil .- Es lider en el area Industrial y graanthnda en el area marina.

Texaco .- Es lider en el area automotriz y se tanaa por ser

agresivo en las promociones.

Castrol .- Su venta esta dirigida principalmergepgamiones

pesados y su fuerza también asptomociones.

Shell .- Siempre esta al dia en lo que ailistion se refiere,
especialmente en los programdsutbes center y tratando
de aumentar el volumen Industrial

Valvoline .- su fuerte son los automotores a gaaot parte de los

de diesel, en el area Indaktrd tiene mucha acogida.
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Other Mobil

7%
Valvoline
10%
Shell
Castrol 20%
13%
Texaco
32%

Para poder tener una idea mas clara de los lugaresocupan: Shell,
Texaco, Mobil, Valvoline entre otros, mostraremoscentinuacion la
produccion de cada uno de ellos con sus respecpivosentajes en los

periodos del 2000 al 2001 en los Anexos N° 13 yxard®14.

2.4 IDENTIFICACION DE CAUSAS

Andlisis Causa - Efecto

Después de haber realizado la encuesta a nivebrsdcy ademas del
analisis de los clientes, se pudo observar quenéavde lubricantes tienen
un aumento, esto se puede constatar por la padiom del mercado de un

12% mas en el afio 2001.
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Aun asi nos encontramos ubicados en tercer lugat érea de ubricantes,
por lo que se procedid a la investigacion de las&s que demuestran por
que gran parte de los clientes dejan de comprarQiIM, para esto se
analizaron los resultados de las encuestas rdaizghnexo N° 15). En el
analisis del cliente ( a nivel nacional ) resporaheel 25% en contra de las
Condiciones del Producto que distribuye la Comgpafiiiademas de los

Altos Precios de venta en lubricantes.

Una vez analizado las encuestas se llegaron axdetarlos motivos
por que los clientes dejan de comprar a MOBIL Qicantrandose los
siguientes resultados.
* Productos en mal estado.
» Devoluciones de productos.
» Precios de la competencia.
* Promocion insuficiente.
« Falta de control en la distribucion de Mobil.
Estos datos nos da la iniciativa parschr las causas que provocaron
los resultados antes descritos, el mismo que paaamejor comprension

presentamos a continuacion el diagrama CAUSA- ERECT
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PROBLEMA: Productos en mal estado
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CAUSA: Falta de control en la recepcion fisica de los pctas

EFECTO: Separacion del cliente

SOLUCION: Dejar una persona encargada especificamente aégpcion

de productos en mal estado para su devolucion.

PROBLEMA: Devoluciones de productos

CAUSA: Productos Cambiados por falta de control en el nmbonde

realizar el despacho

EFECTO: Separacion del cliente

SOLUCION: Implementar un programa para cada uno de los pedido

cada una de las presentaciones a través de la tafopai con el fin de

otorgar un buen servicio de distribucion y confidbid hacia los clientes

finales.

PROBLEMA: Precios bajos de la competencia
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CAUSA: La disponibilidad de Stock es muy buena ademagmier t

precios bajos y tener publicidad constante

EFECTO: Separacion del cliente

SOLUCION: Realizar charlas con los distribuidores y clierdgelre las

innumerables ventajas que presta el producto Mehbdrgo plazo en su

motor justificando su valor.

PROBLEMA: Publicidad insuficiente

CAUSA: La falta de promocién de los productos, resaltalado

Las virtudes que ofrece dicho producto

EFECTO: Separacion del cliente

SOLUCION: Aumentar la publicidad por medios de comunicacion

Televisivas o radiodifusion.

PROBLEMA: Falta de control en la distribucion de Mobil.

CAUSA: El poco interés que tienen al realizar la estiba Ide

productos y la revision del mismo al ser entregaddiente
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EFECTO: Separacion del cliente

SOLUCION: Realizar charlas con los transportistas sobrnengartancia
gue tiene entregar el producto en buenas condEigred buen manejo del

mismo.

2.5 ANALISIS DE PARETTO.

En el analisis se ubicaran la o las causas quetraoamayor frecuencias, que
hayan estado presentes en el alejamiento de lestedi de la venta de
lubricantes. Para su procesamiento se recopilostods datos en una

distribucion de repeticion de sucesos mostradaare@cion.

Como se puede observar en la pagina 27, la magaudncia se identifica con
las CONDICIONES DEL PRODUCTO y por esta causacl@ntes pierden
poco a

poco la confiabilidad del producto y en muchas

ocasiones compran a la competencia. En segundotkiganos a las
DEVOLUCIONES DEL PRODUCTO que son causadas poalta e un
programa que los ayude a identificar cada uno slpédidos con sus

respectivos clientes, y por ultimo tenemos a IoEERS ALTOS EN EL
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MERCADO con respecto a la competencia.

Podremos recalcar, que el producto es elevaddaeda alta calidad
que este presenta, entonces damos como conclugquoq el precio

de venta no puede ser competitivo.
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ANALISIS DE PARETTO EN EL MERCADO

CAUSAS Frecuencia Freclencia Frecuencia
real aFoumilada
Las condiciones del Producto son malas 4 25 25
Existen dewvoluciones frecuentes 3 19 44
Frecios altos en el mercado 3 19 B3
El fiempo de entrega es busno 2 13 7B
Disponibilidad de Stock 2 13 ]
El sisterma de distribucion es lento 1 B 95
La publicidad no es constante 1 A 100
Total 16 100%
4 5 120
;_1 +4
=+ 100
351
34 + 80
25 T
-+ B0
2 +4
15+ + 40
“] +4
+ 20
05+
0 f f : f : : 0
Las Existen  Precios altos El tiempo de Disponibilidad El sisterna de La publicidad
condiciones  devoluciones en el mercado  entrega es de Stock  distribucion no es
del Producto  frecuentes bueno es lento constante
son malas
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2.6 SELECCION DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS
DEL PRODUCTO,

DE LAS DEVOLUCIONES Y COMPETENCIA

OPORTUNIDADES

DESCRIPCION Alto |mF;;13'2;ir;'3|3 Bajo Alto Deiﬂenrj?nem Bajo
=envicio hacia el cliente f? L/?
Calidad del producto @ t?
hlejoramiento de controles t?
Capacitar personal T_?/B t?
Feduccion de costos @
Crecimiento de carros de distribucion {f? @
AMENAYAS
DESCRIPCION Alto |mF;;13'2;f;'3|3 Bajo | Alto Deiﬂeg?:i?nem Bajo
Frecios bajos de la competencia @ K?
Tiempo de entrega inmediato @ if}
Fublicidad constante t? t?
Ferdida de clientes L{) @
otock de productos altos t? 'i_/{;b
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RESUMEN DEL ESTUDIO DE OPORTUNIDADES Y AMENZAS.

OPORTUNIDADES

» Aumento del mercado de lubricantes
» Excelente calidad de sus productos
* Aumento de costos en las empresas competidoras

» Crecimiento del transporte de distribucion.

AMENAZAS

* Precios Bajos de la competencia
» Perdida de los clientes
» Tiempo de entrega inmediato en la competencia

* Publicidad constante



-32-

CAPITULO I

ANALISIS DEL PROCESO DE DISTRIBUCION.

3.1 PROCESO DE DISTRIBUCION

En este capitulo se realizo el analisis de laibistion de los productos en
la bodega de Almaquil asi como se indica en agfaima N°1, Y
ademas se efecto la toma de tiempos y movimiermi@sqada una de

las operaciones con el fin de poder minimizarezhpo de distribucion y

entrega hacia los clientes , Ver Diagrama N°2.
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MERCADO REGION COSTA

VENTAS DE LUBRICANTES
DISTRIBUIDORES EN GLS/ANUALES SECTOR

WEPAMIL 500.000 INDLUSTRIAL
WEPAMIL 200.000 BAMANERD
WEPAMIL 150.000 ARROCERAS INGENMIOS
FEEMOSEGURO 200.000 AUTOMOTREIE
LUBTECHNOLOGY 3.000 AUTOMOTRIE
IMPORTADORA ANDIMNA, 130.000 AUTOMOTRIS
OTROS 7g4.918

TOTAL 1.967.915

MERCADO REGION SIERRA Y ORIENTE

VENTAS DE LUBRICANTES
DISTRIBUIDORES EN GLS/ANUALES SECTOR
FEEMOSEGLURO 190.000 AUTOMOTRIS
ALVARD URIBE 150.000 AUTOMOTRIZ
PETROCEAND 300.000 MARINDS
IMPORTADORA TERREND 7.000 INDLUSTRIAL
PETROSUPPLY 150.000 NDUSTRIAL
Wy, CABEERA B0.000 AUTOMOTREIE
OTROS 260.000
TOTAL 1.137.000

FUENTE : DISTRIBUIDORES DE LA COSTA, SIERRA'Y ORMNE (
10 DE MAYO DEL 2002)
*  Otros .- se encuentran : clientes directas, [@ealers, estaciones de

ngeio, Industrias directas etc.

3.2 AGENCIAS DE MOBIL PARA LA DISTRIBUCION

DEL PRODUCTO A NIVEL NACIONAL.

Esta empresa tiene sus lineas de distribuciontréasien todo el Pais

para otorgar al cliente un servicio mas directdigiente.
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Veremos a continuacioén las regiones en donde septran nuestros

distribuidores:

* Regién Costa.-Dirigida por la oficina principal en la ciudad de

Guayaquil con distribuidores en : Manabi, Santmibgo, San

Carlos, Quevedo.

* Regién Sierra.-En esta region solo existen distribuidores pama la

ciudades de: Quito, Cuenca Y Loja, los cualemsargan

también de distribuir a las demas ciudades delaaie

* Regién del Oriente.-Dirigida por un solo distribuidor para todo el

Oriente ecuatoriano.

En estas tres regiones, los distribuidores reale@&mntrega de los
productos Mobil casi a tiempo a los diferentesntés, pero en algunos
de ellos se eleva su valor de entrega por los sastdransportes que son
mas altos que los otros, y a veces realizan reglosinnecesarios

maltratando los productos.

Cualquier pedido se lo puede hacer via telefémisiadesea el cliente
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se le puede dar un cédigo para mayor facilidadalizar sus pedidos y

el producto es entregado en el lugar que el eneargu

3.3. INVENTARIOS

En el Anexo N° 16 se puede apreciar la forma ceenteva el control

del Inventario, consumo promedio, y los DSI .

INVENTARIO .- se lleva un inventario mensual dedsdos productos.
Aungue el inventario mensual no a dado muy buessidtados,

no se a podido cuadrar en un 21% dicho inventdebido a la poca
experiencia que tienen las personas que se quedaamgo de la

distribucion de Mobil Oil Company en Organizaci@Blodega.

DSI .- Los dias de inventario ( DSI ) es una hareata que nos ayuda a
canalizar que cantidad de productos tendremosuieaath dias, 1
mes, 3 meses etc, y se la calcula de la siguientsaf

DSI = _ (Inventario 01/09/01+ Plammlod.)

Consumo promedio x 30.4

CONSUMO PROMEDIO.- para sacar el consumo promseditoma en

cuenta desde el mes del ailo anterior hasta elehes 4Ej. :
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Septiembre del 2000 hasta Septiembre del 2001 )gsdssaber que
promociones han habido en ese lapso y que demavalaada

producto en los diferentes meses del ano.

3.3.1 INVESTIGACION DE CAMPO

Durante la investigacion de campo realizada y dtea con los
inventarios histdricos, se constato que existelu$o2le diferencia entre el
inventarios fisico y el inventario del sistemametmo que se desglosa a

continuacion:

Presemtacion Tipo Tatal [@fencgia Diferencia Tolerahcia
Al B G Iltemn unidades %

Tanques 14 22 p1 57 8 14 0%

Baldes 5 8 13 P6 10 10 2%

Cajas Gl 2 3 B3 8 1 13 4%

Cajas Lt 4 2 71 10 2 10 4%
TOTAL 101 21

Podemos apreciar que existe una separacion mugleyearire la

Tolerancia permitida por Mobil Oil Company y laaléncia en % del
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inventario histérico, ademas el total de Item cdosdlegan a 101 y las
diferencias en unidades nos da 21, por lo querekptaje de diferencia
0 descuadre de inventario seria del 21% tal carexplico en el punto

anterior (3.3 Inventarios)

3.3.2 STOCK DE LUBRICANTES

Dentro de la variedad de productos Mobil, se tienecontrol del Stock de
lubricantes para cada uno de los productos, parragbdn se lleva un inventario
semanal y mensual, con esto se determinaDi8% que significa: dias de
inventario, ademas se realiza un plan de pedidibade se analiza cuanto se va
a importar para satisfacer las necesidades dwlteli y cuantos dias de stock

tendremos hasta la nueva reposicion.

3.3.3 ALMACENAMIENTO DE PRODUCTO

TERMINADO

La cantidad de apilamiento permitida para las dagipresentaciones es la que
se muestra en el cuadro adjunto, pero existen ipliomento en dichos
apilamientos, por que segun los estandares deidadute Mobil, no se debe

utilizar mas de la cantidad prevista como indiceugldro, ya que de lo contrario
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tiende a filtrar el producto por exceso de pesensas$ no se debe usar palets en
malas condiciones, ni rotos, peor aun que no cungua las medidas

establecidas 1.20 x 1.20 mts., pero esto se da.

Presentacion Cantidad Forma
maxima
Aceites
Tanques 55/1 4 4 base
Canecas 10/1 24 12 base akto?
Canecas 5/1 30 15 base x 2 alto
Baldes 5/1 48 16 basa& alto
Cajas de galén 6/1 48 8 base x 6 alto
Cajas delitro 12/1 70 10 base xtd@ al
Cajas delitro 24/1 48 6 base alt@
Grasas
Tanques 181 Kg. 4 4 base
Baldes 16 Kg. 48 16 base X
Cajas 6/4Kg. 72 8 bas® x
Cajas 24/1Kg. 56 8 bas& X
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3.4 PEDIDOS

Forcast Ventas  Disponibilidad Plan de

\ en el sistema reposicion
/ / Aduanas
Coordinador Regional Importacion Hma
Abastecimiento. RMobil Ecuador
/‘ T Transporté
Fuentes Historico
Suministros de ventas

3.5. PROCESO DE IMPORTACION

Para realizar el proceso de importacion, el depemido de Planeacion
debe efectuar la requisicion de compras al deparitonde
Importacion y este a su vez debe solicitar undqroa al proveedor
(Planta en Pera y en EE.UU. ), luego es devueballeitud al Dep. de
Importacion para analizarla y una vez aprobadarprogr la fecha de

embarque.
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Antes de realizar el embarque se requiere dedosesites documentos:

e Seguros

« DUI

* Inspeccion preembarque

» Autorizaciones

Para el desembarque de los productos se requieles diguientes
documentos:

* Impuestos aduaneros

 Desaduanizacion

FLUJOGRAMA DE IMPORTACION

Planeacion | ------- > Importaciému ________ » Provee({

)or

<4-------

Programa

Eecha de embarqiie
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3.6 LOGISTICA

Una vez realizado los pedidos, basandose en lea$iate ventas,
disponibilidad en el sistema, plan de reposici@n\emos que el Flujo
grama de Importacion nos da el punto final paraepoehlizar la

logistica en Mobil Oil Company Ecuador.

Al haber recibido el producto en la bodega, elisigie paso es
constatar fisicamente, para luego efectuar el sogak sistema
guiandose en los documentos de importacion. Esce@stion de
minutos la actualizacion en el sistema ( Procesaoligy se concluye
con los despachos a los clientes segun los pedslablecidos con

anterioridad.
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3.7.1 ANALISIS DEL DESEMPENO DEL PROCESO DE

DISTRIBUCION

El problema que se a detectado en este capitula par“Proceso de
distribucion” es sin duda EL BAJO RENDIMIENTO DE ®TRIBUCION DE
MOBIL, en donde encontramos las siguientes caumganizacion de bodega,

transporte y seguridad.

En La Organizacion de Bodega, nos encontramoseactaith de experiencia en
bodegaje que afecta al rendimiento de distribupidnno saber correctamente
los procedimientos que se deben tomar para ungbdigbn agil y eficiente y

ademas los controles diarios que se realizan enwaalde los procesos.

En el Transporte, al realizar la estiba de loglpctos al carro, no se toma las
medidas del buen manejo de productos, provocandoeqtos se golpeen, se

filtren al caer al suelo, y llegan maltratadoslinte final.
La Seguridad de Mobil es fundamental, ya que berdeumplir con
normas que exige la Exxonmobil como ser : medidgsalets correctas

(1.20x1.20), palets en buenas condiciones, etasecto de equipo de

seguridad, pero esto se da en un 70% por lo cisibaxna falta de
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control para exigir no solo la seguridad si no t&mkel rendimiento de

distribucion.

3.8 ANALISIS DE PARETTO EN EL PROCESO DE DISTRIBUCION

CAUSAS Valoracion  Frecuencia Frecuencia
real acumuiada %
Precios elevados | transporte) 7 35 35
Recorridos innecesarios 5 23 58
Falta de control a recibir los productos 4 18 76
Dimensiones incorrectas de palets 3 14 an
Palets rofos 1 10 100
Total 20 100%
g 120
?' u
-+ 100
5 -
-+ 80
5 4
4 + B0
3 u
+ 40
2 u
+ 20
- l
0 f f f -0
Precios elevados | Recorridos Falta de control @ Dimensiones Palets rotos
transparte) innecesarios recibir los incarrectas de
productos palets
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3.9. FORTALEZAS Y DEBILIDADES EN LOS

PROCESOS DE DISTRIBUCION

FORTALEZAS DEBILIDADES
Se despacha el producto al Aceptar pedidos detefia
Lugar que el cliente lo solicite ultimara (liberacion tardia)
Poca inversion en transportacion Falta de cordtol
Recibir los producto
| el onal | I o
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CAPITULO IV

ORGANIZACION DEL PROCESO DE DISTRIBUCION

4.1 CAPACIDAD ADMINISTRATIVA

En el ANEXO N° 17, podremos apreciar el desglaseyanigrama
administrativo desde el Presidente de la Compaisitaha distribucion

de los productos.

4.1.1 CAPACIDAD DE LIDERAZGO

Para este punto existe un “Comité de Liderazgog, egta conformado

por:

1 Asesor de Ventas ( Departamento de Fuel )
1 Asesor de Ventas ( Departamento de Lubes)
Jefe de distribucion

Jefe de Crédito y Cobranzas

Jefe de Planeacion

Donde se tratan temas sobre:
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Rendimientos de los trabajadores en cada unacsde lo

departamentos

La planificacion de los cursos que se dictaraaléranscurso del
afno

Procedimientos sobre las técnicas de liderazgo

Revision de los informes antes de la entrega &é&sntes de Fuel

y Lubes.

Todo esto nos ayuda a desarrollar nuevos liderés @mpaiiia, con el
fin de crecer en ella y dar mejores perspectivas &nturo, incluso se a
dado en algunos casos, pero todavia falta un pasadm control en la
supervision de normas y procedimientos para queusiplan tal y

como cual fueron establecidas.

4.2 RECURSOS HUMANOS

A continuacion el desglose de la cantidad de pessquoe trabajan en
Las respectivas areas:

Administracion Finanzas

Personal =7 Personal =7
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1 Presidente 3 Contador
1 Gerente Fuel 3 Asistentes
1 Gerente nacional Lubes 1 Recaudador

1 Jefe de Recursos Humanos

1 Asistente de gerencia

1 Asesor Sefior

1 Programador

Ventas Bodega
Personal =4 Personal = 4
4 Asesores de ventas 1 Coordinador de distdbuci

1 Asistente de distribucion
2 Secretarias

1 Jefe de bodega

4.3 RESPUESTA DE MERCADO

La marca Mobil esta desde hace mucho tiempo gioéesionada en el

mercado, entre los lubricantes de mayor consumo.
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Entre la variedad de productos tenemos a las lipgsmium ( sae ) y los
normales (monogrados, multigrados etc.) que cuargamuna calidad
reconocida a nivel mundial en Lubricantes, adenedsed lideres con

Mobil 1 formula 15W50 ( gasolina ) y Mobil Delvad tliesel )aceites 100%

Sintéticos.

4.4 CREDITOS

En este capitulo veremos tres puntos esenciales:
e Evaluacion de crédito
e Condiciones de termino

e Cobranza

Evaluacion de crédito .- Mobil, es muy estrictda@&seleccion de sus

clientes. Por este motivo realiza una evaluaciéada uno de ellos
antes que ingresen a la compafia exigiéndolesyglouento de

normas y procedimientos

Condiciones de termino .- para establecer ya utratoncon Mobil,

existen condiciones que la compaifiia establece camgplimiento, de

lo contrario que da como terminado el contratocader cumplidas.
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Cobranza .- este es la parte mas estricta de@sigafnia, pues, no
hacen la entrega de ningun producto hasta no leabeelado el total
del valor del pedido o el valor establecido a ¢eedpero esto trae
consigo la demora de despacho hacia los clienteduso el riesgo de
gue existan productos cambiados o accidentes dalmde justo en la
hora de salida las transferencias son liberadodopmpe el personal
realiza un trabajo inseguro e ineficiente pudiepiawocar algun riesgo

de trabajo.

4.5 PROCEDIMIENTO DEL PAGO DE CLIENTES

Como se dijo anteriormente, esta es la parte niesada de la
compainiia, pues el proceso del pago de los clisetdssglosa de la

siguiente manera:

1) Ingreso al sistema indicando la fecha de pagolidsite.
2) Tesoreria Regional realiza los valores a cancetdm@i&a siguiente
3) Emitir las ordenes locales para su cancelacion de :

» Transferencia ( Importacién, compras mayores )

» Cheques ( Proveedores)

4) En el banco local realiza el debito a la cuenta.
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4.6.1 ANALISIS DEL DIAGRAMA CAUSA — EFECTO
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El problema que se a detectado en este capitudol@padrganizacion
del proceso de Distribucion” es sin duda los DESA®S ATRASADOS A
CLIENTES, en donde encontramos las siguientes saudaredito,

administracion, producto y seguridad.

En la parte de Crédito, vemos que afecta a la ageion de distribucion de un

amanera directa por que los pedidos una vez calo=ela son liberados de
inmediato si no practicamente a la hora de salidgezando un retraso de
despachos hacia los clientes.

Ademas va de la mano con la Seguridad del perspaakjue ya no existe un

tranquilidad de trabajo, ni siquiera se recono®ble tiempo y solo piensan en

salir de ahi.

Los Productos cambiados afectan de una manera grmgeespachos, debido a
gue muchos clientes no aceptan pedidos incompletenen que regresar a
cambiarlo y cuando ya llevan el producto que es&bda orden existe un

retraso y molestia para el cliente.

En la parte Administrativa la falta de controllarsupervision de Liderazgo es
necesario para que exista una mejor organizacid@i grcumplimiento de cada

uno de los despachos a sus destinos a tiempo.
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4.7 ANALISIS DE PARETTO - ORGANIZACION DEL PROCESOQ DE DISTRIBUCION

CAUSAS Valoracion  Frecuencia Frecuencia
real acumuiada
Liberacion de productos a ultima hora 12 48 48
Froductos cambiados ) 24 72
Riesgo de accidentes L) 20 92
Falta de contral en supervision de liderazgo 2 g 100
Total 25 100%
14 120
- 100
- 80
r 60
- 40
r 20
-0
Liberacion de productos Productos cambiados  Riesgo de accidentes  Falta de control en
a ultima hara supervision de liderazgo

4.8 TIEMPO DE PEDIDO VS TIEMPO DE ENTREGA

Todo pedido se realiza al departamento de seralabente en donde
se toma la orden y se busca en el sistema quanéidades que el

cliente pide estén en pantalla, de lo contraricoseecta con bodega
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para saber cuando podria estar listo ese prodeata.el primero el
tiempo que demora en aparecer en la lista de pedglonmediato y
por ende el despacho es en el transcurso delat@agpsegundo caso
se tiene que programar con bodega para ver cubag#od| producto

de importacién y de ahi decirle al cliente parandaeestaria su pedido.

Los despachos para provincia se tienen que hanatadias de

anticipacion y locales el mismo dia.

4.9 FORTALEZAS Y DEBILIDADES EN LA

ORGANIZACION DEL PROCESO DE DISTRIBUCION.

FORTALEZAS DEBILIDADES
Buena estructuracion del Falta de control
flujo grama administrativo. en la supervision de liderazgo.
Cumplimiento de todas las Despachos atrasados por
normas y procedimientos que demora en libera#olos
exige la ley. productos.
Desarrollo constante de nuevos$ Riesgo de productos
lideres. Cambiados o accidentes.
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CAPITULO V

DIAGNOSTICO Y RECOMENDACIONES

5.1 DIAGNOSTICO

En este capitulo se realizara el analisis respedi la segunda
parte(mercado), tercera parte (proceso de distGbyg de la cuarta

parte (organizacion del proceso de distribucion).

En cada uno de los capitulos se aplico : Foda

Diagrama Causa — Efecto y

.................... Diagrama de pareto.

Oportunidades Aenazas

Servicio al cliente
Calidad del producto
Mejoramientos de controle

Precios bajos de la competencig
Tiempo de entrega inmediato
Publicidad constante

oA W
oA W

[2)
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Capacitacion del personal
Reduccion de costos

Perdida de clientes
Stock de productos altos

™o

Fortalezas Debilidad
#* Personal de trabajo #* Aceptar pedidos de clientes
disponible. a ultima hora.
# Poca inversion en # Falta de control al recibir
transportacion. los productos.
# Cobertura a nivel nacional. #* Palets en malas condiciones.

E L

bl

b

Fortalezas Debilided
Buena estructuracion del * Falta de control
flujo grama administrativo. en la sopsion de liderazgo.
Cumplimiento de todas las # Despachos atrasados por
normas y procedimientos que demorabardcion de los
exige la ley. productos.
Desarrollo constante de nuevps % Riesgo de productos
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lideres. cambiados o accidentes.

5.2 CONCLUSIONES

Hemos podido apreciar en la segunda parte ( estiedmercado) que
entre las oportunidades mas relevantes estanidadalel producto y la
reducciéon de costos sin dejar a un lado la caguaéit del personal en
todas sus areas, pero también tenemos las amamalEssque se
encuentran publicidad constante que por ciertowgsfaerte en otras
marcas y los precios bajos de la competencia;s édficmos demuestran
gue estan mas cerca del cliente que mobil, aungo®s aumentado
el indice de venta en un 12%, todavia debemosrsegjorando para

evitar la separacion del cliente en estos Ultiafuoss.

En el sector de Analisis del Proceso de Distributadpoca inversion en
transportacion, personal suficiente y la coberaunavel nacional son las
fortalezas que la compafia a demostrado en eliestalizado, y

como debilidades tenemos aceptar pedidos deesientiltima hora,
falta de control al recibir los productos y undaeque tienen mas
riesgo: palets en malas condiciones; esto nos a@adea clara que el

mayor problema es la separacion de los clientesidebque los
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productos s entregan cambiados y no a tiempo.
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5.4 PROBLEMAS DETECTADOS EN EL DIAGNOSTICO
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ANALISIE DE PARETTO
CAUSAS Valoracion Frecuencia Frecuencia
real acLmulaca
Baojo rendimiento de distribucion e B0 =]
Despachos atrasados 7 13 73
Separacion del cliente 14 27 100
Total 52 100%
35 120
- 100
- B0
- B0
- 40
- 20
r 0

Bajo rendimiento de distribucian

Despachos atrasados

Separacion del cliente
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CAPITULO VI

SOLUCIONES

6.1 DEFINICION Y SOLUCIONES A LOS

PROBLEMAS

En este capitulo se daréa las propuestas deidnla los problemas

detectados en el capitulo anterior .

v Bajo rendimiento de distribucion.- Se debe a la falta de administracion
técnica para la elaboracién, planificaciéon y cdntie los canales de

distribucion.

v Despachos atrasados.su causa principal se debe a la Liberacion tardia
de los productos y al ingreso de pedidos que sa#l ganscurso del dia

pero sin ningun tipo de orden.
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v Perdida del cliente.- La entrega de los productos fuera de la hora de
recepcion, hace que el factor tiempo sea una garszipal para que el

cliente adquiera sus productos en la competencia.

En sintesis, todos estos problemas tienervgudirectamente con una baja

distribucion de despachos al cliente.

6.2 ALTERNATIVA DE SOLUCION

v Plan de Optimizacion de los recursos de despacho.

Generalidades.®Por medio de un analisis cuantitativo, mediant&taica
de investigacion de operaciones (Programacion Linpadremos determinar

los costos de transportacion de los canales débdisibn para la empresa.
Método.- Aplicamos programacion lineal para transporte, bigém
necesitamos datos de requerimientos de clientésn@sm/ mes), consumo por

zona, proyecciones, costo de transportacion pongeatcorrido de destino.

v Implementacién de programa ROADSHOW



-62 -

Generalidades.1a implementacion de este programa Roadshow peamit
a la empresa contar con una debida elaboraciomfip&cion, y control de cada

uno de los canales de distribucion.

Método.- Capacitacion al personal de supervisores paraectros en

administradores de distribucion de la empresa.

6.3 MEJORAMIENTO CONTINUO AL SISTEMA DE

DISTRIBUCION

Para poder desarrollar nuestra solucion debemeterminar primeramente
por medio de las estadisticas, nuestras proyeccipas la demanda del afio

2002.

6.4 PROYECCIONES DE LA DEMANDA PARA EL

ANO 2002

Para el andlisis de nuestras proyeccionesadgemanda de Mobil Oil

Company, se obtuvo informacién proporcionada pateglartamento de Ventas
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en el cual se registra la venta diaria de los gaate aceite requeridos por el

cliente (Anexo 18)

De estos registros, tomamos los valores naesuwde galones vendidos y
con estos datos realizamos los célculos por meeiandtodo estadistico de

Ajuste Exponencial, para hallar la demanda delgortesano.

Para esto utilizaremos la siguiente formula:
Pi+1 = Pi+U (Vi-Pi)

O = Constante exponencial (0 —1)

Vi = Ventas del presente periodo

Pi = Prondstico del presente periodo

Pi +1 = Prondstico del proximo periodo

A continuacion un ejemplo del método propuesto:

P Noviembre =P Octubre & (V Octubre — P Octubre )
P Noviembre = 263258 + 0.15 ( 496478 — 263258 )
P Noviembre = 263258 +0.15 (233220)

P Noviembre = 263258 + 34983

P Noviembre = 298241
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Para poder determinar la demanda de losesitps meses se procede a

efectuar el mismo procedimiento.

Una vez determinado la demanda por el méttwlAjuste exponencial,
observamos gue no se ajusta a nuestra tendenciestaorazon empleamos otra
técnica estadistica como es la Técnica para HallRazon de la Temporalidad

de las proyecciones ( Anexo 19).

v' Tomamos la suma total de galones vendidos durdnti@ 2001 (
3104918).
v Determinamos la demanda promedio del 2001

(3104918 /12 = 258743)

v' Calculamos la razén entre la demanda mensual d&2@@i dividido para
la demanda promedio del mismo afio

(R enero = 181532 / 258743 = 0.70)

v Con el valor de la suma de la demanda mensuakaealimediante el
método de ajuste exponencial, procedemos a detarniin demanda
promedio para el afio 2002

(3714054 /12 = 309504.5)
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v Luego de esto determinamos el pronostico mensual glgoresente afo
que es igual a la Razon mensual que hay entre namtia del 2001
dividida a la demanda promedio del 2001 y multgdia por la demanda

promedio del 2002

Ejemplo :

( Prod. Julio = 0.798 x 309.504 = 246834 )

v Para poder determinar las préximas demandas messsalefectia el

mismo procedimiento.

Como podemos apreciar en el punto 6.1 este describe que la causa
principal del problema de la empresa es la distidoy por el cual vamos a
determinar una solucién optima por medio de progwom lineal, el cual

consiste en minimizar el costo de distribucion.

6.5 PROGRAMACION LINEAL

OBJETIVO
v' Optimizar los recursos de distribucion.
v" Administracion idonea y técnica para la elaboradémutas.

v Minimizar los costos de transporte.
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v Disefiar un manual de procedimientos para despaduepcion por parte

de empresa-Cia. Transp.-usuario.

ESTRATEGIAS

Para el desarrollo de un mejoramiento enrea ae distribucion de la

empresa Mobil Oil Company se implementara:

v Estadisticas para la elaboracién de proyecciones.

v Investigacion de Operaciones.

v Programacion lineal para transporte.

DESARROLLO

Procedemos a elaborar los siguientes cuaoitoe la distribucion de la

demanda 2002 por sector con la ayuda de los pioogstalizados:

Cuadro# 1
Costa
DESTINO % DEMANDA
Esmeraldas 1 37140,54

Guayaquil 33,8 1255350,252
Machala 3,1 115135,674
Manta 10,4 386261,616

Quevedo 0,9 33426,486
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Fuente: Mobil Oil Company , fecha lunes 10 Al22002)
Dep. de Ventas

Cuadro # 2
Sierra

DESTINO % DEMANDA
Ambato 6,3 233985,402
Cuenca 4.4 163418,376
Loja 2,8 103993,512
Quito 22,3 828234,042
Sto. Domingo 5,2 193130,808
Ibarra 2,8 103993,512

Fuente: Mobil Oil Company , fecha lunes 10 Ali2002)
Dep. de Ventas

Cuadro # 3
Oriente
DESTINO % DEMANDA
Oriente 7 259983,78
Total 100 3714054Gl.

Fuente: Mobil Oil Company , fecha lunes 10 Ai2002)
Dep. de Ventas
Una vez determinado la demanda por secteasdzamos una tabla que nos
indique la distancia a las diferentes ciudadessosncostos unitarios por galén y

el costo total del transporte.

TABLA DE COSTOS UNITARIOS DE TRANSPORTE POR

SECTORES.
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DESTINO Km. Costo Unit. (USD/GI) Costo Total (USD)
Guayaquil - 0,1 0,1
Esmeraldas 472 0,00031 0,1455

Machala 191 0,00031 0,0589
Manta 196 0,00031 0,0604
Quevedo 183 0,00031 0,0564
Ambato 288 0,00031 0,0888
Cuenca 250 0,00031 0,0770
Loja 415 0,00031 0,1279
Quito 420 0,00031 0,1294
Sto. Domingo 287 0,00031 0,0884
Ibarra 535 0,00031 0,1649
Tena 428 0,00031 0,1319

Fuente: Diario El Universo, Publicacion, Dist. (te@r20 Nov, 2001)
Dep. de Produccion Mobil (Costo de Transporte)
Luego de realizar estos cuadros determinalmestres objetivos de la
programacion lineal en este caso para el transfDig&ibucion):
v' Elaboracion del modelo matematico.
v Identificar las variables y enunciarlas.

v Determinar la funcién objetivo.

Para poder determinar cual es la mejor op@dalizaremos cada una de las
técnicas de transporte y la que nos proporcionmemor costo de distribucion

sera la solucion a nuestro problema planteado x&\ae —21 ).
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6.6 DETERMINACION DE OPTIMIZACION DE
COSTOS DE DISTRIBUCION POR EL METODO

ESQUINA NOROESTE

Veremos a continuacion es desarrollo de tes bbjetivos planteados

anteriormente;:

v' Elaboracién del modelo matematico.

F.O. (Min ) = X1A+X1B +X1C+X1D +X1E+X1F +X1G+X1H +X1I+X1J
+X1K+X1L + X1U+ X2A +X2B+X2C +X2D+X2E +X2F+X2G +X2HX2|
+X2J+X2K +X2L+ X2U+ X3A+X3B +X3C+X3D +X3E+X3F +X3GX3H
+X31+X3J  +X3K+X3L+ X3U+ X4A+X4B +X4C+X4D +X4E+X4F
+X4G+X4H +X41+X4J +X4K+X4L + X4U+ X5A +X5B+X5C +X5B-X5E
+X5F+X5G +X5H+X5] +X5J+X5K +X5L+ X5U+ X6A+X6B +X6CX6D
+X6E+X6F +X6G+X6H +X61+X6J +X6K+X6L +X6U+ X7A+X7B
+X7C+X7D  +XT7TE+X7F  +X7G+X7H +X71+X7) +X7K+X7L +X7U+
X8A+X8B +X8C+X8D +XBE+X8F +X8G+X8H +X8I+X8J +X8K+X8
+X8U+ X9A+X9B +X9C+X9D +X9E+X9F +X9G+X9H +X9l+X9J
+XOK+X9L +X9U+X10A +X10B+X10C +X10D+X10E +X10F+X10G

+X10H+X10l +X10J+X10K +X10L+ X10U +X11A+X11B +X110411D
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+X11G+X11H

+X111+X11J

+X11K+X11L

+X11U+

X12A+X12B +X12C+X12D +X12E+X12F +X12G+X12H +X121+XD

+X12K+X12L +X12U 1

v Identificar las variables y enunciarlas.

VARIABLE SIGNIFICADO
X1A Costo Var. Transp. Guay. Mes Enero
X2A Costo Var. Transp. Guay. Mes Febrero
X3A Costo Var. Transp. Guay. Mes Marzo
X4A Costo Var. Transp. Guay. Mes Abril
X5A Costo Var. Transp. Guay. Mes Mayo
X6A Costo Var. Transp. Guay. Mes Junio
X7A Costo Var. Transp. Guay. Mes Julio
X8A Costo Var. Transp. Guay. Mes Agosto
X9A Costo Var. Transp. Guay. Mes Sept.
X10A Costo Var. Transp. Guay. Mes Oct.
X11A Costo Var. Transp. Guay. Mes Nov.
X12A Costo Var. Transp. Guay. Mes Dic.

VARIABLE SIGNIFICADO
X1B Costo Var. Transp. Esm. Mes Enero
X2B Costo Var. Transp. Esm. Mes Febrero
X3B Costo Var. Transp. Esm. Mes Marzo
X4B Costo Var. Transp. Esm. Mes Abril
X5B Costo Var. Transp. Esm. Mes Mayo
X6B Costo Var. Transp. Esm. Mes Junio
X7B Costo Var. Transp. Esm. Mes Julio
X8B Costo Var. Transp. Esm. Mes Agosto
X9B Costo Var. Transp. Esm. Mes Sept.
X10B Costo Var. Transp. Esm. Mes Oct.
X11B Costo Var. Transp. Esm. Mes Nov.
X12B Costo Var. Transp. Esm. Mes Dic.

VARIABLE SIGNIFICADO
X1C Costo Var. Transp. Machala Mes Enero
X2C Costo Var. Transp. Machala Mes Febrero
X3C Costo Var. Transp. Machala Mes Marzo
X4C Costo Var. Transp. Machala Mes Abril
X5C Costo Var. Transp. Machala Mes Mayo
X6C Costo Var. Transp. Machala Mes Junio
X7C Costo Var. Transp. Machala Mes Julio
X8C Costo Var. Transp. Machala Mes Agosto
X9C Costo Var. Transp. Machala Mes Sept.
X10C Costo Var. Transp. Machala Mes Oct.
X11C Costo Var. Transp. Machala Mes Nov.
X12B Costo Var. Transp. Machala Mes Dic.
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VARIABLE SIGNIFICADO
X1D Costo Var. Transp. Manta Mes Enero
X2D Costo Var. Transp. Manta Mes Febrero
X3D Costo Var. Transp. Manta Mes Marzo
X4D Costo Var. Transp. Manta Mes Abiril
X5D Costo Var. Transp. Manta Mes Mayo
X6D Costo Var. Transp. Manta Mes Junio
X7D Costo Var. Transp. Manta Mes Julio
X8D Costo Var. Transp. Manta Mes Agosto
X9D Costo Var. Transp. Manta Mes Sept.
X10D Costo Var. Transp. Manta Mes Oct.
X11D Costo Var. Transp. Manta Mes Nov.
X12D Costo Var. Transp. Manta Mes Dic.
VARIABLE SIGNIFICADO
X1E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Enero
X2E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Febrero
X3E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Marzo
XAE Costo Var. Transp. Quevedo Mes Abril
X5E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Mayo
X6E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Junio
X7E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Julio
X8E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Agosto
X9E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Sept.
X10E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Oct.
X11E Costo Var. Transp. Quevedo Mes Nov.
X12E Costo Var. Transp. Manta Mes Dic.
VARIABLE SIGNIFICADO
X1F Costo Var. Transp. Ambato Mes Enero
X2F Costo Var. Transp. Ambato Mes Febrero
X3F Costo Var. Transp. Ambato Mes Marzo
XA4F Costo Var. Transp. Ambato Mes Abril
X5F Costo Var. Transp. Ambato Mes Mayo
X6F Costo Var. Transp. Ambato Mes Junio
XT7F Costo Var. Transp. Ambato Mes Julio
X8F Costo Var. Transp. Ambato Mes Agosto
X9F Costo Var. Transp. Ambato Mes Sept.
X10F Costo Var. Transp. Ambato Mes Oct.
X11F Costo Var. Transp. Ambato Mes Nov.
X12F Costo Var. Transp. Ambato Mes Dic.
VARIABLE SIGNIFICADO
X1G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Enero
X2G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Febrero
X3G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Marzo
X4G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Abril
X5G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Mayo
X6G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Junio
X7G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Julio
X8G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Agosto
X9G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Sept.
X10G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Oct.
X11G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Nov.
X12G Costo Var. Transp. Cuenca Mes Dic.
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VARIABLE SIGNIFICADO
X1H Costo Var. Transp. Loja Mes Enero
X2H Costo Var. Transp. Loja Mes Febrero
X3H Costo Var. Transp. Loja Mes Marzo
X4H Costo Var. Transp. Loja Mes Abril
X5H Costo Var. Transp. Loja Mes Mayo
X6H Costo Var. Transp. Loja Mes Junio
X7H Costo Var. Transp. Loja Mes Julio
X8H Costo Var. Transp. Loja Mes Agosto
X9H Costo Var. Transp. Loja Mes Sept.
X10H Costo Var. Transp. Loja Mes Oct.
X11H Costo Var. Transp. Loja Mes Nov.
X12H Costo Var. Transp. Loja Mes Dic.
VARIABLE SIGNIFICADO
X1l Costo Var. Transp. Quito Mes Enero
X2I Costo Var. Transp. Quito Mes Febrero
X3l Costo Var. Transp. Quito Mes Marzo
X4l Costo Var. Transp. Quito Mes Abril
X5l Costo Var. Transp. Quito Mes Mayo
X6l Costo Var. Transp. Quito Mes Junio
X7I Costo Var. Transp. Quito Mes Julio
X8I Costo Var. Transp. Quito Mes Agosto
X9l Costo Var. Transp. Quito Mes Sept.
X10I Costo Var. Transp. Quito Mes Oct.
X11I Costo Var. Transp. Quito Mes Nov.
X12| Costo Var. Transp. Quito Mes Dic.
VARIABLE SIGNIFICADO
X1J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Enero
X2J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Febrero
X3J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Marzo
X4J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Abril
X5J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Mayo
X6J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Junio
X7J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Julio
X8J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Agosto
X9J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Sepit.
X10J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Oct.
X11J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Nov.
X12J Costo Var. Transp. Sto. Dgo. Mes Dic.
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VARIABLE SIGNIFICADO
X1K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Enero
X2K Costo Var. Transp. lbarra Mes Febrero
X3K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Marzo
X4K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Abril
X5K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Mayo
X6K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Junio
X7K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Julio
X8K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Agosto
X9K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Sept.
X10K Costo Var. Transp. lbarra Mes Oct.
X11K Costo Var. Transp. Ibarra Mes Nov.
X12K Costo Var. Transp. lbarra Mes Dic.

VARIABLE SIGNIFICADO
X1L Costo Var. Transp. Tena Mes Enero
X2L Costo Var. Transp. Tena Mes Febrero
X3L Costo Var. Transp. Tena Mes Marzo
X4L Costo Var. Transp. Tena Mes Abril
X5L Costo Var. Transp. Tena Mes Mayo
X6L Costo Var. Transp. Tena Mes Junio
X7L Costo Var. Transp. Tena Mes Julio
X8L Costo Var. Transp. Tena Mes Agosto
X9L Costo Var. Transp. Tena Mes Sept.
X10L Costo Var. Transp. Tena Mes Oct.
X11L Costo Var. Transp. Tena Mes Nov.
X12L Costo Var. Transp. Tena Mes Dic.

v Determinar la funcidn objetivo.

Funcion Objetivo = Minimizar Costos de Distribucion( Transporte )
F.O0.(Min.)=173716*0,12 + 43429*0,15 +117277*0,15 + 83606860,0
+183826*0,14 +150464*0,11 +5282*0,12 +189401*0,1231465* 0,05
+130263*0,07 +114355*0,06 +83112*0,09 +79717*0,15
+153909*0,12+92925*0,12 + 190139*0,12 +101893*0,0853830*0,07

+19380%0,07 +526302*0,14 +4819/*0,11 +98752*0,159526*0 +183686*0

F.O.(Min.) = 20845.92 + 27360.27 + 17591.55 + 5016.36 + 2%435.

16551.04 + 633.84 + 22728.12 + 1573.25 + 9118.8864..3 + 7480.08 +
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11957.55 + 18469.08 + 11151 + 22816.68 + 8151.24 /8.1 + 1356.6 +
73682.28 + 5301.67 + 10862.72

F.O.(Min.) = 350012.9 USD

6.7 DETERMINACION DE OPTIMIZACION DE
COSTOS DE DISTRIBUCION POR EL METODO

COSTO MINIMO

F. O. ( Min ) = 217145*0 +200883*0 +324784*0 +9506*0,25 +137443%0,2
+57240*0,34 +276083*0,14+162829*0,19 +30150*0,15 16@84*0,08
+129247* 0,11 +197467*0,06 +130263*0,07 +13690253.83964*0,05

+155749*0,05 +267432*0,06 +150736*0,15 +9970*0,193716*0,15

Funcién Objetivo = 270916,73

Costo = 270917 USD

Se puede apreciar en el calculo realizado porsbaninimo comparado con la
esquina Noroeste que este ultimo es el apropiadteper un menor costo de

transporte.
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6.8 IMPLEMETACION DEL SOFWARE ROADSHOW (
PROGRAMA DE PLANIFICACION, CONTROL Y

EJECUCION DE CANALES DE DISTRIBUCION).

La propuesta que se realiza sobre la impléan&m del Software es para

agilizar el tiempo de recorrido de las rutas, emdgoel costo es de $ 177000
desglosado en los siguientes puntos:

7 ROADSHOW - [Red]

[_[51x]
%gggrchwu Editar Wizualizar Red Hemramientas Mapa RSG Features Wentana Awuda ;Iilﬂ
T e e e e e e e e B N |
COPYRIGHT © 15984-1991 ETAK INC. | 35348 W, 77°0211" \N'Jw 371 Km ﬂﬂﬂ
R T = - T — = — e
1 EER *q“_ﬂﬂwmwﬁ.“‘ riv TIE 5|
) Ll il

- 2
| |_ Tada sobre &l mapa ;{1 Red

' Paradas
Para obtener apuda pulse F1
iaSlarl| B ROADSHOW - [Red]

& Clientes

f s
&' Depdsitos

” [RI-FLOR] esté localizado en 38°54'45" N, 77°01'01" W

EEEEEE
| YYD A 1212PM
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%+ ROADSHOW - [Sin titulo - Planificador de rutas [Base de datos: WashDC1 )]

EjArchwu Editar Wisualizar Futeo FRutas Calibracidn  Temitorios  Fronteras Mapa Yentana Awuda - 5'5[

=] @o|elel 2| r| alalal 2] x[slele| O] wla]o] 5] 2] LN 2]

MARYLAMD, VIRGIMIA; Copyright ® AMERICAN kAP
[~ o R ELL

Para obtener apuda pulse F1 [ ‘ |— |—

il Start| B Microsoft Word - Recomen.. | EaTasks - Microsoit Otiock.|[B] ROADSHOW - [Sin ti... | B AR Y surd
COSTO DEL PLAN

SOFTWARE $ 16300
CAPACITACION DEL PROGRAMA $ 3000
Duracion 6 meses ( 2 personas) $ 8400
Viaticos $ 2400

TOTAL $ 30100

El costo del software es de $ 16.300 con instataicidluida.
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La capacitacion de este programa se la realiza@uén y tiene un valor de $

3000.

Las personas capacitadas seran dos Supervisodestrit|eucion que perciben
cada un sueldo de 700usd por los seis meses @uaresh la capacitacion nos
da un valor de usd8400 mas los viaticos que soPd¥dtenemos un total mde

usd 13800.

6.8.1 ELABORACION DE HOJA DE RUTAS

Generalidades.-el disefio de una hoja de ruta nos proporcionalaseripcion
e identificacion del destino de nuestros produatoada uno de los

consumidores en los diferentes sectores del pais.

METODO.- aplicado mediante el programa Roadshow.

DESARROLLO

La hoja de ruta la crea el programa Roadskavwdonde esta conectada por
medio del sistema a un computador que tiene lodedares en sus oficinas y
gue cuando terminan de realizar todos los pediddegiclientes, conectan su
agenda electronica al computador para bajar didbamacion y de tal manera

gue el programa a medida que se van ingresang@tbdos de los diferentes
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vendedores automaticamente se va realizando ébemanto segun las zonas,

clientes y horarios de entrega.

6.8.2 MANUAL DE PROCEDIMIENTO DE
DISTRIBUCION Y DESPACHO

ASPECTOS GENERALES

v' La presente norma servira para regular los prodedios para despacho
y recepcion de productos.

v El responsable de implementar de ejecutar los ghmientos, ers el Jefe
de Despacho con la supervision del Gerente dedPtaoéntro de

Distribucién respectivo.

AREAS QUE INVOLUCRAN

v' Gerente de planta de distribucién
v' Area de despacho y recepcion

v Gerencia logistica

v' Gerencia de transporte

v' Departamento de Aseguramiento de la Calidad

DESPACHO DE TRANSPORTE
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v EL supervisor de distribucion una vez recopiladadedidos de los
clientes realiza el enrutamiento por medio del Rbad y establecer
los horarios de despacho especiales.

v Segun la hoja de ruta se colocaran los difereesones en sus
andenes de carga respectivos para el despacho.

v El primer paso para preparar el furgon para laacasgel
procedimiento de limpieza, la cual debe realizdesacuerdo a las
normas establecidas por el departamento de asegutarde la

calidad.

CHEQUEO DEL ESTADO DE LA UNIDAD

v’ Cualquier incumplimiento o novedad encontrada $alldea en el
informe respectivo en la seccion de observaciorda Hoja de ruta.

v S e revisara el buen estado de los camiones canbategias, llantas,
combustible o cualquier dafio de consideracion emildad ademas de
hacerlo constar en observaciones debera inforrdargemediato al
jefe superior.

v' Se procedera a cargar el camiéon con los produettes compafiia sin

sobrepasar la capacidad maxima de carga de ladunida
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v’ El personal de despacho debera asegurar las poerntam sello de
seguridad y ademas un candado u otro dispositigdrgpida que el

producto sea sustraido.

DOCUMENTACION

v' Se emitira un original y dos copias de la factucantrol del viaje.
v Original : Servira para la facturacion del transigta. Debera estar
firmada por el despachador, chofer y responsabla deepcion.

v Copia origen : se archivara en la planta o cergrorayen.
v' Copia destino : la llevara el transportista y laegara en el centro

de distribucion, después de ser llenada se areherael destino.

6.9 ANALISIS COSTO-BENEFICIO

Para realizar este analisis levantaremos la infoildnaobtenida de los atrasos de

los pedidos que equivale al 4% de la demanda &cnako #22)

Utilidad
Inversior

RelacionCosbBeneficio=

205663
0100

RdacionCosBeneficio
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Relacion Costo Beneficio = 6.8

El resultado de este valor nos determina, que guat dolar que se invierte

vamos a obtener USD 6.8.

6.9.1 TIEMPO EN QUE SE RECUPERA LA INVERSION

VARIABLE DESCRIPCION  NALOR UNIDAD
P INVERSION 30100 USD
F PERDIDA 205663.7 USD
| TASA DE RETORNQ 12 %
N PERIODO 1 ANO

Para saber en que tiempo se recupera la inversidratpor la compaiiia para el
mejoramiento de sus canales de distribucion, estanéinuacion la siguiente

formula:

F

L+1)

F=205663.7/12

P =

F=17138.642

Despejando | de la formula del TIR obtenemos la thsretorno:
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_(205663.7 '
30100

| =5.8% Anual
| =5.8/12

| = 0.48% Mensual

P= ———
Hallando P de la formula (@+1) sabremos en cuantos meses se

recupera la inversion, entonces tenemos:

17138.6 17138.6 17138.6 17138.6
1+O 4§‘ 1+O 4$2 1+O 4$3 1+O 4$4
. 17138.6
1+O 4$5

P=

P =11580 + 7824 + 5287 + 3572 + 2414
P =USD 30677
Este valor significa que en un tiempo menor a 5ases recupera la inversion

de 30100USD.
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CONCLUSIONES

Realizamos este proyecto con el fin de encontrablpmas de origen
productivo.

El costo de produccion resulto ser elevado debidona ineficiente
administracion de los canales de distribucion.

Lo detectamos en base a técnicas de ingenierisstil, como es el
analisis del diagrama de Pareto, andlisis Causaegiievestigacion de
operaciones, etc.

Estas causas dan como efecto una baja productigmédseccion.
También se formo una base estadistica relacionaddos reportes de
distribucion que permitira determinar la dispondat de los recursos que
tiene la seccién para su desarrollo en la elabamadte calzado.
Determinamos que el FODA que coincide con nuestabisis :

No se presenta un plan de necesidades del arastialeudion.

No llega a su debido tiempo el producto a su corm



