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GLOSARIO

CEN BIZ: “ Centro electrénico de negocios™

. Sistema de registro de pedidos.
CEDI: “Archivo plano en Excel que registra el pedido de diferentes almacenes de
grande superficies".

COBERTURA NUMERICA: “Puntos de venta de almacenes de grandes
superficies".

ESTRATEGIA PUSH: “Push marketing o de empuje es cuando los esfuerzos de
mercadeo o promocion van dirigidos a los canales de distribucién como lo serian
los detallistas. Esta estrategia pretende que al canal de distribucién le interese el
producto y lo quiera comprar y almacenar para tenerlo disponible para el
consumidor. Se basa en la venta y exhibicion comercial y la utilizan los fabricantes
que desean posicionar su marca”

GRANDES SUPERFICIES: “Es el nombre que reciben las tiendas y mercados de
gran tamafo localizados en un edificio o recinto techado, por lo general de varios
pisos, y que venden un variado tipo de productos; en el caso de la venta de
alimentos o productos de limpieza de forma casi exclusiva se denominan
hipermercados".®

PRESUPUESTO: “Plan de accion expresado en cifras para un periodo de tiempo
determinado.”

PLAN DE DISTRIBUCION INTERNA:“Es el conjunto de operaciones necesarias
que se deben realizar para que los productos y servicios se pongan a disposicion
de los consumidores”.” Inicia desde la toma de pedido hasta la llegada del
producto a muelles de la empresa Procesan S.A.

'PEREZ, Carlos Manuel. Quiénes somos. [En linea] Colombia, Cali. Carvajal tecnologia y servicios. 2011.
[Consultado el 21 de febrero del 2012]. Disponible en:
https://admin.cen.biz/index.php?p:nosotros/quines somos#

’FERREIRA, Sergio. Clases profundizacion de mercado. EN: Material Uniempresarial. Estrategias de
marketlng Diapositivas. Universidad auténoma de Bucaramanga.2009. P 18

*ADLER, Trip. Grandes superficies. [En Linea]. S.L. SCRIBD. 30 de marzo 2010. [Revisado 15 de marzo del
2011] Disponible en:http://mww.scribd.com/doc/18012192/supermercadograndes-superficies

*FISCHER. Konral Diccionario empresarial. Presupuesto. 2 ed. Tapa. México: Limusa, 14 de junio 1986. P
200.

®ALONSO, Francisco. Un plan de distribucion estructurado, la clave del éxito. [En Linea]. S.L. Dealemarket.
2011. [Revisado 12 de marzo del 2011]. Disponible en: http://dealermarket.net/actualidad/2011/05/un-plan-de-
distribucion-estructurado-y-eficiente-la-clave-del-exito/
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MAQUILA: “Maquiladoras - Plantas industriales de ensamble o fabricacion de una
0 varias partes de un bien de produccion compartida, instaladas en distintos
paises o regiones, para aprovechar ventajas competitivas locales. Su produccion
suele destinarse al extranjero” °

TIR: “Tasa interno de retorno es un indicador financiero que permite evaluar la
posible rentabilidad de un negocio o proyecto, en funcion de lo que se obtendra n
un periodo de tiempo si se invierte una determinada cantidad de dinero*’

VAN: “El valor actual neto de un proyecto de inversion es la suma algebraica del
valor actualizado de todos los flujos de fondos (cobros y pagos) que ya se han
realizado, o se han de realizar en el futuro en relacion con él, durante un periodo
predeterminado de tiempo*“.®

RETORNO DE LA INVERSION: “El ROI es un valor que mide el rendimiento de
una inversion, para evaluar que tan eficiente es el gasto que estamos haciendo o
que planeamos realizar*.’

FLUJO DE CAJA DE EFECTIVO PROYECTADO: “Para realizar la evaluacion
financiera del proyecto se debe estructurar el flujo de caja, el cual muestra en un
cuadro escalado en el tiempo, como fluye el dinero desde y hacia el
inversionista®.*°

*ESCAMILLA, Martha Lucia. Manual de induccion: Organigrama Procesadora de carnes de Santander. EN:
Informe gerencial (4: 22, Noviembre 2009: Bucaramanga, Santander). Procesadora de carnes de Santander.
6p.

RODRIGUEZ Juan Pablo. Calcular la tasa de retorno en Excel. [En linea] S.L. Colombia, Bogota.[Consultado el 14 de
mayo del 2012]. Disponible en: http://www.gerencie.com/calcular-la-tasa-interna-de-retorno-en-excel.html

LORING, Jaime. Evaluacion de proyectos de inversion en horizonte cierto. La gestion financiera. 1 ed. Barcelona: Deusto,
2004. P 239. ISSN: 84— 234—2143-1
gANGEL, Miguel Angel. ROI son las siglas en ingles de Return On Investment y que es un porcentaje que se calcula en
funcion de la inversion y los beneficios objetivos, para obtener el ratio de retorno de inversion. . [En linea] Disponible en :
http://www.desarrolloweb.com/articulos/que-es-roi.html
SAPAG CHAIN, Nassir. Preparacion y Evaluacion de Proyectos”. 3 ed. McGraw Hill, Bogota, 1996
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RESUMEN

Se realiz6 un plan de distribucion para la linea de charcuteria de Procesan S.A,
debido a la necesidad de buscar estrategias para el mejoramiento hacia el servicio
al cliente. Se hizo a través de una evaluacion de los canales de distribucion actual
de Procesan S.A y de los procesos internos involucrados desde la toma de pedido
hasta la entrega del producto en muelles de la empresa. La evaluacién de los
canales de distribucion se efectué por medio del método ponderado, evaluando
los factores de tamafio del mercado, cobertura y rentabilidad. La evaluacion de los
canales de distribucion dio como resultado que el canal de distribucion al cual
debe dirigir las estrategias de comercializacion es hacia el Grupo Exito debido a su
tamafio del mercado y rentabilidad, sin dejar a un lado almacenes Carrefour y
mercado institucional por el volumen de venta.

Segun los autores Steven y Evan en su libro si el producto no es el rey, entonces
¢quién? los canales de distribucién, resalta la importancia de dirigir los procesos
internos de las compafiias hacia el servicio al cliente, debido a esto se evaluo el
proceso interno de distribucion de la linea de charcuteria en Procesan S.A, se
realiz6 tomando tiempos desde la toma del pedido hasta la entrega de la orden de
compra al area de produccion, dio como resultado la necesidad de mayor
comunicacion entre las areas involucradas.

Debido a los resultados se cre6 el plan de distribuciébn para la linea de
charcuteria de Procesan S.A. En el plan se propuso un nuevo proceso interno
para sistematizar las 6rdenes de pedido, logrando una mejora de un 66% en
tiempos. Segun periodo de muestra, el tiempo que se ahorr6 se destind al
servicio al cliente con las llamadas dirigidas al cliente. La eficiencia de llamar a los
clientes para recordar pedidos en las tiendas con las que se tienen contactos es
de un 65%. Dentro del plan de accibn se establecieron estrategias de
penetracion de mercados y de posicionamiento. Se disefié el formato control de
ordenes de compra para el area comercial. Con el disefio del formato control
ordenes de compra de Procesan S.A se logr6 generar nuevos informes para
facilitar la toma de decisiones.

Con este trabajo se aprendié como la administracion puede generar eficiencia en
los procesos de una empresa. El desarrollo futuro si se realizara todo el plan de
distribucion para la empresa seria una tasa interna de retorno de un 67%. Es
rentable e interesante comparada con la tasa de retorno del negocio 38%. Este
proyecto quedo iniciado en el departamento comercial con el disefio de la orden
de compra en el sistema, y se espera dar continuidad en un futuro con la compra
de los recursos necesarios, e implementando las estrategias de posicionamiento y
penetracion.
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INTRODUCCION

PROCESADORA DE CARNES DE SANTANDER S.A se constituy6 bajo Escritura
Publica No. 5152 desde Diciembre 1 de 2006, nace de la sustitucion patronal de
UNIKERT DE COLOMBIA S.A. de quien hereda toda la trayectoria y experiencia
en el area de procesamiento de alimentos carnicos durante la dltima década.
Procesan S.A es una compafia Santandereana ubicada en la ciudad de
Bucaramanga, la cual cuenta con una planta de procesos carnicos con mas de
5.000mts2 construidos bajo los estandares y Know How Europeo. Disefia y
produce productos de acuerdo con las necesidades de los clientes para que sea
vendido con su propia marca y ademas produce y comercializa productos con su
marca LECKER. La empresa decidi6 maquilar sus productos a los almacenes
CARREFOUR y GRUPO EXITO y vender sus productos a través a
institucionales. Carrefour y Grupo Exito, se encuentra en diferentes tiendas del
pais.

Debido a las tendencias del mercado la empresa se ha enfocado en la linea de
charcuteria, que ofrece un portafolio de productos con innovacion y
diferenciacion con KNOWHOW Europeos. En la linea de charcuteria se han
presentado constantes reclamos por la entrega de pedidos incompletos, lo que
genera insatisfaccion al servicio al cliente. Como resultado del incumplimiento en
la entrega de pedidos, se ha generado una disminucién en las ventas en la linea
de charcuteria en un 14% en el afio 2011 comparado con el 2010, este resultado
evita el cumplimiento de presupuestos de ventas en la linea de charcuteria. En el
afio 2011 el cumplimiento del presupuesto fue de un 50%**

Como consecuencia, a partir del afio 2011 se dio la necesidad de estudiar
alternativas que estuvieran enfocadas al servicio al cliente e incremento en las
ventas y por ende a una mayor cobertura en el mercado. La ausencia de crear e
implementar estrategias que lleven el seguimiento del proceso de comercializacion
interno, hasta la llegada del producto al punto de venta, ha ocasionado
insatisfaccion en el cliente y una notable pérdida progresiva en las ventas en la
linea de charcuteria. Sin dejar a un lado otros factores como estar en un mercado
altamente competitivo y que el canal tradicional de distribucion (tiendas de barrio)
captura todavia el 50% del mercado.

Upiaz ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacién de mercados. En: Proyecto de
mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes
superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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El objetivo general del proyecto es proponer un plan de distribucion para la linea
de charcuteria de procesan S.A, a través de estrategias que impacten el proceso
actual de comercializacion en el segundo semestre del 2012, los objetivos
especificos son analizar las ventajas y desventajas de los canales actuales de
distribucion a través de una investigacion primaria para la obtencion de
informacion actual de los canales, disefiar el proceso de distribucién de la linea
de charcuteria a través de diagramas de flujo para mejorar las transacciones con
el cliente, plantear estrategias de comercializacion que cubra el servicio al
cliente, cobertura numérica, ventas y rentabilidad a través de un plan de accion y
establecer indicadores de gestion por medio de férmulas que permitan la
medicion del plan de distribucion en cuanto al servicio al cliente.

La ejecucion de un Plan Distribucion permite realizar la logistica para llevar el
producto al cliente final en el tiempo requerido, con las especificaciones
solicitadas. La formulacion de un plan de distribucion para la linea de charcuteria
de Procesadora de Carnes de Santander S.A hace que la gestion de canales sea
de una manera sistematica para llegar al cliente y mejorar el servicio, que da
como resultado indirecto un aumento en las ventas facilitando el cumplimiento
de presupuestos de la linea de charcuteria para Procesan S.A.

El plan de distribucion de Procesan S.A es dirigido a nivel nacional para clientes
en grandes superficies que cuenta con 70 almacenes Carrefour en 21 ciudades,
Grupo Exito a nivel nacional son 260 almacenes 55 ciudades y en
institucionales en la ciudad de Bucaramanga que cuenta con 128 posibles
institucionales donde se podria vender el producto, la poblacion para la
investigaciéon son las 24 impulsadoras que trabajan para la empresa, y los jefes
de seccion de charcuteria de los 158 puntos de ventas que no tienen
impulsadora. Y los 14 clientes actuales del mercado institucional.Segun su utilidad
la investigacion a realizar sera de tipo aplicada, ya que con este proyecto se
empleardn  los conocimientos adquiridos en el transcurso de la carrera
universitaria para de esta manera plantear una solucibn a un problema
evidenciado en el area comercial de Procesan S.A.

Los datos para el proyecto, se recolectan a través de una investigacion de
fuentes primaria y secundarias con la técnica de observacién para esto se disefid
un formato de recoleccién de informacion del tamafio del mercado, cobertura, y
rentabilidad, esta informacion fue la base para evaluar los canales de
distribucion y plantear las estrategias de comercializacion. Para obtener la
informacion sobre las ventas y proyecciones la técnica fue las bases de datos
de la empresa. El procesamiento de la informacion fue de forma cuantitativa y
cualitativa, el primer capitulo son la evaluacién de los canales de distribucion ese
capitulo contiene las ventajas y desventajas del canal de distribucion de grandes
superficies 'y del mercado institucional. También la evaluacion de cada canal
actual, segun el tamafo del mercado, su cobertura y rentabilidad.
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Esta informacion fue la base para la creacion de estrategias dirigidas al
aprovechamiento de las oportunidades del canal de distribucion. El segundo
capitulo es el disefio del plan de distribucion de la linea de charcuteria. En este
capitulo estdn concentrados los procesos de comercializacion, cartera y
logistica de despacho. Esta descrito el orden de las actividades que deben realizar
el personal para el cumplimiento eficiente del plan de distribucion de la linea de
charcuteria.

El tercer capitulo es el planteamiento de estrategias de comercializacion para el
cumplimiento del plan de distribucion, estan establecidos las estrategias de
comercializacion que debe realizar la compafila y el plan de accién con las
actividades y responsables requeridos. El cuarto capitulo es el analisis financiero
e instrumentos de control, se plantea el beneficio financiero para la empresa si se
realizara todo el plan propuesto y contiene los indicadores de gestion que
permitirdn dar control al funcionamiento del plan de distribucion en la linea de
charcuteria, y el nivel del cumplimiento del plan.

Ante los problemas anteriores se deben tomar medidas de solucion a las
circunstancias. Se realizé la hipétesis de enfocar el trabajo de grado en la
realizacion de un plan de distribucién para el mejoramiento del servicio al cliente
que de como resultado un mejor servicio al cliente que generé ventas en la linea
de charcuteria para Procesan S.A De acuerdo a lo descrito anteriormente este
proyecto pretender dar respuesta a la siguiente pregunta:

¢Es la ausencia de estrategias que lleven el seguimiento del proceso de
comercializacion la causa de la insatisfaccién del cliente?

¢Es el plan de distribucién la opcion mas efectiva para impactar el proceso
actual de comercializacion de Procesan S.A que genere un mejor servicio al
cliente?

¢Es por medio de indicadores de gestion que se puede identificar el impacto del
plan de distribucién en el servicio al cliente?
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1. EVALUACION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION

En las organizaciones es de gran importancia la puesta en practica de las
estrategias, las cuales facilitan e influyen en el desarrollo de la empresa, ya que
permite a la Gerencia medir el grado de desenvolvimiento de la empresa en el
mercado y de esta manera permite tomar las decisiones necesarias para mejorar
los procesos y el desempefio en la elaboracién de sus actividades. Los autores
STEVEN WHEELER Y EVAN HIRSH en su capitulo la ventaja del canal de los
productos a las relaciones con los clientes, resalta los pensamientos del autor
James Hebe, presidente y director ejecutivo de Freigthiner, “"tenemos que formar
sistemas y estructuras de respaldo, ademas productos, que determinen ventajas
competitivas para nuestros concesionarios y les permitan competir con mas que
solo producto y precio sobre una base transaccional. Para este autor el plan de
distribucion inicia con el analisis de las ventajas y desventajas de los canales de
distribucion ademas el paso de operaciones centradas en el producto a una eficaz
gestion de canales es sustancial™.

Las ventajas del canal de distribucion de grandes superficies son: una cartera fija
de ingresos, ademas permite mantener grandes volimenes de venta con un 95%
de participacion en las ventas actuales respecto a charcuteria. En Colombia, se
encuentran en una etapa de introduccion a las tiendas de conveniencia y los
hipermercados. El canal de los especialistas y supermercados se encuentran en
fase de crecimiento lo que indica que el canal de distribucion de grandes
superficies y mercado institucional es una ventaja para Procesan S.A™.

Colombia ha tenido tradicionalmente un comercio minorista altamente competitivo,
resultado en gran parte de la segmentacion geografica que se presenta en el
interior del pais. Mantiene sin embargo la caracteristica distintiva de que, auln
cuando el avance de los supermercados e hipermercados ha sido muy importante
en los ultimos afios, el canal tradicional de distribucion (tiendas de barrio) captura
todavia el 50% del mercado. Esta situacion puede modificarse en el futuro, en la
medida en que se incremente la presencia de cadenas multinacionales en el pais
y vayan ganado cuota de mercado.* El avance del canal moderno se logra por la
reduccion del canal tradicional, que cae del 33,3% al 30,6% en el mismo periodo,
mientras las tiendas de consumo local pasan del 28% al 29%, las droguerias del 6
al 6,5%, las papelerias del 1,8% al 2,1%, y las ventas ambulantes se sostienen en
un 1,4es decir, el espacio cedido por el canal tradicional es absorbido por el

12WHEELER, Steven. Y HIRSH, Evan. Si el producto no es el rey, entonces ¢quién, En : Los canales de
distribucién. Como las compafiias lideres crean nuevas estrategias para servir a los clientes. 2 ed. Bogota.
D C.: Norma, 2005. 214 p. ISBN 958-04-5752-2.

BEENALCO. Un analisis comparativo de los ciclos de vida de los canales de distribucion en Colombia. [ En
linea] Disponible en:
http://www.fenalco.com.co/sites/default/files/blog/ COMERCI0%20Y%20DISTRIBUCI%C3%93N%20en%20Co
lombia.pdf. [Revisado Enero 4 del 2012].

Ibid., pag. 6
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moderno y las tiendas de consumo local principalmente. Pese a ello, el peso del
canal tradicional en este pais es todavia muy importante, superior al de la
mayoria de paises, no soOlo paises desarrollados, sino también del resto de
Latinoamérica. Examinados por canastas de bienes encontramos que la
participacion de los supermercados es superior a la del canal tradicional en
alimentos (53,5% y 46,5% respectivamente),

En Colombia, se encuentra en una etapa de introduccion a las tiendas de
conveniencia y los hipermercados, en fases de crecimiento a los nuevos
especialistas y los supermercados, en la madurez a los centros comerciales y las
tiendas de barrio y en declive a las plazas de mercado y los mercados moviles.
Los patrones de consumo en Colombia parecen llevar un retraso de méas de 50
afios frente a los registrados en paises como Estados Unidos, y la estructura
actual de la distribucién de alimentos y viveres en Colombia, de acuerdo con un
estudio de la Federacién Nacional de Comerciantes, Fenalco, presenta muchas
semejanzas con la observada en la Espafia de comienzos de los setenta:

En el area de los supermercados se observan: Estrategias de crecimiento de las
grandes cadenas intentando copar localizaciones estratégicas mas privilegiadas
con unos grandes costes de implantacion. Estrategias de empresarios minoristas
que, de forma individual o asocidandose, abren algin supermercado (normalmente
un maximo de dos), con una capacidad de competencia limitada al ambito de
barrio. Sin embargo, la reciente aparicion de Hipermercados en Cadena como
una asociacion de pequefios comerciantes que se resisten a desaparecer plantea
nuevas perspectivas en este sentido.

Gréfico 1 Cuota del mercado por canal de distribucién en Colombia.

B Canal Moderno Supermercados B Tiendas de Barrio

Tiendas especialistas M Droguerias

B Papelerias Ventas ambulantes

205 2%1%

Fuente: FENALCO. Un analisis comparativo de los ciclos de vida de los canales de distribucion en Colombia. [En linea]
Disponible en:
http://www.fenalco.com.co/sites/default/files/blog/ COMERCIO%20Y%20DISTRIBUCI%C3%93N%20en%20Colombia.pdf.

[Revisado Enero 4 del 2012]
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Los canales de distribucion segun los estratos del mercado objetivo de Procesan
S.A prefiere en un 35% el estrato 4 realizar sus comprar en los supermercados,
el estrato 5 en un 31%y el estrato 6 en un 68%"°. El lugar favorito para realizar
las compras son los supermercados y tiendas especialistas para el mercado
objetivo de Procesan S.A. Con esta investigacion primaria podemos concluir que
los canales actuales de la empresa Procesan S.A examinados por canastas de
bienes se encuentra que la participacion de los supermercados es superior a la
del canal tradicional en alimentos 53,5% y 46,5% respectivamente lo que indica
las ventaja de comercializar los productos por grandes superficies y ademas.

Las desventajas del canal de grandes superficies segun la empresa Procesan
S.A'%s el gran poder de negociacion de los distribuidores frente a los fabricantes,
gue se refleja en la evolucion de las marcas propias. Ademas la negociacion de
los espacios de venta de los productos, en las condiciones de venta que imponen,
invirtiendo la relacion tradicional de poder del fabricante sobre el distribuidor. A
ello se une el proceso de concentracion en el sector distribuidor, que ha llevado a
la modificacion en las corrientes de informacion y al nuevo rol del distribuidor
como emisor de informacion. Respecto al mercado la mayor capacidad inversora
de las empresas minoristas y su mayor volumen de negocio les ha permitido
adoptar tecnologias para producir por si mismas informacion de mayor calidad y
todos los costos que el proveedor asume por impulso, transporte y ademas se
presentan problemas de comunicacion dentro de las tiendas con el proceso de
devoluciones.

El mercado institucional actualmente en Procesan S.A en las ventas tiene una
participacion del 3% en las ventas de charcuteria, debido a que las estrategias del
area comercial han estado enfocadas en el mercado de grandes superficies*’
Para evaluar los canales de distribucién actuales se realizé una observaciéon en el
tamafio de mercado, cobertura y rentabilidad, de cada canal de distribucién. Los
resultados se registraron en un formato con un peso de 0% a un 100% y una
Cuadro 1 Evaluacion de los Canales de distribucion actual de Procesan S.A calificacion de 0 a 35,
siendo 5 la mayor
calificacion.

®FENALCO. Un andlisis comparativo de los ciclos de vida de los canales de distribucién en Colombia. [En
linea] Disponible en:
http://www.fenalco.com.co/sites/default/files/blog/ COMERCIO%20Y%20DISTRIBUCI%C3%93N%20en%20Co
ombla pdf. [Revisado Enero 4 del 2012

®*SANTOS, Leona Patricia. Trabajo de grado. [Correo electrénico].Procesadora de Carnes de Santander.
Gerente de marketing. [Consultado el 07 de marzo del 2011] Disponible en
http://bl166w.blu166.mail.live.com/default.aspx#!/mail/InboxLight.aspx?n=1291935148!n=1001542422&st=|leon
a%?20santos&mid=56fcd4d4-48d4-11e0-a8f7-00237de4a660&fv=1
DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacion de mercados. En: Proyecto de
mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes
superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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i CARREFOUR GRUPO EXITO INSTITUCIONALES
VALORACION
PESO VAL POD VAL POD VAL POD
TAMANO DEL
MERCADO 40% 3 1,2 5 2 4 1,6
FACTORES | COBERTURA
NUMERICA 20% 5 1 4 0,8 2 0,4
RENTABILIDAD 40% 3 1,2 4 1,6 5 2
TOTAL VALORACION 3,4 4,4 4

Fuente: DIAZ, Yuly Andrea. Tutoria trabajo de grado. En; Proyecto VII semestre. (7: 10 Mayo, 2012: Bucaramanga,
Santander). Evaluacion de los canales de distribucién. Gerencia comercial. Procesadora de Carnes de Santander, 2012. 1p

1.1 TAMANO DEL MERCADO

El tamafo del mercado de Carrefour, equivale a 70 almacenes en 28 ciudades
en Colombia®® respecto al tamafio del mercado del Grupo Exito a nivel nacional
son 264 almacenes en 55 ciudades en Colombia. El peso respecto al tamafio del
mercado fue en un 40%, debido a la relevancia en el tamafio del mercado del
canal de distribucion, la calificacion para Carrefour fue de 3 debido a que el
nimero de almacenes es el menor comparado con Grupo Exito y puntos del
mercado institucional. Para el grupo Exito a calificacion fue de 5 por tener el mayor
namero de tiendas (260) y para el mercado institucional fue de 4.

1.2 COBERTURA

Respecto a la evaluacion de cobertura el peso fue de un 20%, no tan relevante
como las demas variable a evaluar, ya que para la empresa los factores como
rentabilidad y el tamafio del mercado son mas relevantes a la hora de evaluar el
canal de distribucién'®. Para los almacenes Carrefour la cobertura en ventas en la
linea de charcuteria es de un 100% por eso se le dio una calificaciéon de 5,
mientras para los almacenes del grupo éxito la cobertura es del 34%%
actualmente Procesan S.A venden en 88 tiendas y en 13 ciudades de las 265

®p|ERRE, Franck. Carrefour en Colombia [En linea]. Disponible en:
http /Iwww.carrefour.com.col/institucional/seccion/carrefour-en-colombia. [ Revisado el 23 de Enero del 2012 ]

¥SANTOS, Leona. Ponderado de los factores a evaluar a los canales de distribucién. En; Proyecto VII
semestre. (7: 10 Mayo, 2012: Bucaramanga, Santander). Ponderado de los factores a evaluar. Gerencia
comercnal Procesadora de Carnes de Santander, 2012. 1p

2DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacion de mercados. En: Proyecto de
mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes
superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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tiendas en 55 ciudades, su calificacion fue de 4. Respecto al mercado institucional
existe una cobertura del 11% su calificacion fue de 2. La empresa vende
actualmente a 14 puntos institucionales.

RENTABILIDAD

El peso en la valoracion en rentabilidad por canal de distribucion fue de un 40%
debido a los objetivos de la organizacion en buscar rentabilidad en la produccion y
comercializaciéon de sus productos. El canal de distribucidon con mayor rentabilidad
es el mercado institucional por eso se le dio una calificacion de 5. Respecto a los
almacenes Carrefour la calificacion fue de 4 debido al margen de un 15% de
intermediacién que deben darle a la compafiia a Carrefour, mientras para el grupo
éxito el margen de intermediacidén es de un 9.8%.

Las conclusiones segun la evaluacidn de los canales de distribucion actual son
que el canal de distribucién al cual debe dirigir las estrategias de comercializacion
son hacia el Grupo Exito, ya que el peso de las variables para la empresa son
relevantes, como rentabilidad y tamafio del mercado, obteniendo  gran
participacion en la evaluacién y en estos almacenes se da a conocer la marca
propia de la empresa PROCESAN S.A que es Lecker, sin dejar a un lado los
almacenes Carrefour por su alto volumen de compra que es una fuente de
ingresos para la compafiia y el mercado institucional es méas rentable.
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2. DISENO DEL PLAN DE DISTRIBUCCION DE LA LINEA DE
CHARCUTERIA

Los autores STEVEN WHEELER Y EVAN HIRSH en su capitulo 2 la gestién de
canales marco para una revolucion, comienza por identificar a los clientes finales y
reunir informacién sobre la relacion actual y posible con ellos. El objetivo es
entregarle al cliente final el paguete producto- servicio acertado al precio correcto.
Procesan S.A debe idear canales que se ocupen del valor tangible. No se trata
de actitudes ni de cambios superficiales. Se trata del cliente en primer lugar y del
canal en segundo lugar. Se trata del valor reconocido por lo clientes, no de cuanto
se genera y se transfiera al canal. El valor mejorado para el cliente proviene de los
costos bajos o mejor servicio. Este Ultimo asume muchas formas, todas ellas
sustanciales y medible. Para que las transferencias se dirijan al cliente, se
disefian los procesos del plan de distribucion. En general, la informacion mejor,
de mas facil acceso y mas barata produce clientes finales y protagonistas de canal
mas conocedores y exigentes. El flujo de informacion del cliente al fabricante y en
direccién contraria resulta esencial para el proceso de gestion de canales. La
informacion fluye esencialmente en dos sentidos.?

La identificacion de distribucion interna en la linea de charcuteria de Procesan
S.A actual, se realizé a través de observaciones sobre cada una de las
funciones de cada departamento que se involucran en el proceso desde la toma
de pedido del cliente hasta la llegada del producto en muelles de la empresa y la
relacion que tiene con otros departamentos. Las areas involucradas fueron el area
comercial, produccion y logistica de despacho, El disefio actual de la empresa es
el siguiente:

21WHEELER, Steven. Y HIRSH, Evan. Si el producto no es el rey, entonces ¢quién, En : Los canales de distribucion.
Como las compaiiias lideres crean nuevas estrategias para servir a los clientes. 2 ed. Bogota. D.C.: Norma, 2005. 214 p.
ISBN 958-04-5752-2
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2.1 PROCESO ACTUAL DE DISTRIBUCION INTERNA DE LA LINEA DE
CHARCUTERIA DE PROCESAN S.A

Figura 1 Proceso de distribucién interna de la linea de Charcuteria

CLIENTE ANALISTA DE INFORMACION COMERCIAL FACTURACION ANALISTA DE PRODUCCION
$ ol Baarorden de
: Clente & —N compraCenBz
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Almacenes Carrefour

J\ Planilz
Cuadro Cedi DPnnéralde
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Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacién canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36.
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Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluaciéon canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

El proceso de comercializacién inicia con la negociacién de grandes superficies,
después el cliente hace la solicitud en el sistema Cen Biz. El personal auxiliar del
departamento comercial, revisa el sistema para observar si hay pedidos, cuando
no hay pedidos, se comunica con el director de zona para hacer el respectivo
procedimiento con la tienda para la generacion del pedido. Se revisa la orden de
compra, se escribe la plataforma, se revisan las fechas de cuando reciben las
tiendas el producto, y estipula la fecha de despacho de la orden de compra.
Después de revisar el sistema si hay pedidos, se imprime la orden de compra, Si
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es almacenes del Grupo éxito y es Cedi se debe hacer un cuadro en Excel.??

Tabla 1 Formato CEDI para grupo Exito

Nimero Descringi EAN | Nombre Cantidad oesnacho | Mo |prec
escripcion antida .. | Despacho | No |Precio
dela | P 'p Punto |pupto de Despacho| Desgustacion P |
del item d Pto Vta Degustacion | cajas | Neto
Orden € | Venta

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacién canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

Y sies una orden del Grupo Exitoy no es un CEDI o de almacenes Carrefour se
imprime y se registra inmediatamente en la planilla de control de pedidos para
enviar 6rdenes de compra de forma fisica a produccion.

2.3 TIEMPO DEL PROCESO DE COMERCIALIZACION

En la semana el promedio de pedidos son 12 érdenes de compras diarias de las
grandes superficies. El tiempo necesario para pasar una orden del sistema a
hoja de papel fisica con el protocolo de: revisar, cuadrar nombres, resaltar
colores, poner fechas y estipular degustacion para la entrega de la orden de
compra al area de produccion, es en promedio 10 minutos por orden de 12
productos. El tiempo en promedio diario es de 10 minutos * 12 Ordenes de
pedido = 120 minutos diarios.

120 minutos * 6 dias en la semana son 720 minutos (12 horas)

Para los dias martes que es el dia asignado para hacer pedidos por el Grupo
Exito, en promedio se realizan 5 CEDI de diferentes tiendas en promedio de 9
productos por tienda. El tiempo requerido son 35 minutos. Al finalizar la semana
se llevan registros de ventas, que son digitados segun las 6rdenes de compra
archivadas en el departamento de facturacién. Horas en promedio para realizar el
registro de ventas es de 5 horas.

Tiempo total necesario: Promedio de 18 horas semanales.

2piaz ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacion de mercados. En: Proyecto de
mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes
superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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Cuadro 2 Toma de tiempos en los pedidos del

Grupo Exito

GRUPO EXITO \

Cuadro3 Toma de tiempos en los pedidos de
Almacenes Carrefour

ALMACENES CARREFOUR

# Orden
Fecha de Tiempo Fecha |7 Ordende Tiempo
productos productos
30/11/2011 12 04:28 Min 30/11/2011 8 05:06 Min
30/11/2011| 9 06:04 Min 30/11/2011] 5 04:04 Min
30/11/2011] 10 | 03:09 Min 3012011 6 0420 Min
01/12/2011] S 05:07 Min 01/12/2011 5 03:07 Min
02/12/2011] 11 04:02 Min 02/12/2011 4 04:33 Min
ouiaioil| 13| ogoonin| | 09A2201i[ 6 0655 M
95 06/12/2011 10 07:00 Min
Ordenes | 05:07 Min 6.29 5 Min

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

Actualmente el proceso semanal gasta 12 horas en el area comercial y no se
puede realizar estadisticas inmediatas porque la informacién se encuentra fisica,
ni se puede tomar medidas en el area comercial para el servicio al cliente, porque
el mismo dio de despachos, no llega la informacion al cliente.

La propuesta del nuevo disefio de distribucién interna se enfocé en hacer el
proceso mas productivo en tiempos usando tecnologias, dirigiendo todas las
transferencias hacia el cliente. Al hacer mas eficiente el recurso del tiempo
usando tecnologias, ese tiempo se utilizé para asignar funciones con un nuevo
proceso que preste el servicio al cliente, donde el cliente sea el inicio y final del
proceso de distribucién. Para la propuesta se plasmé el disefio actual que se
lleva en Procesan S.A agregando la sistematizaciéon de la informacion vy las
funciones hacia el cliente.
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2.4 PROPUESTA DEL PROCESO INTERNO DE DISTRIBUCION DE LA LINEA
DE CHARCUTERIA DE PROCESAN S.A

El proceso de comercializacion propuesto inicia con la negociacion de grandes
superficies, después el cliente hace la solicitud en el sistema Cen Biz. El analista
de informacion comercial de Procesan S.A revisa el sistema para observar si
hay pedidos, cuando no hay pedidos, se comunica con el director de zona de
Procesan S.A para hacer el respectivo procedimiento con la tienda para la
generacion del pedido. La informacién de cuanto a la negociacion y promedio por
tienda de los pedidos que deben hacer cada tienda la debe obtener la auxiliar
comercial de Procesan S.A para entregar un informe de lo pedido por semana
respecto a lo esperado en ventas.

Después el auxiliar comercial, revisa la orden de compra desde el sistema. Se
sugiere  bajar la orden del sistema y digitarla en un archivo Excel Con la
siguiente informacion, fecha de despacho, nimero de la orden de compra, nombre
del punto de venta, plataforma, descripcion del producto, cantidad pedida,
cantidad despachada y degustacion solicitada.

Tabla 2 Propuesta del formato para digitar la informacién de los pedidos para la linea de Charcuteria
de Procesan S.A

TR | NNERODEA | NORELELPNTD DESIRROOH EANEL |(AVTOAD) (CAVTOAD | WK OBSERACONES
DEWCHO | ORDEN | DEVENTA M DELTEM | M| FEDDA | DESACRADA D SO o iy

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacién canales de distribucion: Investigacion de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

Estas celdas seran protegidas para evitar cambios de la informacién cuando el
archivo esté en uso por otros departamentos. La informacion es enviada a
produccion, organizada por plataformas en cada hoja. Con las sugerencias del
nuevo proceso interno de distribucién, se ahorra la impresién de hojas, se espera
reducir los tiempos en un 50%, pasar de 18 horas semanales a 9 horas
semanales en el area comercial desde la toma de pedido, entrega al area
produccion, registro de ventas y ademas se genera una comunicacion rapiday
eficaz con de la cantidad pedida para los departamentos que estan interesados
en conocer la informacion ademas el departamento de produccion tan pronto
llegue el correo.
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Figura 1 Proceso de distribucion interna desde la solicitud del cliente alogistica de alistamiento

ANALISTA DE INFORMACION LOGISTICA DE
CLIENTE COMERCIAL FACTURACION |ANALISTA DE PRODUCCION ALISTAMIENTO LOGISTICA DE DESPACHO
“ Sootud s o N
dl clisnts +.= Bajarorden de compea
Llamar 3 Tiends
sl
Enviar Comeo a N \erificar
Produccion - inventarios
5l l
Enviar Comeo a
Logistica bogar Archivo

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacién canales de distribucion: Investigacion de mercados. En: Proyecto de mercadeo para Procesan
S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander.

2011.p 36
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2.4.2 PROCESO DE DISTRIBUCION INTERNA DESDE LOGISTICA DE ALISTAMIENTO HASTA SERVICIO AL
CLIENTE

CLIENTE

ANALISTA DE INFORMACION COMERCIAL

FACTURACION

ANALISTA DE PRODUCCION

LOGIiSTICA DE ALISTAMIENTO

LOGIiSTICA DE DESPACHD

s

Satisfaccion

0

Cliente

Insatisfaccion

)

Servicio 4
Postventa

BajarArchio

A

Estadisticas |
de

v

Alistamiento

k4

Loteado

v

5l

EmpagqueCajas

N

v

Enviararchio con

RelacionarCajas

kilos despachados

A

A

Revisar

Archivar
Factura

W

Despacho

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacién canales de distribucion: Investigacion de mercados. En: Proyecto de mercadeo para Procesan
S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander.

2011.p 36
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El departamento de produccion verifica inventarios y comunica inmediatamente si
no hay el producto pedido. Deben enviar un correo a el jefe de producciébny a
gerencia comercial encargada del cumplimento al cliente para tomar las medidas
correctivas que presten un buen servicio al cliente. El proceso actualmente en
logistica de alistamiento se hace con una revision de la orden de compra, si el
producto se encuentra en inventarios se hace alistamiento, loteado y el etiquetado
del producto, después se hace una revision de calidad y si la revisién es aprobada
se empaca en cajas el producto a despachar y se almacena, la sugerencia es que
en logistica de alistamiento tan pronto se empaque en las cajas se envié el archivo
recibido por produccion , con las cantidades a despachar a todas las personas
interesadas con la informacion entre ellos facturacion, comercial, y produccion,
gue se puede observar el mapa de procesos.

Las conclusiones después del mejoramiento en el proceso de comunicacion, son
una comunicacion mas eficiente y rapida, de 1 semana para conocer la cantidad
despachada se espera en el mismo dia de la toma del pedido, conocer la cantidad
que podran despachar, para hacer las estadisticas solo es tomar la informacién ya
digitada en Excel. Este disefio evita errores en un 80%, disminuye tiempo en el
proceso en un 50% y soportado con estrategias en el area comercial se espera
mejorar el servicio al cliente en un 98%.
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3. PLANTEAMIENTO DE ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Desde los autores Wheeler, Steven y Hirsh, evan en el libro si el producto no es
el rey, entonces ¢Quién?, en su capitulo estudiar los resultados y adaptar el
canal, los fabricantes prestan cada vez mas atencion al valor agregado mas alla
de las puertas de la fabrica. Ademés de la diferenciacion entre productos se debe
realizar diferenciacion entre servicios. Todo plan de distribucion debe  estar
guiado por objetivos, con planes de accién y estrategias®. Las estrategias de este
proyecto se enfocaron en los objetivos de la compaifiia a largo plazo y los objetivos
por area que se necesita para dirigirse hacia el servicio al cliente, ademas en los
resultados obtenidos en la evaluacion de los canales de distribucion.

Los planes de accion se enfocaron segun los objetivos del area comercial de la
empresa. EI objetivo anual es lograr el cumplimiento de los presupuestos en un
100% de la linea de charcuteria y mejorar el servicio al cliente un 100% a traves
de estrategias. Las estrategias propuestas son genéricas de mercadeo por
Michael Porter, y segun las estrategias se establecieron tareas, responsables
y recursos con un tiempo estimado, e indicadores de control.

Cada plan de accion, se realizo con la guia para elaborar un plan de accion por el
autor Mario Becerra, en esta guia se presentan las tareas con responsables que
fueron asignados segun la necesidad de la tarea. Para los recursos se tuvo en
cuenta las personas, objetos y/o cosas necesarias para el cumplimiento de la
tarea. Respecto a la temporalidad se asignaron tiempos segun la duracién que
cada estrategia y un cronograma segun la temporalidad asignada vy el
presupuesto se realiz6 con cotizaciones realizadas para cada actividad.?*

Los indicadores de gestion logistica se establecieron segun la actividad
programada, guiados por el autor Luis Anibal Mora®

23WHEELER, Steven. Y HIRSH, Evan. Si el producto no es el rey, entonces ¢quién, En : Los canales de
distribucion. Como las compaiiias lideres crean nuevas estrategias para servir a los clientes. 2 ed. Bogota.
D C.: Norma, 2005. 214 p. ISBN 958-04-5752-2

*BECERRA, Mario. Guia para elaborar plan de accion. [En linea] S.L. Colombia, Bogota. [Consultado el 15
de diciembre del 2012]. Disponible
enhttp://xa.yimg.com/kqg/groups/27688100/1286049142/name/Gua+para+Elaborar+Plan+de+Accin+Cl+2009.p
df
MORA, Luis Anibal. Indicadores de gestion logisticos. [En linea] Colombia, Bogota. High Logistics. SF.
[Revisado 15 de marzo del 2011]. Disponible en: http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm


http://xa.yimg.com/kq/groups/27688100/1286049142/name/Gua+para+Elaborar+Plan+de+Accin+CI+2009.pdf
http://xa.yimg.com/kq/groups/27688100/1286049142/name/Gua+para+Elaborar+Plan+de+Accin+CI+2009.pdf
http://www.webpicking.com/hojas/indicadores.htm
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3.1 PLANES DE ACCION

ICuadro 2 Plan de accion de la estrategia canal de distribucién

sistematizacion del proceso

de junio del 2012

Objetivo Disefiar un proceso interno que optimice la distribucion en los canales actuales de Procesan 5.A a partir del primer semestre del 2012
Estrategia Canal de distribucion
METAS TACTICAS RESPOMSABLES RECURSOS TEMPORALIDAD PRESUPUESTO INDICADOR
o Personal auxiliar del area .
Diseno de formatos para . , i i Elaboracion 100% de los formatos en la
. i Auxiliar del area comercial comercial, computadaor, y Antes del 4 mayo del 2012 |5 57188 i i
sistematizar el proceso software Fxcel temporalidad establecida
P i it
o ., |Gerentey directora comercial, lefe de E=0na quIsn EEF,'IEEII 2y
Socializacion y capacitacion . . . responsables delas areas
del disefio de formatos para produccion, auxiliar del area comercial, produccion
. i i comercial, auxiliar area de L 5 . Y 17 y 18 de mayo del 2012 5 83.000,0 100% de empleados capacitados
A sistematizar el proceso de . - . .. facturacion, material de
Disminuir en un 80% distribucion int produccion, auxiliares area logistica itacié tad
Jos errores de digitacidn siribucien imema auxiliar de facturacion e E":||DnJ.mmLI aeery
de las ordenes de apIcero
pedido por los clientes Sistematizacion de los Auxiliar del area comercial, auxiliar
de Procesan 5.A del area de produccion, auxiliares Computador, internet
procesos de digitacion de las s Iuni:]tica au:;iliarde psoﬁx.'ar:a Fucel Y Antes del 9 de Junio del 2012 | & 1245000 | 100% de |a sistematizacion del proceso
ordenes de compra ﬂfactur:ciujn
Seeuimiento palaleloala , i Inicia 21 de mayo hasta el 15 Realizar el seguimiento del 100% del
= P Auxiliar del area comercial Computador - formatos en Excel ! 5 1.132.500,0

Proceso

Fuente: DIAZ, Yuly Andrea. Planes de accion para la linea de charcuteria. En; Proyecto VII semestre. (6: 1 Mayo, 2012: Bucaramanga, Santander). Plan
de distribucion para la linea de charcuteria. Oficina Comercial. Procesadora de Carnes de Santander, 2012. 1p
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Cuadro 3 Plan de accion de la estrategia penetracién de mercados

Area o dependecia Comercial

Aumentar las ventas de charcuteria en un 10% en el mercado institucional a través de desarrollo de las tacticas de marketing para lograr mayor rentabilidad en

Objetivo
el segundo semestre del 2012
Estrategia Penetracion de mercado
METAS TACTICAS RESPONSABLES RECURSOS TEMPORALIDAD PRESUPUESTO INDICADOR
Visitar clientes potenciales| ~ Gerente Comercial, Vendedor del mercado | Inicia el 1de Agosto ] o
o . ] o ) Numero de visitas ejecutadas
del mercado institucional |  director comercial y institucional y base de hasta finales 31de | $ 3.000.000, . o
] o / Nimero de visitas planeadas
regional vendedor institucional datos octubre del 2012
Aumentar un 10%
Convenios con empresas Vendedor del mercado | Inicia el 1 de Agosto
las ventas de la deturi Ibpd Gerente Comercialy | situcionel. vortafoliode | hasta final BEld ¢ 2 303,600 Ventas actuales / Ventas
. : eturismoy clubs de institucional, portafoliode|  hasta finales 31 de 303 o
[linea de chacuteria Y vendedor institucional P } historicas
del mercado Bucaramanga productos, degustaciones | octubre del 2012
institucional Hacer publicidad con
mensajes de optimismo, y ) . . Inicia el 1de Agosto Personas contactadas por la
B N Gerente Comercial e Ingeniero de sistemas- ] ) .
reunidn familiar por o ] hasta finales 8 1.200.000 pagina Web/ Nimero de
] o ingeniero de sistemas redes ) o o
medio de la pagina weby septiembre del 2012 visitas a la pagina Web

usa de redes saciales

Fuente: DIAZ, Yuly Andrea. Planes de accion para la linea de charcuteria. En; Proyecto VII semestre. (6: 1 Mayo, 2012: Bucaramanga, Santander). Plan
de distribucion para la linea de charcuteria. Oficina Comercial. Procesadora de Carnes de Santander, 2012. 1p
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Cuadro 4 Plan de accion de la estrategia canal de posicionamiento.

Area o dependedia Comercial

Objetivo Posicionar la marca LECKER en el mercado a traves de campaiias y formacion de empleados en servicio al cliente antes de Diciembre del afio 2013
Estrategia Posicionamiento
METAS TACTICAS RESPONSABLES RECURS(OS TEMPORALIDAD PRESUPUESTO INDICADOR

Capacitacion a los empleados de o
Refrigerins- Computadar -

todas |as areas administrativas y jefe| Departamento de talento i o Inicio 13 de agosto de 2012y Capacitar al 100% de los
. o material de capacitacion- | ;] 545.000
de produccion sobre el servicio al humano ) finaliza el 17 de ago del 2012 empleados
) Capacitador
cliente
) N . ) Apartir del mes de Agosto
. Evaluar el trabajo de las Auxiliar del Departamento de | Personal auxiliar comercial, .
Mejorar en un 90% el ] ] del 2012 hasta Diciembredel | §  4.249500| ventas / presupuesto de ventas
. . . impulsadaras Mercado télefono y base de datos
servicio de cliente interno 2012

y externo de Procesan 5.A

Respander inmediatamente quejas
P ey Directora comercial, télefona| A partir de enero del 2013

reclamos de los clientes y dar Directora comercial B 5 917.250,00| 100% de respuestas a SQR del mes
] ) y base de datos hasta Diciembre del 2013
soluciones efectivas
Entregar a los cliente de la marca o Namero de infarmacion entregada/
) Inicia el 2 Marzo hasta el 4 ]
LECKER en las puntos de venta Impulsadaras 5000 Volantes personalizados ] 42l 2013 5 387.127| Numero de consumidares de la
& marzo de
volantes promocionando el producta marca LECKER

e —————————————————————
Fuente: DIAZ, Yuly Andrea. Planes de accion para la linea de charcuteria. En; Proyecto VII semestre. (6: 1 Mayo, 2012: Bucaramanga, Santander). Plan
de distribucion para la linea de charcuteria. Oficina Comercial. Procesadora de Carnes de Santander, 2012. 1p
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3.2 DESCRIPCION DE LAS ESTRATEGIAS

Para el cumplimiento de la propuesta del disefio interno de distribucion se
establecieron estrategias enfocadas al cumplimiento de la propuesta y al canal de
distribucion del Grupo Exito y mercado institucional tomando en cuenta la
evaluacion de los canales que dio como resultado que son los canales de
distribucion més atractivo para la empresa Procesan S.A  por su rentabilidad y
tamafio del mercado.

3.2.1 ESTRATEGIA CANAL DE DISTRIBUCION.

El plan de accion en el area comercial, para la estrategia canal de distribucion,
esta enfocada en el proceso interno de Procesan S.A desde la llegada del pedido
realizada por el cliente hasta la llegada del producto final en muelles de la
empresa, para ser entregado en el punto de venta. El objetivo es disefiar un
proceso interno que optimice la distribucion en los canales actuales de Procesan
S.A a partir del primer semestre del 2012.

La primera tactica es el disefio de formatos para sistematizar el proceso, que
contiene informacién necesaria para las é&reas involucradas en el proceso de
distribucion interna como la fecha de despacho del producto, el niumero de la
orden, el nombre del punto de venta, la plataforma de llegada del producto, la
descripcion del producto, el EAN del producto, también la cantidad solicitada,
degustacion , la cantidad real despachada de la degustacion solicitada , el
namero de cajas Yy el precio neto del producto despachado. Para el disefio del
formato servicio postventa, la informacién necesaria es el nombre de la tienda
a la que se llama, la fecha que se contacto con el cliente, la fecha que deberia
llegar el producto, la fecha real de llegada, la informacién del pedido completo, si
llegé o no llego, el % de cumplimiento real de lo pedido con lo despachado vy si
hay reclamos o no, ademas el espacio para las observaciones del cliente. El
tiempo asignado para la actividad del disefio de los formatos es antes del 4 de
mayo del 2012, y el presupuesto asignado es de $5. 718,8, que es el valor
de una hora de sueldo de la auxiliar comercial, que en la empresa tiene sueldo de
$ 700.000 con prestaciones de 1.51mas $ 1.000 que es el promedio del valor
por el uso de una hora del computador.

= (($750.000*1,51)/30dias)/8 horas+$1.000= $ 5.718,8
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Tabla 3 Prestaciones sociales del afio 2012

CONCEPTO PORCENTAJE

CESANTIA 8,33%
INTERESES SOBRE CESANTIA 1,00%
PRIMA SEMESTRAL 8,33%
VACACIONES 4,16%
CAJA DE COMPEN/FLIAR 4,00%
I.C.B.F. 3%
SENA 2,00%
SALUD

PENSIONES 12,00%
MEDICINA 8,50%
RIESGO PROFESIONAL 0,52%
TOTAL 0,5184
SALARIO $ 566.700
Fuente: SARMIENTO, Carlos. Prestaciones sociales [En linea] Gerencie. Disponible en:

http://www.gerencie.com/prestaciones-sociales.html. [Revisado el 23 de febrero del 2012]

La segunda actividad de la estrategia canal de distribucién, es la socializacion y
capacitacion del disefio de formatos para sistematizar el proceso de distribucién
interna, la socializacion se realizé 18 de mayo del 2012 al personal involucrado
del &rea comercial, produccién, logistica y facturacién, donde se dard a conocer
el diagnoéstico del proceso interno actual, la propuesta del nuevo disefio y los
resultados esperados, para concientizar la importancia de su implementacion.

Los recursos necesarios para esta actividad son el capacitador que en promedio
cuesta $40.000 diarios, material de capacitacién que tiene el costo incluido en
el pago del capacitador, el uso de un computador $2000 y un lapicero que cuesta
$1,000.EI presupuesto asignado es de $83. 000 para esta actividad y el indicador
es el 100% de los empleados que intervienen en el proceso capacitados.

La tercera actividad es la sistematizacion de los procesos de digitacion, de las
ordenes de compra. Responsables de esta sistematizacion son el auxiliar del area
comercial, auxiliar del area de produccién auxiliar del area logistica y facturacion.
Inicia el 9 de Junio del 2012, con temporalidad indefinida. El presupuesto de es $
1.245.000 por compra de un computador. El indicador es el 100% de la
sistematizacion del proceso interno de distribucion.

La cuarta actividad es el seguimiento paralelo a la sistematizacién, el responsable
es el auxiliar del area comercial, que necesita el uso del computador y formatos
en Excel para observar que la informacion esté digitada por el departamento que
debe completar los informes. Inicia el 21 de mayo hasta el 15 de junio del 2012. El
presupuesto necesario es de $1,132.500, que es el sueldo de una auxiliar por un
mes mas prestaciones sociales.


http://www.gerencie.com/prestaciones-sociales.html
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3.2.2 ESTRATEGIA DE PENETRACION

El objetivo de esta estrategia es aumentar las ventas de charcuteria en un 10%
en el mercado institucional a través de desarrollo de las tacticas de marketing
para lograr mayor rentabilidad en el segundo semestre del 2012.

La primera actividad es visitar los 128 clientes potenciales del mercado
institucional regional, hospitales, colegios, restaurantes, hoteles e institutos del
gobierno (alcaldias, carceles, gobernacion, bienestar familiar). Los responsables
de la actividad sera la gerente comercial de Procesan S.A que debe realizar el
indicador de numero de visitas ejecutadas / numero de visita planeadas, entre el
primero de agosto y 31 de octubre del 2012 el director comercial de Procesan
S.A debe hacer las estadisticas de las ventas y el vendedor hacer las visitar a los
clientes, durante 3 meses. Los recursos necesarios seran el vendedor y la base
de datos de nuevos clientes para realizar las visitas. El presupuesto asignado para
esta actividad serd el sueldo del vendedor$2.000.000 mensual incluido transporte.
Para esta actividad el tiempo asignado sera medié tiempo de los 3 meses =
(($2.000.000*3meses)/2) = $3.000.000

La segunda actividad es realizar 6 convenios con empresas de turismo y clubes a
nivel local supervisada por la gerente comercial con participacion de un
vendedor en los eventos planeados por los clubes de Bucaramanga en el
periodo 1 de Agosto hasta finales 31 de octubre del 2012, el sueldo mensual
para el vendedor es de $2.000.000 por los 3 meses de trabajo. EIl tiempo
asignado para esta actividad es de medio tiempo. El recurso necesario para esta
actividad, es el vendedor, portafolio de productos y degustaciones, en promedio
se espera realizar 1 actividad por fin de semana. En 3 meses se realizaria 12
actividades con 2 kilos de degustacion de jamones en promedio con un costo de
$25.300 = ($2000.000*3 meses)/2+ (12 eventos * $25.300 valor de la
degustacion) = Esta actividad cuesta $3.303.600.

La tercera actividad es hacer publicidad con mensajes de optimismo y reuniones
familiares por medio de la pagina web de Procesan S.A uso de las redes sociales
la pagina tendrd informacion de los productos. Los responsables de estados
actividades son el gerente comercial e ingeniero de sistema que sera contratado
por prestacion de servicios para realizar la pagina web, segun las necesidades de
la empresa. El indicador de la actividad sera las personas contactadas por la
pagina web / nimero de visitas de la web. El presupuesto es de $ 1.200.000
cotizaciones en promedio de lo que un ingeniero cobra por realizar la pagina web.
El costo total de la estrategia de penetracion es de $7.503.600
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Informacidén de la pagina web: de la empresa, historia, mision, vision, en otra
seccién politicas de calidad, portafolio de productos con sus caracteristicas, en
otra seccion, donde encontrarnos y recetas con carnes frias, en otra seccion
novedades sobre proximos eventos, descuesto Yy productos nuevos y la Ultima
para el registrate y poder armar la base de datos.

Disefio para recolectar datos en la pagina web

Nomb@l
ApemdoJ

Tipo de identificacion I NIT j

NUmero de idenﬂficociénl

Fecha de nacimiento

| v | -
I ]'

Sexo

. .
Masculino Femenino

f"

Correo elec‘rrénicol
Teléfonol Celulorl
Direcciénl

Departamento

Municipio I j
Comunidad

v

Quiero recibir informacién, promociones y eventos en mi e-mail
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3.2.3 ESTRATEGIA POSICIONAMIENTO

El plan de accion para la estrategia de posicionamiento tiene como objetivo
posicionar la marca LECKER en el mercado a través de campafas y formacion
de empleados en servicio al cliente antes de Diciembre del afio 2013. Inicia con la
actividad de capacitacion a los empleados de todas las &reas administrativas y
jefe de produccion, el tema es el servicio al cliente. El responsable de esta
actividad es el departamento de talento humano, durante el 13 de agosto hasta 17
de agosto del 2012, Una semana para realizar la capacitacion en el horario de
4pm a 5pm. Se asignara cada dia para los diferentes departamentos. Lunes sera
para el departamento comercial, martes para el departamento de contabilidad,
miércoles departamento de produccion, jueves departamento de talento humano,
mantenimiento y servicios generales, y el dia viernes 17 de agosto de 2012, se
realizardn evaluaciones con gerencia general y todos los departamentos
administrativos. EIl costo de las capacitaciones seran de $ 500.000 + 25.000
refrigerios y el costo del uso de computador por las horas se presupuesto en
$4.000. Para un costo de $545.000.

La segunda tactica enfoca en el servicio al cliente, sera evaluar el trabajo de las
impulsadoras. La auxiliar del departamento de mercado es la encargada de hacer
las evaluaciones, que se mediran mensualmente de las ventas de cada impulsora
/ presupuestos de ventas asignados. Esta actividad inicia el 1 de Agosto del 2013
hasta el 31 de Diciembre del 2013. El costo de las llamadas es de $28.000argo
fijo mensual y 134.000 mensualidades | celular, el costo del salario es de
$700.000 mensual por prestaciones sociales de 1,51 por los 5 meses =
(($700.000*1,51)*2,5)+ (($28.800+$134.000)*2,5+ $1.200.000) para un total de $
4.249.500. VER ANEXO A

La tercera actividad es responder a quejas y reclamos en el transcurso de un dia
de los clientes y dar soluciones efectivas. Esta actividad debe ser coordinada por
la directora comercial, quien hara uso del teléfono y base de datos, a partir de
enero del 2012 hasta diciembre del 2013, que asigné una hora en la solucion de
reclamos de los clientes, por los 12 meses.= ((1500000*1,51)/30/8*12)+
((134.000/2)*12) El presupuesto total de esta actividad es de $917.250.

La estrategia de posicionamiento enfocada en el posicionamiento de la marca
LECKER, se realizara del 2 de marzo hasta el 4 de marzo la entrega de volantes,
sobre los beneficios de los productos LECKER. Las entregas se realizaran en
las tiendas del Grupo Exito donde se encuentra impulso.
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Tabla 4 Tiendas con impulso de Procesan S.A

Exito Country Buena Vista

Exito Unicentro Pomona Villa country
Exito Gran estacion |Pomona San lucas
Exito Salitre Pomona Oviedo
Exito Colina Carulla City laza

Exito Cafiaveral Carulla Visitacion
Exito Cabecera Pomona Poblado
Exito Oriental Exito el Este

Exito Principal Exito laureles

Exito lwana Pomona el tesoro
Exito Barranquilla Exito Envigado
Carulla 140 Exito Poblado

Carulla chico Carulla Rincon de la Colina
Carulla soledad Exito San Mateo
Carulla pablo VI Panaderia la Baguete
Carulla galerias Carulla Cll 86

Carulla MNiza Carulla Cll 82

Carulla chia Carulla Cll 72

Carulla Rosales Carulla Oviedo
Carulla country Carulla Villa Susana
Carulla Calle 63 Carulla Castillo Grande
Carulla Pepe Sierra |Carulla Palmas
Carulla Pinar Exito Colombia

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacién de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Cobertura en las
grandes superficies. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

En los 3 dias asignados, se entregaran 5.000 volantes cada uno con un valor de
$ 60 pesos en las 46 tiendas donde se vende el producto LECKER, se dividiran
en los 3 dias, de a 36 volantes por dia en cada una de las tiendas

=5.000*60+((577000*1,51)/30)*3 = El costo total de esta actividad es de $387.127
Tabla 5 Prepuesto total

ESTRATEGIAS

Canal de distribucion $ 2.466.219
Penetraciéon de mercado $ 7.503.600
Posicionamiento $ 6.098.877
Total presupuesto $16.068.696

VER ANEXO B
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3.3CRONOGRAMA DEL PLAN DE ACCION

2012 20

PLANEACION DE ACTIVIDADES POR ESTRATEGIAS [ Jurio figost Sept (et Moy Oic | Enero |Febrerg) Marzo Abril_| MayolJunio | Julio | Agos | Sept | Ot Mow  |Dic

CANAL DE DISTRIBUCION

Disefio de formatos para sistematizar el proceso

fintes del 4
Socializacion y capacitacion del disefio de formatos para -
sistematizar el proceso de distribucion interna y
Sistematizacion de |os procesos de digitacion de las ordenes
de compra 03+

Seguimiento palalelo 3 |3 sistematizacion del proceso

2l-ma 15-un
— I I

Visitar clientes potenciales del mercado institucional
regional (1-ago Jl-ago

Convenios con empresas de turisma yclubs de Bucaramanga

(1-ago J-ago

Hacer publicidad con mensajes de optimisma, y reunian
familiar por medio de |2 pagina web y uso de redes sociales

01-ago | 30-se
— [ I T T T TTT TITTIIT 117

Capacitacion a los empleados de todas |as areas
administrativas yjefe de produccion sobre el servicio al

tliente 13-

Evaluar el trabajo de |as impulsadoras O-ago Tikdle

Responder inmediatamente quejas y reclamos de los clientes

ydar soluciones efectivas [1-ene Jdie
Entregar & los cliente de I3 marca LECKER en los puntos de 02 mar 2 04

venta valantes promacionando el producto e
—
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3.4 IMPLEMENTACION ESTRATEGIA CANAL DE DISTRIBUCION

La propuesta plan de distribucion para la linea de charcuteria de Procesan S.A,
fue aprobada por Gerencia General, para la implementacién de la estrategia
canal de distribucion. Las estrategias de posicionamiento y penetracion quedaron
como propuestas.

3.5 DISENO'FORMATO PARA SISTEMATIZAR EL PROCESO DE
DISTRIBUCION INTERNA.

Responsable en el plan de accion estaba el auxiliar del area comercial. Se disefid
el formato para sistematizar el proceso de distribucion interna por Yuly Andrea
Diaz practicante de la UNAB, con el uso de su computador en un archivo Excel.
De lo presupuestado el costo paso de ser $5.718 a $1.750, una hora de trabajo
en la realizacion de los formatos. Se cumplié el 100% del disefio de los dos
formatos planeados en la temporalidad establecida.

Formato control de 6rdenes de compra Procesan S.A

Figura 2 Formato control érdenes de compra

CONTROL ORDENES DE COMPRA PROCESAN - DESPACHO 02 de Junio
[JfOOGSOﬂm

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacién de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Control ordenes de
compra. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36
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3.6 SOCIALIZACION Y CAPACITACION DEL DISENO DE FORMATOS PARA
SISTEMATIZAR EL PROCESO DE DISTRIBUCION INTERNA

El 17 de mayo del 2012 se realiz6 socializacion del disefio de formatos para
sistematizar el proceso de distribucion interna desde la toma del pedido hasta el
despacho de productos de la linea de charcuteria, en la oficina de Gerencia
General de Procesan S.A, a la gerente general, duefios de la compafiia vy
directora comercial. Los comentarios respecto al disefio fueron positivos y
decidieron eliminar la variable precio en el formato ya que esa informacién solo era
relevante para facturacion.

Se realiz6 capacitacion del disefio de formatos y la importancia de su
implementacion, al jefe de produccién Diego Aldana, auxiliar del area comercial
Lorena Marin, auxiliar area de produccion Dory Gomez, auxiliares area logistica
Ciro Angel Estupifian, Dora Diaz, y Jaime Melén, y auxiliar de facturacion Angie
Marcela Martinez. En cada una de las area en los dias 24 y 25 de mayo debido a
la disponibilidad de los tiempos de los trabajadores. El indicador de control fue el
100% de los empleados involucrados en el uso de formato del proceso interno de
distribucion que fueron capacitados y firmaron asistencia. El presupuesto era de
$80.000 por pago de la capacitacion y el real fue de $42.000 pago del salario de
la practicante Yuly Andrea Diaz Rojas.

3.7 SISTEMATIZACION DE LOS PROCESOS DE DIGITACION DE LAS
ORDENES DE COMPRA

El presupuesto era de $ 1.245.000 para la compra de un computador
necesario en el area de despacho de los productos de charcuteria. Se solicito el
computador, y no fue comprado debido a falta de recursos econdémicos en el
tiempo estipulado. Compra que se realizara en un futuro

3.8 SEGUIMIENTO PARALELO A LA SISTEMATIZACION DEL PROCESO

Se tenia planeado iniciar el 21 de mayo del 2012, se inici6 el 28 de mayo del 2012
el seguimiento de la sistematizacién. El auxiliar del area comercial envié archivo
de érdenes de compra protegido con la contrasefia 8707 para evitar cambios en la
informacion al jefe y auxiliar del area de produccion.
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Se tomo tiempos desde la baja de pedidos del sistema Cen Biz, hasta el envi6 del
correo al &rea de produccion, paralelo al proceso actual de la compafia, que dio
como resultado que el tiempo en promedio son 40 minutos diarios para enviar
las ordenes de compra a produccion, independientemente del numero de
ordenes.

Figura 2 Implementacién control érdenes de compra Procesan S.A

CONTROL ORDENES DE COMPRA PROCESAN - DESPACHO 02 de Junio
Pf 0CesaN..

28-may 97-73470 29-may 0B-jun  03-jun 20448561 lamon de Pernil de Cerdo Ahumado *180gr  Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may 97-73470 29-may 0B-jun  03-jun 20448578 Jamon de Brazo de Cerdo Ahumado *180gr  Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may 97-73470 29-may 08-jun  03-jun 20448585 Lomo de Cerdo Cocido Ahumade *180gr Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may | 97-73470 -I 29-may 08-jun  03-jun 20448592 Tocineta Cocida Ahumada Rollo ¥180gr Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may 97-73470 29-may O0B-jun  03-jun 20448608 Tocineta Cocida Ahumada *180gr Boyaca Sogamoso Bogota 5
28-may 97-73470 29-may 0B-jun  03-jun 20448615 Salchichas Cocidas Ahumadas *400gr Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may 97-73470 29-may O08-jun  03-jun 20448622 Queso de Cabeza *130gr Boyaca Sogamoso Bogota 2
28-may 97-73470 29-may 0B8-jun = 03-jun 2914541000000 Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73470 289-may 0B-jun  03-jun 2914543000002 Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73470 29-may 0B-jun  03-jun 2914558000000 Queso de Cabeza Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73470 29-may O0B-jun  03-jun 2914561000004 Jamon de pernil de cerdo ahumado Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73470 29-may 08-jun  03-jun 2914564000001 Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73470 29-may 0B-jun  03-jun 2914573000009 Boyaca Sogamoso Bogota 1
28-may 97-73474 29-may O08-jun  03-jun 2447531000006 Chorizo de Pollo Finas Hierbas Boyaca Sogamoso Bogota 10

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Evaluacion canales de distribucion: Investigacién de mercados. En:
Proyecto de mercadeo para Procesan S.A. (4: 15 diciembre Santander, Bucaramanga). Control ordenes de
compra. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2011. p 36

Se realizaron llamadas a los almacenes de grandes superficies, para el
seguimiento de la llegada del producto y recordacion de los dias para la toma de
pedidos que dio en promedio una eficiencia de 69%.
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Las conclusiones dan como resultado el cumplimiento del objetivo de la
estrategia canal de distribucién. Se realizaron pruebas de la propuesta del
disefio para el proceso interno de distribucion de la empresa Procesan S.A que
optimiz6 la distribucién en los canales actuales en tiempos en un 66%. Con el
proceso actual, el tiempo necesario diariamente en el area comercial para
entregarlas 6rdenes de compra al area produccién es en promedio diariamente
de 120 minutos diarios, con la propuesta de sistematizar las ordenes de pedido
pasaria a 40 minutos diarios, logrando una mejora de un 33%. Segun periodo de
muestra, el tiempo que se ahorr6 se destina al servicio al cliente con las llamadas
dirigidas al servicio al cliente. Se realizaron Illamadas a los almacenes de
grandes superficies, para el seguimiento de la llegada del producto y recordacion
de los dias para la toma de pedidos que dio en promedio una eficiencia de 69%.

Con el disefio del formato control 6rdenes de compra de Procesan S.A se logro
generar nuevos informes para facilitar la toma de decisiones. La directora
comercial utilizé6 el archivo de toma de pedidos para realizar informes de las
cantidades pedidas por semana y llevar un control en el presupuesto de ventas
ademas conocer el valor de las 6rdenes de compra por ciudad para programar los
despachos segun factibilidad de costos. Con la informacion de las cantidades
pedidas semanales se realiz6 el proyectado de produccion de la semana
siguiente.

El objetivo de todo el plan es mejorar el servicio al cliente un 100% a través de
estrategias para lograr un aumento en las ventas, se esperar cumplir con la
realizacion de las estrategias canal de distribucion, penetracion y posicionamiento
en un futuro.
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4. ANALISIS FINANCIERO E INSTRUMENTOS DE CONTROL

El cuarto capitulo es el analisis financiero e instrumentos de control, se plantea el
beneficio financiero para la empresa si se realizara todo el plan de distribucién de
la linea de charcuteria de Procesan S.A, y el nivel del cumplimiento del plan para
evaluar la alternativa de inversion. Para evaluar la alternativa de inversién de la
empresa esta guiado por el el autor Giovanni Gomez. La relacion Beneficio/costo
esta representada por la relacion ingresos/ egresos. En donde los Ingresos y los
Egresos deben ser calculados utilizando flujos de caja; en su defecto, una tasa
un poco mas baja, esta tasa es la que utilizan los gobiernos para evaluar
proyectos. El analisis de la relacion B/C, toma valores mayores, menores o iguales

1, lo que permite también evaluar dos alternativas de inversion de forma
simultdnea al aplicar la relacion Beneficio/Costo, es importante determinar las
cantidades que constituyen los Ingresos llamados "Beneficios" y qué cantidades
constituyen los Egresos llamados "Costos". Por lo general, las grandes obras
producen un beneficio al publico, pero a su vez, produce también una perdida
denominada "Desventaja”.

Para obtener los beneficios esperados se realizaron proyecciones de ventas por
el método suavizacion exponencial tomando como referencia historicos de ventas
desde el afio 2009 en grandes superficies y mercado institucional.

Los egresos se obtuvieron tomando como referencias el crecimiento de afios
anteriores del costo de ventas, los gastos de administracion, ventas, los gastos
financieros e impuestos en los estados financiero de afios anteriores, ademas la
inversién necesaria para realizar las estrategias del plan de distribucion de la linea
de charcuteria de Procesan S.A.
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4.1 SEGUIMIENTO ECONOMICO Y FINANCIERO DEL FUNCIONAMIENTO DEL
PLAN DE DISTRIBUCION

Las proyecciones de ventas se realizaron por el método estacional, y con cifras
de venta desde el afio 2009 en grandes superficies. Ver anexo C

Cuadro 5 Proyecciones Grupo Exito linea Charcuteria

UEMAMDA INDICE WEMNIAS VEMNITAS VENTAS
ESTACIOMAL ESTACIONAL PROYECTADAS | PROYECTADAS | PROYECTADAS
MEDIA ' ' 2012 2013 2014
5 31.257.741 0.72 5 4360242993 (%5 §1.857179 | § §3.741.630
3 32.446.954 0746334515 |5 58.23141299 | % £9.351.896 | § 69.767.622
3 38.915.009 0.895110642 |5 48.872.57469| 8§ 72847115 | 5 90.812.227
5 35.875.234 0825190705 |5 6186226724 |5 58.295.070 | % 56.341.420
$ 39.580.563 0910419634 |§ 5295352205 | % 67.316.200 | § 75.444 377
5 48.435.770 1114104164 |5 5703372763 ([ % 70.686.166 | 5 74.622.888
3 28.553.928 0.65678837 5 48319566312 ([ 5 70932977 | 5 79.427.215
5 41.105.506 0945502673 |§ 5276746399 | % 80484410 [ 5 §2.413.960
3 28.212.067 0649924955 |5 46.482.066.93 (5 69.994.749 [ 5 52.413.860
5 39.925.724 0.918358787 |5 5094149867 |5 59225891 | 5 77.648.021
5 62.202.872 1430770672 |5 5350036843 (5 74868750 5 54.651.190
3 95.189.311 2189514236 |5 52.316466.78 | § 81.675.362 | § 96.344.269 ||
5 43.475.082 1.0000 § 5224028021 (5 BUT7I4B47T9N |5 71.969.065.03
5 626656336249 (5 83753577490 [§ 863 628 780 372

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de
charcuteria de  Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

Las ventas totales de la linea de charcuteria para el grupo Exito en el 2012 son de
$626.883.362, para el 2013 de $ 837.535.774 y para el 2014 de $863.628.780
teniendo en cuenta cifras historicas.
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Cuadro 6 Proyecciones almacenes Carrefour linea Charcuteria

IMDICE
ESTACIOMAL

FPROYECTADAS 2012

WVENTAS

PROYECTADAS 2013

WENTAS

VENTAS

PROYECTADAS

2014

0951804954

95.836.607.50

71.414.638.52

897.361.115.65

0678782468

50.772.183.43

54.821.701.93

117.137.246.61

0.826208541

70.296.653.85

45 444 935,59

71.184.600.23

0.593999465

42 465.081.46

60.404 252 04

893.529.574 .45

0.691283306

42.261.459.1%9

65.715.962 46

89.330.007.75

0.641650455

38.214 652,39

73.395.726.80

94.123.714.71

0.951030025

42.730.202 40

90.555.879.46

92.773.487.59

0627437878

34.010.606.92

58.374.693.10

108.310.083.31

0643222063

47.620.942 41

91.826.876.04

137.925.909.95

0, 728740529

115.699.513,92

101.486.0258.13

154 805 548,64 |

1.5067237449

a6.452 418.67

161.173.762.74

136.235.825 .85

3.159115968

57.459.1958.03

78.320.594 98

126.527.820.63

60.576.631,71

79.994.757,07

109.937.353,79

Hafr | 10 | £ | 59 [ 57 |0 |09 |69 | GA | 6A | GR | oh | GR |29

Hafr | 10 | £ | 59 [ 57 |0 |09 |69 | GA | 6A | GR | oh | GR |29

787.496.212.17

[ | R | CA | 0A [ GA | Ga oA A oa o oa | oa oA ea

1.039.931.841.86

1.319.248.245

Fuente:
charcuteria de

Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de

Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.

4.1.1 PROYECCIONES ALMACENES CARREFOUR LINEA CHARCUTERIA.
Las ventas totales de la linea de charcuteria para el 2012 son de $787.496.212,
para el de $ 1.039.931.841 y para el 2014 de $1.319.248.245 teniendo en cuenta
cifras histéricas. Ver anexo D

4.1.2 PROYECCIONES MERCADO INSTITUCIONAL

Cuadro 7 Ventas reales del mercado institucional de la linea de charcuteria

MESES WVENTAS REALES ARO
2011
EMERD 5 3.173.660
FEERERO 5 3.507.524
MARZD 5 1.984.380
ABRIL 5 2.568.531
MAY O 5 2.567.890
UMD 5 2.455.900
JUILIO 5 3.456.780
AGOSTO 5 2.005.678
SEFPTIEMBRE 5 3.560.000
COCTUBRE 5 2.567.000
NOWVIEMERE 5 2.673.000
DICIEMBRE 5 2.979.990

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de
charcuteria de  Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7
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PROYECCIONES DEL MERCADO

CHARCUTERIA.

INSTITUCIONAL DE LA LINEA DE

Cuadro 8 Proyecciones de ventas en el mercado institucional de la linea de charcuteria

FROYECCIOMNES | FPROYECCIOMES | PROYECCIOMNE
FPROYECCIONES 2012 2013 5 2014
EMERD 5 2 8556 524 52884 276 5 29005459
FEBRERD 5 28934 697 % 2.883.670 5 3350 269
MARLO b 2900 5459 53,293 276 b 3,302 745
ABRIL 528751386 5 2838 229 5 3041 841
MAY D b2 836,712 52774 6389 5 3.133.964
JUMID 5 3041 841 53310 248 53020201
JULIO 5 3.133.984 5 3.083.920 5 3245996
AGOSTO 53020201 53198 193 52827 305
SEFTIEMBRE 5 3245 996 5 2.014.739 5 3.013.160
OCTUBRE 5 2827 305 5 28556 524 53194 945
HOVIEMBREE 53013160 53194 945 5 3068 419
DICIEMBRE 553,194 945 b 3.173.072 5 53.030.329
TOTAL G 36 230100 5 36504 781 537 129 742
Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de

charcuteria de

Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander,

Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

4.2 FLUJO DE CAJA EN LA LINEA DE CHARCUTERIA EN LOS ANOS 2012,

2013y 2014 SIN ESTRATEGIAS.

Tabla 6 Flujos de caja sin estrategias afio 2012

SALDO IMICIAL
VENTAS

CARTERA

COSTO DE VENTAS
GASTOS ADMON
GASTOS VENTAS

MPUESTOS
S ALDD DE CALA

FECUPERACION DE

GASTOS FINANCIEROS
COMPRA ACTIVOS FIIOS

FLUJO DE CAJA 2012

$ 353000000,0
5 1134096456

$ 126300000
430783200
294750000
157200000
370740000

0
92.875.600
5 297047686 172

Fuente:
charcuteria de

Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

Bucaramanga). Tasa interna de retorno.

DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribuciéon para la linea de

Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
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Tabla 7 Flujo de caja sin estrategias afio 2013

FLUJO DE CAJA 2013

SALDOD IMICIAL 5 297047686
VEMNTAS 51431571155
FECUPERACION DE CART § 255936557
COSTO DE VEMTAS 5607404312
GASTOS ADMONM 5442125000
GASTOS VENTAS $ 188640000
GASTOS FINANCIERDS 5 619135800
COMPRA ACTIVOS FOS 0

IMPUESTOS 40.865.264

SALDD DE CAJA 5 86385021.470

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucion para la linea de

charcuteria de

Tabla 8 Flujo de caja sin estrategias afio 2014

FLUJO DE CAJA 2014
SALDO INICIAL 5 86385021.470
WVENTAS 1800145914

FECUPERACION DE CART
COSTO DE VENTAS
GASTOS ADMON

GASTOS VENTAS 226368000
GASTOS FINANCIEROS 5 1033956786
COMPEA ACTIVOS FIJOS 0
IMPUESTOS 17.980.716
SALDO DE CAJA -5 71154089.973

8222673405
5 956440080
GE3187500

Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de

charcuteria de

Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander,
Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
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4.2 FLUJO DE CAJA EN LA ,LI'NEA DE CHARCUTERIA EN LOS ANOS 2012,
2013y 2014 CON ESTRATEGIAS.

Tabla 9 Flujo de caja con estrategias afio 2012

FLUJO DE CAJA 2012

SALDO INICIAL & 383000000.0
VENTAS 5 1134096486
FECUPERACION DE

CARTERA 5 126300000
COSTO DE VENTAS 430783200
ISASTOS ADMONM 284750000
ISASTOS VENTAS 157200000
ISASTOS FIMANCIEROS 370740000
COMPRA ACTIVOS FIJOS 0
MPUESTOS 92.875.600
SALDO DE CAJA 5§ 297047686.172

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucién para la linea de
charcuteria de  Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno.
Bucaramanga. Procesadora de Carnes de Santander. 2012. P 7

Tabla 10 Flujo de caja con estrategias afio 2013

FLLJO DE CAJA 2013
SALDO IMICIAL 5 297047686172
VENTAS 1503148712
RECUPERACION DE CART 2559365567
COSTO DE VENTAS G07404312
GASTOS ADMON 442125000.00
GASTOS VENTAS 188640000
GASTOS FINANCIEROS 619135800
COMPRA ACTIVOS FIJOS 0
IMPUESTOS 40.865.264
SALDO DE CAJA 5 157963579.202

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucion para la linea de charcuteria de
Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de
Santander. 2012. P 7

El saldo inicial de caja para el afio 2012 es de $383.000.000, el saldo final de los
estados financieros del 2011, el costo de venta ha tenido un crecimiento durante
periodos anteriores de un 41%, los gastos en administracion de un 50% y los
gastos de ventas en un 20%, los gastos financiero han tenido un crecimiento de
67% y los impuestos han disminuido en un 56%. El salgo final de caja para el afio
2014 con estrategias es de $69.999.131,457
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Tabla 11 Flujo de caja con estrategias 2012

FLUJO DE CAJA 2014
SALDO IMICIAL 5 157963579202
EMTAS 1890153210
RECUPERACION DE CART 8222673405
COSTO DE VENTAS 89564400759
GASTOS ADMON 653187500
GASTOS VENTAS 226368000
SASTOS FINANCIEROS 1033956786
COMPRA ACTIVOS FIJOS 0
MPUESTOS 20.432.632
EALDO DE CAJA 5 59999131 457

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucion para la linea de charcuteria de
Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de
Santander. 2012. P 7

El saldo inicial de caja para el afio 2012 es de $383.000.000, el saldo final de los
estados financieros del 2011, el costo de venta ha tenido un crecimiento durante
periodos anteriores de un 41%, los gastos en administracion de un 50% y los
gastos de ventas en un 20%, los gastos financiero han tenido un crecimiento de
67% y los impuestos han disminuido en un 56%. El salgo final de caja para el afio
2014 con estrategias es de $69.999.131,457

4.3TASA INTERNA DE RETORNO

Tabla 12 Tasa Interna de Retorno sin estrategias

TR 5N ESTRATEGIAS
TASA INTERNA DE RETORNO

INVERSION 5 (234.000.000.00)
INGRESOS ANO 2012 5 297.047.686.17
INGRESOS ANO 2013 3 86.385.021.47
INGRESO ANO 2014 5 (71.154.089.97)

J8%

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucion para la linea de charcuteria de
Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de
Santander. 2012. P 7

La tasa interna de retorno del negocio es de un 38%, tomando referencia el
capital social de la empresa como inversion.
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Tabla 13 Tasa interna de negocio con estrategias

TIR  CON ESTRATEGIAS
TASA INTEREMA DE RETORNO
INVERSION 3 (250.068.695,75)
INGRESOS ANO 2012 $ 29704768617
T
o
!

INGRESOS %.ITJD 2013 167.963.579.20
INGRESO AND 2014 69.999.131.46

67%

Fuente: DIAZ ROJAS, Yuly Andrea. Proyecciones: Flujos de caja. En: Plan de distribucion para la linea de charcuteria de
Procesan S.A. (4: 15 Marzo Santander, Bucaramanga). Tasa interna de retorno. Bucaramanga. Procesadora de Carnes de
Santander. 2012. P 7

La tasa interna de retorno con la implementacion de las estrategias del plan de
distribucion para la linea de charcuteria es de un 67%, tomando referencia el
capital social de la empresa como inversion y la inversion de las estrategias por
$ 16.068.695,75. Podemos concluir que el negocio es rentable, en generador de flujo
de caja, pero es ineficiente en el manejo de costo y gastos y ademas se debe revisar su
estructura financiera.

Respecto a la tasa interna de retorno del plan de distribucion en la linea de
charcuteria 67% comparada con la tasa interna de retorno sin la
implementacion del plan un 38%, es mas rentable para la compafia Procesan
S.A. realizar el plan de distribucién de la linea de charcuteria.
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5. CONCLUSIONES

Las conclusiones segun la evaluacion de los canales de distribucién actual son:
el canal de distribucién al cual se deben dirigir las estrategias de comercializacion
son hacia el grupo Exito, ya que el peso de las variables evaluadas para la
empresa son relevantes, como rentabilidad y tamafo del mercado, obteniendo
gran participacion en la evaluacion y en estos almacenes se da a conocer la
marca propia de la empresa Procesan S.A que es Lecker, sin dejar a un lado los
almacenes Carrefour por su alto volumen de compra que es una fuente de
ingresos para la compafiia y el mercado institucional que es mas rentable.

Los autores Steven Wheeler, y Evan Hirsh dicen en su libro canales de
distribucién: *° Si el producto ya no es el rey entonces ¢Quién? Los canales de
distribucion, la gestion de canales, es una manera sistematica de llegar a los
clientes y atenderlos, estén donde estén y por los medios que ellos les agraden,
enfocando los procesos de la empresa hacia el cliente.

El plan de distribucion permite realizar la logistica dirigida al cliente con una
comunicacion eficiente entre las areas internas de la compafia Procesan S.A
involucradas en el proceso interno de distribucién: area comercial, produccion,
logistica de despacho, y facturacion de Procesan S.A. Segun pruebas el disefio
del proceso interno de distribucion de la linea de charcuteria, genera una
comunicacién efectiva que ahorra tiempos en un 66%, por la eficiencia de las
transacciones del proceso en la toma del pedido hasta la entrega de érdenes de
compra a produccion. Tiempo asignado para realizar funciones hacia el servicio
al cliente.

Con el proceso actual, el tiempo necesario diariamente en el area comercial para
entregarlas 6rdenes de compra al area produccion es en promedio diariamente
de 120 minutos diarios, con la propuesta de sistematizar las ordenes de pedido
pasaria a 40 minutos diarios, logrando una mejora de un 33%. Segun periodo de
muestra, el tiempo que se ahorrd se destina al servicio al cliente con las llamadas
dirigidas al servicio al cliente. La eficiencia de llamar a los clientes para recordar
pedidos en las tiendas con las que se tienen contactos es de un 79%, es la
ausencia de estrategias que lleven el seguimiento del proceso de
comercializacion la causa de la insatisfaccion del cliente.

Esto da como resultado el complimiento del objetivo del proyecto, ya que los
resultados generan un impactdé de mejora para la empresa al sistematizar el
proceso interno de distribucion. Se capacito el personal de las éareas involucradas
del proceso interno de distribucion con un 100% de asistencia en el nuevo
proceso. Que se realizara en un futuro cuando se obtengan los recursos
econémicos necesarios.
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Con el disefio del formato control érdenes de compra de Procesan S.A se logro
generar nuevos informes para facilitar la toma de decisiones. La directora
comercial utiliz6 el archivo de toma de pedidos para realizar informes de las
cantidades pedidas por semana y llevar un control en el presupuesto de ventas
ademas conocer el valor de las 6rdenes de compra por ciudad para programar los
despachos segun factibilidad de costos. Con la informacion de las cantidades
pedidas semanales se realiz0 el proyectado de produccion de la semana
siguiente.

El proyecto da respuesta a las preguntas ¢Es la ausencia de estrategias que
lleven el seguimiento del proceso de comercializacion la causa de la
insatisfaccion del cliente? ¢Es el plan de distribucién la opcion mas efectiva para
impactar el proceso actual de comercializacibn de procesan S.A que genere un
mejor servicio al cliente? Si, podemos concluir que el plan de distribucion es la
opcibn mas efectiva para impactar el proceso actual de comercializacion de
Procesan S.A que genere un mejor servicio al cliente. Si se realizara todo el plan
de distribucion para la empresa, se lograria una tasa interna de retorno de un
67%, y mejoraria el servicio al cliente en un 98%. ¢Es por medio de indicadores
de gestion que se puede identificar el impacto del plan de distribucion en el
servicio al cliente? Si, se puede observar en las llamadas al servicio al cliente, el
indicador de eficiencia en lograr que el cliente realice pedidos es de un 65% de
las llamadas realizadas.

Este proyecto quedoé iniciado en el departamento comercial con el disefio de la
orden de compra en el sistema. Gerencia General de Procesan S.A espera dar
continuidad en un futuro su implementacion, con la compra de los recursos
necesarios generando ahorro en papel, implementando las estrategias de
posicionamiento y penetracién logrando una tasa de retorno de un 67%.



DHB

DJ (L

Mannhelm

RECOMENDACIONES

Para el cumplimiento de la estrategia canal de distribucion es necesario comprar
un computador portétil en el area de logistica de despacho de Procesan S.A.
Para la compra del computador portatil, se recomienda realizar un crédito al
Grupo Exito a un $1.245.000 a un afio, con cuotas mensuales $103.705 que
son de mas fécil acceso para la compafia. Con la compra de este computador, se
cumpliria la sistematizacion de todo el proceso interno de distribucion desde la
generacion de la orden de compra hasta la llegada del producto en despachos,
lista para ser entregada al cliente, mejorando la eficiencia en las transacciones en
tiempos.

Realizar los proyectados de las ventas de la linea de charcuteria segun politicas
de Procesan S.A con el método estacional pues los productos carnicos se
venden segun las estaciones del afio, para hacer posible el cumplimiento de los
proyectados de ventas de las impulsadoras.

Digitar los datos de la orden de compra por personal capacitado y con experiencia
para obtener los resultados de ahorro en tiempos, ya que al sistematizar el
proceso de la orden de compra, se requiere el uso de programas como Excel, y
asa evitar errores y obtener los resultados de eficiencia en tiempos en un 66%
comparada con el tiempo actualmente requerido.

Enfocar todos los planes comerciales hacia el servicio al cliente, a través de
estrategias con planes de acciones, para el cumplimiento de los objetivos de la
organizacion.
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ANEXO A

ANEXOS

PLANILLA CONTROL TRABAJO IMPULSO

Mes: JUNID 2012

PROMEDIOS POR IMPULSADORA VENTAS CHARCUTERIA

§ 566700
PPTO VENTA | CUMP |PARTICIP TOTAL
NOMBRE ACUM MES INTERNA PESQS
CAROLINAAVILACANTILLO 8500000 8500000 5
YOHANNA AYALA 12000000 12000.000 0.00 5
ANDREARUEDA 4000000 000.000 }
MARIBEL MARIN HDEZ 4000000  4000.000 5
ALEXANDRAPATINO 4000000 000000 !
MEREDITH PARDO BARRERA 8000000 8000000 5
JELLYS JOHANNA SOLAND 4000000 4.000.000 )
LEDY ADRAPA 8000000 8000000 5
WENDY PALOMO 4000000 4000.000 5
ELJI SULEMAMORAN 4000000  .000.000
LUZ HELENA BOHORQUEZ 8000000 000,000
MARIA DEL PILAR MONTOYA 4000000 000000
ALEJANDRAVELASQUEZ 8000000 8000000
KELLY MENDOZA 6000000 4000000
GLADYS VILLADA 0000000 9000000
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ANEXO B
PRESUPUESTO DE LAS ESTRATEGIAS

PRESUPUESTO ESTRATEGIA CANAL DE DISTRIBUCION

TACTICAS PRESUPUESTO
Diserio de formatos para - -
) . B 57188
sistematizar el proceso
Scocializacion vy capacitacidn
del disefio de formatos para | -
sistematizar el procesode |7 52.000.0
distribucion interna
Sistematizacian de los
procesos de digitacion de las| $ 1.245.000
ordenes de compra
Seguimiento palalelo ala - an =
sistermnatizacion del proceso | © 1.132.3000

€ 2.466.218.75



PRESUPUESTO ESTRATEGIA PENETRACION

TACTICAS

PRESUPUESTO

Visitar clientes
potenciales del mercado
institucional regional

S 3.000.000

Convenios con empresas
de turismo y clubs de
Bucaramanga

S 3.303.600

Hacer publicidad con
mensajes de optimismo,
y reunion familiar  por
medio de la pagina web y
uso de redes sociales

S 1.200.000

7.503.600
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PRESUPUESTO ESTRATEGIA POSICIONAMIENTO

TACTICAS PRESUPUESTO
Capacitacion a los empleados de
todas las areas administrativas y -
. " R B 545000
jefe de produccian sobre el senvicio
al cliente
Evaluar el trabajo de las -
_ J 5 4.249 500
impulsadaras
Responder inmediatamente quejas
v reclamos de los clientes v dar 5 917 250.00
soluciones efectivas
Entregar a los cliente de la marca
LECKER en los puntos de venta - 387 127
. e [ [
volantes promocionando el
producto

$ 6.098.877
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ANEXO C

PROYECCIONES DE VENTAS DE CHARCUTERIA EN GRUPO EXITO PARA

PROCESAN S.A

AND 20M1 " '

FINERD 542 830 956 2%
FEBRERD 543538407 542 83095600 -15%
WARZO 537073178 54332617170 34%
ABRIL 549.801.902 544 046 533 65 538949076 1 -14%
MAYD 5 43.061.035 §44 33323993 546546054 23 20%
UNIO 5 77.395.007 567826192 33 S 4410657577 61%
ULIO 530262723 SET 75519112 567408477 63 4%
AGOSTO 549727 470 % 64 165.006.89 5414064459 39 1%
SEPTIEMBRE 5 24.610.438 544 227 26913 247231163 62 90%
OCTUBRE 546742 722 546923 870,01 5 31.396.690 75 32%
OVIEMBRE 561512522 £ 49914 635 92 542138112 62 -20%
DICIEMERE 549.415.5%0 $59.326.374.06 25070043919

INDICE ESTACIONAL

2 per. media mévil (VENTAS)
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Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia cono= 05
y estos valores iniciales: b= 06
SEmana: 0 ENERO FEBRERD MARZO ABRIL MAYO
At 843473082 |5 27924408)F  29M3BA1|EF 3BWA009 |5 30E7RZ3| 5§ 42913902
Fil §43475082 |5 43475088.11(§ 43470.00231|5 4347509925 |§ 43475007315 4347200875
Tt 12 8.40 5.88 412 288 202
FITt| §43475084 |5 434790965 |§ 434750982 |5 434750004 |5 434751002|% 434751008
2013
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia
y estos valores iniciales: 06
SEmana: 0 ENERO FEBRERD MARZO ABRIL MAYO
At S 60063142805  30.0847189 )% 40759088 | § 54431037 |5 80225330 | %  60.079.490
Ft| § 6086514260 |% 6086514880 |5 6086515300 |5 6086512994 |§ 60.B65.158.00 |5 6086915944
Tt 12 8.40 5.88 412 288 202
FITH{ § 608651346805 608621572 |§ 6086512809 |§ 608651601 |5 608651609 |5 60.865.1614
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia
y estos valores iniciales: 06
SEmana: 0 ENERO FEBRERD MARZO ABRIL MAYO
At S 83211227765  BATIEB3|§  DTOG2ZT42 |G TR2TILTT |5 T03MBA13|§ 84111313
Ft)§ B321122776(% BR21123376 |§ 8021123706 |5 821124090 | § 8021124206 |5 8521124440
Tt 12 8.40 5.88 412 288 202
FITH § 83241236765 802112422 |§% BA21M2438 |5 822112450 |5 82112458 |5 852112464
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Suavizacion exponencial con juste de tendencia
| stos valores iniciales:

Semana
At
Ft
Tt

FITt

2013

J estos valores iniciales:

SeMmana:
At
Ft
Tt

FITt

Y estos valores iniciales:

Semana.
At
Ft
Tt

0 JUNIO AGOSTO SEPTIEMBRE (CTUBRE NOVIENBRE DICIENMBRE
§43473082 |5 SL7RBA03 |5 4LI0SB0G| S 28212067|5 39825724 |5 BAID2BT1 |5 99189311
§43475082 | § 4347009976 |5 4347900096 | 5 4347500130 | § 4347500154 | § 434700171 | § 4347500183 |8 43475101
12 141 069 048 0.34 0.24 017 § 17.390.040.88
S43470084 1§ 43472\ % 44705 |5 434708 |5 43478 (5 4347502015 434751020 $ 60.865.142.80
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia
0 JUNIO AGOSTO SEPTIEMBRE (CTUBRE NOVIENBRE DICIENMBRE
§ B00RI4280(5  7I476778|5  S7R4BISS |5 39.49R812(5 39890395 BTOBAOAL|S 133165097
§ 6086314280| 5 60869.16044 5 60862.16164 5 6086916199 § 6086216223 | 5 6086216240 |§ 6086216252 |§ 60.865.162.6
12 141 069 048 034 0.24 017 § 24.346,065.16
§ 60063 13460(% 608691619 5 GOAG916Z3 |5 G08G9.1625 % 6086916265 608691625 |5 608621627 $ 85,211,228
Suavizacion exponencial con ajuste de fendencia
0 JUNIO AGOSTO SEPTIEMBRE (CTUBRE NOVIENBRE DICIENMBRE
§GI2M22776 (% 1014675221 %  B0AGTA44| T RR290G9D |5 TR2RAA80|% 1217726 (% 186571198
§ 8212277615 GR21124040 |5 BR2124681 |5 BR21124605 |5 BR2N247T20 (5 BRINMATIT |6 BRIN24T48 |6 §5.111.247,6
12 141 069 048 034 0.24 017 § 34,084.499.14
§ 03211239765 8021124685 BRIN2TI|G BRIN2T4|F 8R2NZTH|E 8RAN2TH |5 8RANATT $ 119,295,747

FITt
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ANEXO D

PROYECCIONES DE VENTAS DE CHARCUTERIA EN ALMACENES
CARREFOUR PARA PROCESAN S.A

SETIFET]
MESES VEMTAS REALES |Promedio media movil 3 semanas| exponencial ALFA
AHNO 2011 03

ENERO §51.172.285
FEBRERO 5 20.560.130 $51.172.285.00
JNARZO 5 67.497.724 529743776 50
ABRIL 5 37.089.905 5 56,485 37547 55617153975
IAYO 5 40.836.548 5 60495227 66 542814 395 43
UUNIO 5 35.630.323 540767 638,87 541429902 23
JULIO 549599754 54246508146 5 37.370196.77
NGOSTO 5 34 583 264 541457449 54 5 45.930.8986.63
SEPTIEMBRE 5 32.085.314 540165192 14 § 37.967 550 85
OCTUBRE 5 39.963.652 5 37.083.995.34 $33.855.985.05
HOVIEMBRE 545.331.136 5 39.156.676.61 §36.131.491 92
DICIEMBRE 5160.261.211 57016542059 $43171.24277
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2012

Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia con o= 05
y estos valores iniciales vy B= 06
semana 0 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
At 49477 485.74 | & 48975375 5 349269313 42512778 | & 27.231.066 35.570.196
1 Ft 49977 482,74 | 5 4917749174 | 5 49177.495.94 | § 49177.4958.88 | 5 49.177.500.94 49.177.502.38
Tt 12 8.40 5.88 4.12 2.88 2.02
FIT t 49977 497 74| 5 491775001 |5 494775018 | 5 491775030 |5 491775038 |5 49177.5044
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia con &= 05
y estos valores iniciales y 5= 0.6
semana 0 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
At 68.848.507.88 | 5 65.665552 | § 46897723 | § 59517914 | & 38.123.507 49.798.294
Ft 6684850768 | 5 658485136885 68084851808 | 5 6584852102 | 5658.848.523.08 68.848.524 52
Tt 12 8.40 5.88 4.12 2.88 2.02
FIT t 6684857868 |5 6894852235 658485240 |5 6584852515 638485260 |5 6B5.8485265

2014

Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia con o= 04
y estos valores iniciales y &= 06
5emana 0 ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO
At 96368793888 |53 959918015 53.456.832 | § 83326103 | 5 533729265 69.717.632
Ft 9636793888 | 5 9638794485 (5 965387949058 ( 5 9638795202 | 596.387954.08 | § 96387 95552
Tt 12 8.40 5.8 412 248 202
FITt 9638795088 | 5 963879533 (3% 963879550(5F 96.387.956.1 (5 96.387.957.0 96.387.957.5
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012

Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia

y estos valores iniciales

semana 0 JUNIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
AN QATTTE 5 1680960 |5 2855L643|5 19097081(5 31642035 71518868 | S5 162353145
FHUS 07465741 § 4907750330 | S 497750459 | § 497750493 | S 497750618 | S49.477 50035 | § 40.177 50447 § 49.177.505.5
Tt l 141 069 045 0.3 02 N 1967100234
FTHS 7400745 9ATTSMB|S MATTH0R3| S AT 054 |5 AT HRE| S ABATTAGE|S 40778056 § 68.848.507.88
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia
y estos valores iniciales
semana 0 JUNIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
At 5 60540507885 41556061 | & 40532304 |5 40736042 |5 47.829.903 | 5 108.540.458 | 5 227.574.495
Ft|§ 66.646.507.86| 5 60.648.520.53 | § 60.645.526.73 | 5 66.840.527.08 | § 65.643.527.32 | § 68.846.527.49 | 5 68.640.527.61] § 68.848.527.7
Tt 12 141 069 048 0.34 0.4 0.17 § 27.539.411.19
FITH| S 68G48519.68| S  6B.8485269 |5 688485274 |5 6B.805276|5 68848527 7|5 6884852775 680485278 S 96.387.938.88
Suavizacion exponencial con ajuste de tendencia
y estos valores iniciales
semana 0 JUNIO AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
At § 86367938865 58178642 |5 56.743.269 |5 57.030473 |5 66961884 | 5 151.936.686 | 5 318.604.334
Ft|§ 9638793888 | 5 9638795653 | 5 96.387.957.73 | 5 96.387.958.08 | § 96.367.958.32 | § 96.387 95849 | 5 96387948 61 § 06.387.958.7
Tt 12 141 069 048 0.4 0.4 0.17 § 38,555.183.50
FITH S 96.367.950.88| 5  96.387.9579|5 96.37.9584 | § 96.37.950.6|5 96.37.958.7|5 963679587 |5 963679588 $ 134.943.142.28
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ANEXO E

PROYECCIONES DE VENTAS DE CHARCUTERIA EN MERCADO
INSTITUCIONAL PARA PROCESAN S.A

PROYECCIONES | PROYECCIONES | PROYECCIONE
FROYECCIONES 2012 2013 S 2014

ENMERD 5 2.955.524 5 2.984.276 5 2.900.549
FEBRERO 3 2.934.697 5 2.883.670 5 3.350.269
MARZO 5 2.900.549 5 3.293.276 5 3.302.745
ABRIL 3 2.975.186 5 2.838.229 5 3.041.841
MAYO 3 2.986.712 5 2.774.689 5 3.133.984
JUNIO 3 3.041.841 5 3.310.248 5 3.020.201
JULIO 3 3.133.984 5 3.083.320 5 3.245.996
AGOSTO $ 3.020.201 5 3.198.1593 5 2.827.305
SEPTIEMBRE 3 3.245.996 5 2.814.739 5 3.013.160
QCTUBEE 5 2.827.305 5 2.955.524 5 3.194.945
NOVIEMBRE 3 3.013.160 5 3.194 945 5 3.068.419
DICIEMBRE 3 3.194.945 5 3.173.072 5 3.030.329
TOTAL 5 36.230.100 5 36.504.751 b 37.129.742
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