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INTRODUCCION

La empresa Bimbo de Centroamérica S.A busca la oportunidad de mejorar la
eficiencia, eficacia y rentabilidad de sus productos por lo cual desea implementar un
servidor virtual en el &rea de ventas que aportara beneficios en cuanto a crecimiento,
distribucion, localizacion y controles operativos Otros beneficios que se obtendran al
utilizar estas herramientas es la cobertura y rapidez y exactitud de los datos reales que

se manejan para la toma de decisiones.

En tema de base de datos que aportan beneficios y confiabilidad de informacion
recolectada, la evaluacién integral de la organizacion, la evaluacion del control interno
y externo, el analisis del comportamiento de clientes, evitar la duplicidad de funciones

en area de ventas.

La implementacion de un servidor virtual que es lo que aporta este estudio en la gestion
de administrativa, facilitara la toma de decisiones para restructuracion de la
organizacion, enfocada en el area de ventas, como establecimiento 6ptimo de rutas,
identificacion de clases de clientes cumplimiento de metas, eficiencia en las ventas

realizadas para su facturacion.

La correcta utilizacién del servidor virtual apoyara directamente a los colaboradores,
enfocado en la rapidez para procesos siendo estos los principiales aliados de la

organizacion para alcanzar y cumplir con los objetivos de la empresa.
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OBJETIVOS

Aumentar el 10% la colocacién de producto en el punto de venta, comparativo

contra el afio pasado en colocacion de las diferentes lineas de negocio.

Determinar ubicaciones de los clientes asegurando las visitas por medio de los
vendedores, para con ello optimizar los tiempos de localizacion de estos, via
GPS con un 95% de efectividad.

Definir tiempos por medio de programas de actualizacion en base de datos de
clientes para establecer clientes activos como enfocarnos en los inactivos e

implementar estrategias.

Implementacion de rutas de distribucién de productos, con controles del tiempo
optimizando canales de distribucion, reduciendo los horarios de retorno de
personal de venta al centro de distribucion los cuales actualmente se extienden

a largas jornadas trabajo.
Incrementar la competitividad en el mercado, con una mejora del 12% de las

ventas actuales, con ello se logra la rentabilidad en los canales de distribucién

en un corto plazo.
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DESCRIPCION DE LA EMPRESA

BIMBO DE CENTROAMERICA S. A. Es una entidad comercial, fundada en 1928,
siendo su fundador Lorenzo Servirte, de origen espafiol, inicialmente reconocida como
pasteleria ElI Molino, luego de su fallecimiento, dicha empresa paso a manos de la
familia, en la cual se transformd, en una panificadora industrial con un sistema de
distribucion para el pan de caja que rapidamente se expandid para luego en 1945
nace la empresa Panificacion Bimbo S.A en Santa Maria Insurgentes Ciudad de
México; como logotipo saliendo a la venta los primeros productos: Pan Blanco grande,
Pan Blanco chico, Pan tostado, envueltos en celofan, posteriormente en 1947
comienza distribuirse en toda la area a través de servicio a domicilio se adquiriendo

vehiculos.

El primer Gerente General fue el sefior: Roberto Servitie la tenia como vision
expandirse internacionalmente, se crea Bimbo de Centroamérica en 1989 con la
construccion de una planta en Guatemala, se logra a través la adquisicion de la
empresa Wendy, S. A.

Actualmente hoy en dia Grupo Bimbo es la panificadora mas importante del mundo,
tiene presencia en 32 paises de América, Asia, Europa y Africa, cuenta con mas de

, cuenta con una plantilla laboral superior a 135,000 colaboradores a nivel
internacional. 13,000 productos con mas de 100 marcas de reconocido prestigio.
Grupo Bimbo cuenta con méas de 3.1 millones de puntos de venta y sus productos

estan presentes en mas de 54,000 rutas.
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Imagen No. 1.

Logo de inicio en el afio 1,945

Fuente: Imagen copiada de departamento de Recursos Humanos Bimbo Central
Imagen No. 2.

Logo que actualmente representa la empresa 2,019
GRUPO

BiMBO)

Fuente: Imagen Extraida de material departamento Recursos Humanos Bimbo Centroamérica S.A.

Imagen No. 3.

Ubicacién de Agencia El Progreso, Jutiapa

Residenciales '..
Rinares Del Tejar ¥'3

'porladora y
i
nsportes|Nery,

pi, B {
“_.A},*., -

Fuente: Imagen extraida de Maps, https://.google.com.gt/maps/@14.642326,-90.
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Mision:
Las mejores marcas y productos en las manos de todos.

Vision:
Con gente apasionada consolidamos nuestro modelo de distribucion y expandimos
nuestro liderazgo en los mercados donde operamos para servir mejor a mas

consumidores.

Valores:
Cuadro No. 1

Persona

A A entabilidad
Efectividad

A Calidad
HConfianza

A
A Equipo
‘ Pasion

Fuente: Informacién Extraida Departamento de Personas.

Objetivos:

1. Construir una empresa sustentable, altamente productiva y plenamente
humana.
Trabajar con seguridad.
Ser la empresa panificadora preferida de nuestros clientes y consumidores.
Tener presencia en todos los clientes posibles.

Ser lideres mundiales en la industria alimenticia.

o 0k w DN

Tener utilidad de gestion arriba de los dos digitos.*

11 Informacién obtenida por medio de arena recursos humanos y centro administrativo, objetivos
. i $ i i igi i 0.
enerales. Se refieren al término arriba de los dos digitos como superiores a 10%
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Estrategias:

De Producto: Desarrollar productos sabrosos, saludables e innovadores.

De Marca: Establecer relaciones a largo plazo con consumidores.

De Penetracién de Mercado: Llegar cada dia a mas consumidores abarcando a
nivel nacional e internacional la colocacion de la marca.

De Incremento de Margenes: Identificar nuevas oportunidades de crecimiento
incrementando lineas de producto, desarrollando la marca con diversidad de
segmentos.

De Adquisiciones: Identificar nuevas oportunidades de crecimiento, para
aumentar la rentabilidad de la organizacion.

De Gestion de Talento: Atraer el desarrollo de los colaboradores como

incrementar la fidelidad con la organizacion en la mejora continua.

Producto o Servicio:
La compafiia Bimbo manufactura, comercializa y distribuye en Guatemala méas de 350

productos, representados por 13 marcas y los cuales estan categorizados en

diferentes lineas de negocio.

Linea de Pan de rodaja:

Diferente tipo Pan en diversidad de marcas, harina blanca, harina integral entre las

cuales se distribuyen con diferentes tipos de tamafio como son paquete tamafio

pequefio, mediano y grande que son el gramaje del paquete, entre las marcas que la

organizacion comercializa se encuentran:

Bimbo, Europa, La Mejor, Suli, entre otros.

Linea de Galletas:

Se cuenta con catalogo amplio de galletas entre las cuales se mencionan:

Galletas de la Marinela, Moli, Monarca, Sanisima.

Bimbo es el fabricante global de productos de consumo, y lider en la industria de la

panificacion. Pan y Bolleria, Pan Premium, desayuno (muffins y Bages) y pan

congelado. Pasteles y pastelitos, galletas dulces y saladas, Soluciones: tortillas, pan

pita, bases para pizzas, tostadas, botanas saladas, confiteria, alimentos empacados.
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Ofrecen al mercado una linea de secos como pan tostado, galletas y barras integrales,
panes light, pan artesanal.

Maquinas expendedoras de auto venta, ubicados en lugares estratégicos del pais,
como centros comerciales, oficinas administrativas, empresas y centros educativos.
Mercado:

Grupo Bimbo se ha consolidado como la panificadora mas grande a nivel mundial.

En 2017 tuvieron ventas netas por US$14,164 millones?. Ademas, para 2020 tienen la
vision de transformar la industria de la panificacion y expandir su liderazgo global pata
servir mejor a los consumidores. Asimismo, tienen el propdsito de construir una
empresa sustentable altamente productiva y plenamente humana.

En sus més de tres millones de puntos de venta se pueden encontrar algunas de sus
marcas, Grupo Bimbo cuenta con mas de 100 marcas duraderas y significativas con
reconocimiento del consumidor en los mercados.

Por otro lado, sus productos mantienen una posicion fuerte de liderazgo en todos los
mercados, Bimbo desarrolla y ofrece productos de calidad para nutrir y satisfacer el
paladar de los consumidores ademas de constatar lo que dicen, proporcionan
informacion clara sobre los perfiles nutrimentales de sus productos e impulsan
iniciativas de salud y bienestar que promuevan la adopcion de estilos de vida
saludables.

Se detallan algunos de los productos mas vendidos y conocidos en mercados de
México, Estados Unidos, Canada, Latinoamérica, Europa y Asia.

Las ventas en el afio 2019 ascendieron a GTQ 940, 760,754.20, las cuales estan

segmentadas de la siguiente manera:
Tabla No 1.

Ventas anuales a diciembre 2019.

Segmento Valor en Moneda Local | %
Ventas Locales 676,344,946.06 71.9
Exportacion a Filiales 252,936,980.79 26.9

2 Cantidades expresadas en délares por ser una empresa internacional. Informacién adquirida por
medio del Departamento Financiero de Bimbo de Centroamérica, S.A.
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Exportaciones a clientes diversos 11,478,827.35 1.2
Total 940,760,754.20 100.0

Fuente: Informacion (Aguirre, 2020) tomada area financiera

Mercado:
En el que participa la compairiia esta organizado en cuatro Divisiones compuestas por
16 Centros de que cuentan con 543 rutas de distribucion que atienden a todo el pais
en los siguientes canales:
1. Tradicional o Detalle (Enfocado en las tiendas de barrio),
Autoservicios.
Mayoreo.
Consumos (Restaurantes, hoteles, cafeterias).
Escuelas.
Clubes de Precios.
Tiendas de Conveniencia.

Maquinas Expendedoras.

© © N o g b~ WD

Exportaciones

Promocion y publicidad:

La compafia invierte anualmente el 3.9% (GTQ 36.5MM) del ingreso neto en
publicidad, generando campafias promocionales en radio, television, anuncios de
prensa, vallas publicitarias, asi como otras actividades con presencia de promotores
en los puntos de venta, degustacién y promociones de mas producto por el mismo
precio de presentaciones regulares, publicidad virtual, contando con su propia filosofia
de marketing, de publicitar y desarrollar estrategias de mercadotecnia solo de
productos que cumplan de manera estricta con perfiles nutrimentales, los cuales
deberan de estar alineados a evidencia cientifica y a los estandares establecidos por
organismos internacionales, tales como: Organizacion Mundial de la Salud (OMS),
Fondo de las Naciones Unidas para la Infancia (UNICEF), internacional Food and
Beverage Alliance (IFBA), World Federacién of Advertisers (WFA)3, y Access to
Nutrition Index (ATNI)

33 Asociacion de anunciantes de grandes compafiias multinacionales, en defensa de la libertad de
comunicacion comercial.
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Adicional se implementan merchandising en area venta como exhibidores, material
punto de venta, premiaciones para los clientes, renta de espacios en los diferentes
autoservicios y concursos internos que promueven la venta.

Participacion en diferentes dinamicas comerciales en los canales de autoservicios y
detalle, generando ofertas para el consumidor a través de descuentos temporales que

pueden llegar al 1.9% del ingreso neto.

Imagen No 4.
Organigrama Central.
Bimbo de Centroamérica S.A.
Direccion
Regional
Asesoria |
Juridica
[ I I I I I |
Personal Produccion Ventas Mercadeo Logistica Adm'.mStraC'on Segunda.g Y
y Finanzas Proteccién
Capacitacion Mantenimiento| — Vehiculos
Seleccion Sanidad — Despacho
. Comercio
Laboratorio —

Internacional

Fuente: Informacién Adquirida por Departamento de Personas. Actualizado febrero 2020, autorizado
por Direccion Regional. Alvarez ( 2020)

Tecnologia:

Blanda:
La plataforma Forcemananger es la plataforma que utiliza grupo BIMBO para la

logistica de distribucion que logra beneficios como:
La automatizacion de informes que hacen al aplicar el punto de venta se tenga una

vision mas amplia de los objetivos que se necesitan alcanzar.
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Los diferentes departamentos puedan obtener informacion que sea util para estos y
asi poder llevar a cabo actividades y posteriormente poder lograr con los objetivos de
la organizacion.

Desarrollar planes de trabajo en base a la informacion que arroja la plataforma.

Un analisis inmediato de la informacion para que la gestion del punto de venta en

BIMBO sea precisa, rapida y provechosa.

Tecnologia de producto:

Empaca sus productos con polietileno degradable, implementando una tecnologia
llamada d2w la degradacion del plastico comienza cuando la vida atil programada
termina y el plastico es desechado, cabe destacar que esta tecnologia plastica
biodegradablemente permite la completa degradacion del empaque en un periodo
maximo de entre tres y cinco afios, mientras que el plastico normal tarda 400 afios,
asi como también cuenta con la instalacion y desarrollo de aplicaciones de preventa y
auto ventas sobre tecnologia Net, en el aumento de la productividad y la mejora del
servicio a los clientes pero aun existen brechas en la satisfaccion de servicio a los
clientes para evaluar.

Tecnologia dura:

La compafiia cuenta con 10 lineas de produccion por lo que se detallan los principales
equipos que cuentan con sistemas de tecnologia inteligente, con la descripcion de

cantidades por equipo, agringandose equipo de cémputo.

Tabla No 2
Cantidad por Equipo Descripcién del Equipo
68 Computadoras Marca HP
42 Laptop Marca HP
1 Servidor UG U10s Para WIP

Fuente: Informacién adquirida por Departamento de Produccion area de Mantenimiento, BIMBO

Entre el equipo de tecnologia dura se puede mencionar el equipo de manufactura

para la produccién, desarrollo y fabricacién de los productos tangibles que cuenta la
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empresa, la maquinaria que posibilitan la transformacion de los propios productos

finales entre ellos se menciona

Tabla No 3.
Cantidad por o '
Equipo Descripcidn del Equipo
1 Intercambiador de calor para enfriamiento de
agua de marca Alfa Laval
Azucara dores rotatorio doble con tolva
: alimentadora
1 Brilladora de Huevo Marca CARMONA
225 Detectores de Metales
1 Cémara termografia marca Fluke
10 Codificadores Rapido marca Jet
1 Engrasadora marca Dubor
4 Elevadores de artesas cap. 1300 marca Wpc
15 Hidratadores de Gomas
10 Inyectores de aire tipo Caja Con Descarga
Vertical marca Soler
10 Sistemas de correccion de guias usado con sus
partes componentes
10 Likwifier marca Breddo
3 Maquinas batidora de cremas marca Glee
1 Condensador de Refrigeracion Marca BONH
4 Inyectoras de Crema Marca Comas
1 Control Deep Sea 7520 p/sincronia
(transferencia automatica)
2 UPS marca APC/Galaxy
2 Elevador Articulado Marca Mani

Fuente: Informacion adquirida por Departamento de Produccion area de Mantenimiento, BIMBO
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DIAGNOSTICO EMPRESARIAL

Para investigar la industria es necesario la aplicacion de un diagnostico empresarial
integral que sirva de herramienta para identificar las areas de mayor importancia dentro
y fuera de la misma, siendo utilizada para comprender los datos histéricos como
presentes con el objetivo de actuar a corto o mediano plazo, deduciendo con ello que
es vital la posibilidad de conocer la situacion real y actual en la que se encuentra la
empresa lo cual se atendera con el disefio de acciones que tengan como fin, mejorar
las deficiencias encontradas o bien el desarrollo de las potencialidades tomando en
cuenta el entorno y los recursos disponibles.

Por lo tanto, se considera oportuno emplear esta herramienta para conocer la situacion
actual de BYMBO, atendiendo la identificacion de andlisis de elementos internos y
externos que influyen de manera positiva o negativamente en el actuar de las mismas,
lo que contribuye en presentar recomendacion o propuestas para una mejora en sus
procesos. ‘Todo diagnostico e investigacion requieren de una recoleccion,
sistematizacion y analisis de datos de la realidad que permita confrontar las hipétesis
formuladas con dicha realidad, verificarlas o desecharlas™ (Proulx, 2015)

Factores internos:

Permiten definirlas fortalezas, debilidades y carencias de la empresa identificar
aquellas destrezas, ventajas y factores claves de éxito, asi como los principales
factores desfavorables y criticos que son vitales para el buen funcionamiento de la

organizacion.
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ANALISIS DE LOS FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

Factores Internos

1. Accionistas

Grupo Bimbo es una sociedad interventora siendo sus principales activos consisten en
las acciones de sus subsidiarias. Asimismo, es titular de las principales marcas del
grupo; se incluyen también dichas marcas. En virtud de lo anterior, los ingresos de la
compafiia dependen principalmente de dividendos e intereses pagados por las
subsidiarias, asi como de las regalias generadas por los contratos de licencia de uso

de marca celebrados por el Grupo.

Acciones:

Las acciones representativas del capital social de la Compaiiia son 4, 703, 200,000 de
la serie "A" comunes, ordinarias, nominativas, sin expresion de valor nominal, las
cuales se encuentran inscritas en la Seccion de Valores del RNV. Dichas acciones
comenzaron a cotizar en la BMV en febrero de 1980, cuando la Compaifiia llevé a cabo
su oferta publica inicial, con la clave de pizarra "BIMBO".

1.1.2 Accionistas principales:

La siguiente tabla muestra la informacion referente a la tenencia de los Accionistas

Principales, segun la informacién mas reciente del libro de accionistas.

Tabla No 4.
Nombre No. Acciones % Capital Social
NORMACIEL S.A 1,756,513.14 37.30%
PROMOCIONES MONSER 550,268.54 11.70%
BANCO DE MEXICO 263,280 5.60%
PHILAE, S. A 232,692 5.00%
DIS. COMERCIAL SENDA 174,960.00 3.70%
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MARLUPAG S. A 161,213.54 3.40%
OTROS 1,564,272.46 33.30%
TOTAL 4,703,200.00 100.00%

Fuente: Elaboracién propia, basada en informacién proporcionada por departamento Administracion

Finanzas, extraido del Libro de Accionistas Actualizado afio 2020.

2. Empleados

La empresa Bimbo cuenta en la actualidad con mas de 135,000 empleados, ubicados
en 32 paises en América, Europa, Asia y Africa, el analisis se enfoca en centro de

Distribucién El Progreso, Jutiapa, dicha sede consta de 48 colaboradores activos.

Imagen No 5.

Organigrama BIMBO

Centro de Distribucion El Progreso, Jutiapa

Administracion
(1)

Area - .
Comercial (2) Ventas (38) Logistica (6) Finanzas (1)

Fuente: Informacion adquirida por el departamento de administracién sede Jutiapa, actualizado enero
2020.

3. Clientes
Actualmente el sistema cuenta con 8,720 clientes en centro de Distribucién de
enfoque El Progreso, Jutiapa por detalle, como en venta en unidades en las

diferentes lineas de negocio que ofrece, productos comestibles para la

adquisiciéon de los consumidores.
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Los clientes son parte fundamental de la organizacion, los cuales se clasifican
en:
a. Clientes Detalle.
Son clientes de compra donde solo intervienen cliente y el consumidor
directo.
b. Clientes Autoservicios.
Tiendas de supermercado, Operadora de Tiendas S.A (Wal-Mart), Un
super, Price Smart de Guatemala, S.A., Comercial Los Hermanos
c. Clientes de Consumo.
Consumidores directos, Restaurantes, Cafeterias.
d. Clientes de Mayoreo.
Tiendas de supermercado, Operadora de Tiendas S.A (Wal-Mart), Un
super, Price Smart de Guatemala, S.A., Comercial Los Hermano.
En Bimbo Jutiapa se recorren entre 8,237 kildmetros cuadrados para poder llevar los

productos a cada uno de nuestros clientes.

4. Proveedores

Bimbo de Centroamérica, S. A. tiene relacion comercial con mas de mil
proveedores a nivel local y en diferentes paises, por lo que debe estar
considerando el comportamiento de los mercados internacionales y los cambios
en las variables macroeconémicas como lo son el tipo de cambio del

Euro y délar a moneda local, cambios de clima que pueden afectar las compras

de trigos y de otros insumos. Entre los principales se encuentran.
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Imagen No 6.

Molinos Modernos, S.A. Materias primas Guatemala
Maquinas Exactas, Sociedad Andnima Materias primas (Guatemala
Administradora Centroamericana De Talentos, S A |OQutsorcing Guatemala
PB Polybag, SA DeCV. Materias pnmas México
Tecnispice,S5.A Materias primas México

Ep Marquet S.A. Materias primas Meéxico
Alpezzi Chocolate, 5. A De C. V. . |Materias primas México
Ulma Packaging S Coop Activo fijo Estados Unidos
Distribuidora Del Caribe De Guatemala, S. A Materias primas Guatemala
Maturaceites, S.A Materias pimas Guatemala
AAK México SA DeCV. Materias primas México
Transportes San Jorge, S.A. Senvicios logisticos (Guatemala
Grupo Asimex Interamericas De Guatemala, 5. A Materias pnmas Guatemala
AbCalsaSA DeCV. Materias primas México
Empagues San Lucas, S.A Empaques y Envoliuras | Guatemala
Emusa S A Materias primas Guatemala
GasZeta, S A Combustible para homos |Guatemala
Polimeros Y Tecnologia, 5. A Empaques y Envolturas | Guatemala
Barry Callebaut México Distributors S.A De CV Materias primas Meéxico
Tecnologia En Empaque, S.A. Empagues vy Envolturas | Guatemala

Fuente: Extraida de oficina de &rea de Finanzas proporcionada por el sefior Carlos Mendoza.
Factores Externos

1. Gobierno

Entre las regulaciones que se solicitan para este tipo de negocios, entre ellos destacan:
Direccion General de Gestidon Ambiental y Recursos Naturales.

Contraloria General de Cuentas.

Direccion General de Regulacion y Ministerio de Salud Publica y Asistencia Social.
Las instituciones de gobierno aportan de manera positiva en ciertos puntos son de
control personal como revision de los procesos que son de transparencia en la
organizacion logrando con ello ser reconocida.

Certificado Libre de Venta de alimentos.

Registro de Alimentos.

Licencia de Sanitarios de Alimentos Procesados y Bebidas.

Los aportes de manera negativa son la tardanza en los permisos, como la elevacion
de los costos en multas, las constantes revisiones hacen con ello disminuir las

actividades en los diferentes turnos.
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2. Economia

El PIB per capita es un muy buen indicador del nivel de vida y el caso de
Guatemala, en 2019, fue de 4,233 déblares, conlo  que ocupa el puesto 109 de la
tabla, asi pues, sus ciudadanos tienen, segun este parametro, un nivel de vida muy
bajo en relacion con el resto de los 196 paises del ranking PIB per-c apita. Con
una dependencia econdmica de las remesas recibidas del  exterior. En cuanto
al Indice de Desarrollo Humano o IDH, que elabora las Naciones Unidas para
Guatemala es la economia nimero 71 por volumen de PIB. Su deuda publica en 2019
fue de 18.333 millones de dolares, con una deuda del 24,69% del PIB. Su deuda per
capita es de 1,045 dolares por habitante. La tasa anual del IPC publicada en
Guatemala para diciembre de 2019 fue del 141.80%. Generando una inflacion
acumulada para el cierre del mismo periodo de 3.41%. Para el proximo afio el gobierno
proyecta el 3 + -1%,

Medir el progreso de un pais y que en definitiva nos muestra el nivel de vida de sus
habitantes, indica que los guatemaltecos tienen una mala calidad de vida. Es util saber
gue Guatemala se encuentra en el 98° puesto de los 190 que conforman el ranking
Dong Business, que clasifica los paises segun la facilidad que ofrecen para hacer

negocios.

En cuanto al indice de Percepcién de la Corrupcion del sector publico en Guatemala
ha sido de 27 puntos, asi pues, la percepciéon de corrupcidn de los guatemaltecos en
su pais es muy alta La comercializacién de pan esta ligada a satisfacer necesidades
basicas del ser humano, es por ello por lo que empresas como Bimbo logran obtener
ingresos como parte del ciclo econédmico en la que se encuentre la economia de
cualquier pais. Aunado a ello, la administracion de que ha llevado la empresa a lo largo

del tiempo ha creado las oportunidades para expandirse por todo el mundo.

El consumo de pan en Guatemala es el siguiente: Entre el pan dulce se puede
mencionar el pan de “manteca” como las coronas, cachos, conchas, cubiletes entre
otros. Entre el pan salado el pan francés tradicional, los pirujos, el pan sandwich, los

bollos entre otros.
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Imagen No 7.

CONSUMO DE PAN EN GUATEMALA
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Fuente: Informacién obtenida del Departamento de Mercadeo Bimbo Centroamérica.

3. Geografia

Bimbo de Centroamérica S.A se encuentra ubicada en el kilometro 52.5 El Tejar

Chimaltenango, Guatemala, Centro América.
4. Demografia

Los productos van dirigidos a todo tipo de estratos sociales, no discrimina raza ni
religion, para las personas que desean consumir un pan de alta calidad fortificado con
vitaminas y calcio, esta dirigido para un rango de edad desde los 3 afios hasta 60 afios
utilizado principalmente como un aperitivo pero que puede ser incluido en la merienda
del dia, también aquellas personas que desean satisfacer un antojo por algo con sabor

dulce.
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Tabla No 5.

Total, de Habitantes en Departamentos
JUTIAPA 426,497
JALAPA 279,242
SANTA ROSA 332,724
TOTAL 1,038,463

Fuente: INE 2,019

5. Tecnologia
Recientemente Bimbo ha comenzado a empacar sus productos con polietileno
degradable implementando una tecnologia Illamada d2w (proceso para la
degradacion del plastico) comienza cuando la vida util programada termina y el
plastico es desechado.
Hoy la compafiia cuenta con una nueva plataforma, basada en dispositivos méviles
provistos de Microsoft Windows Mobile y Microsoft SQL Server. Ademas, se han
desarrollado aplicaciones de Preventa y Auto venta sobre tecnologia NET.
En su proceso de proceso de ventas Bimbo utiliza la plataforma Forcemanager,
logrando de esta manera automatizacion de informes en el punto de venta.
Uso de tecnologias mas eficientes en el sistema de iluminacién.
Mejoras en el factor de potencia eléctrica para incrementar la eficiencia de las
instalaciones eléctricas.
Domos solares para uso de luz natural y evitar el consumo de energia eléctrica para
iluminacién, como parte de las acciones de edificacion sustentable en nuevas
instalaciones.
Sustitucion de motores de eficiencia estandar por motores de alta eficiencia.

Calentamiento de agua con paneles solares, para disminuir el consumo de gas.

6. Mercado
Grupo Bimbo, S.A.B. de C.V. (conocida como Bimbo) es una empresa multinacional
mexicana que tiene presencia en 33 paises de América, Europa, Asia y

pag. 18



Africa, cuenta con un volumen de venta anuales de 15 mil millones de dolares, la
compainiia se rige bajo la filosofia corporativa de “construir una empresa sustentable,
altamente productiva y plenamente humana” en la actualidad cotiza sus acciones en

la bolsa de valores, bajo la clave BIMBO.

Su enfoque principal son diferentes canales de distribucion desde consumidores,
distribuidores, supermercados o tiendas de barrios en el consumo de panaderia,
pasteleria entre otros.

Existe el segmento de mercado de diversos productos, debido a que la oferta de
productos de consumo en panificacion estd compuesta por variedad de marcas en el
mercado de consumo a nivel general estd compuesto por segmentos heterogéneos
cuyos gustos y preferencias son distintos entre si.

Dicho mercado de panaderia y pasteleria nacional se encuentra posicionado la marca
BIMBO en un 90%.

7. Competencia
El “Osito Bimbo” no tiene competencia en el area de pan de molde, si en galletas, se
estima que cada persona gasta al afilo $ 131.6 ddlares en el consumo de pastelillos,
la competencia de Bimbo, en el sector de la panificacion, es: Wonder, Pan Europa,
Marinela y Tia Rosa, todas estas marcas pertenecen a otra linea de negocios
propiedad de Bimbo.
En la categoria de panaderia en la competencia de algunas marcas reconocidas
siendo diferente en lineas y calidad del producto de venta se menciona, Brother
Bakery, Panaderia Americana, Sinai, Las Victorias, Industrias Helios, todas las
anteriores mencionadas trabajan panaderia y reposteria empresas reconocidas

nacional como internacionalmente. “El mercado global est4d compuesto por un grupo complejo

de competidores que luchan por conseguir clientes en un entorno que cambia con suma rapidez” (Baack,
2010)
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En categoria de galletas Pozuelo marca de Costa Rica, con la distribucion de galletas
Pozuelo que abarca gran porcentaje en el mercado nacional como, agregado a ello
marca Gamesa en galletas, siendo la competencia directa de Galletas Bimbo como
tiene participacién en el mercado del que abarca la sede de El Progreso, Jutiapa es
del 9.8%, mencionandose en menos porcentaje de participacion Tasty Choice,
Ninoska, entre otros.

La diferencia de las marcas de Grupo Bimbo, objeto de estudio frente a competencia.
La empresa objeto de analisis distribuye distintas marcas que compiten en el mercado
con otros productos ya sean importados o nacionales todos ellos de diferente calidad,
cantidad y precio. La empresa posee la preferencia de una gran parte de cada uno de
los segmentos a los que van dirigidos los productos, las principales diferencias se
pueden analizar dependiendo de la materia del producto a competir mas sin embargo
Bimbo Guatemala, es el lider en la categoria de Panaderia, tanto en productos de
produccion Pan Blanco Bimbo en Rodaja, como en productos “de distribucion en la

misma linea.

4 (ATNI) es un ranking donde se evalla la contribucion de los fabricantes de alimentos y bebidas a
aspectos relacionados con nutricion y salud con practicas empresariales.
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ANALISIS DE LA CADENA DE VALOR

Diagrama de la cadena de valor

Cadena de valor
La cadena de suministros de grupo Bimbo es rentable, su propésito es buscar que las

operaciones mantén costos acordes a su presupuesto y en busca ahorros sostenibles

a largo plazo.

Imagen No. 12.

CADENA DE VALOR BIMBO CENTROAMERICA
APROVISIONAMIENTOS - compras
& ||La compra de grandes volumenes de materia prima supone unas mejores condiciones de compra
g DESARROLLO TECNOLOGICO
- Inversion en 1-D adaptacion de Ia tecnologia empleada en los cambios de las necesidades.
é RECURSOS HUMANOS
% Formacion continua de los trabajadores-Exhaustivas pruebas de seleccion.
<
INFRAESTRUCTURA de la EMPRESA
S Amplia cultura corporativa-Compromiso social y ecologico-Buena gestion y direccion empresarial. 5
4 B
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING SERVICIOS (0.
INTERNA y VENTAS POSTVENTA g
Exitencia de una cadena
productiva eficiente que

permite el maximo
aprovechamiento de los
recursos

Actividades PRIMARIAS

Excelente gestion y control
de |as existencias de
materia prima

Planificacion para evitar el

stock y el desabastimiento
de los clientes.

Lider en districucion del

Realizacion de
campanas publicitarias
a nivel nacional.

Compromiso con el

cliente de retirada
de productos
vencidos

Fuente: Elaboracion Propia en base a datos obtenidos por el departamento de Administracion Bimbo

Centroamérica.
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Analisis de los principales Procesos.

1. Planeacién

La planeacion de Bimbo de Centroamérica S.A se lleva a cabo desde las siguientes
areas; area comercial, area de finanzas, area de produccién, rea de administracion,
area de logistica, area de recursos humanos y area de auditoria, area de seguridad y
area de compras.

La junta de planeacion la realiza el Gerente de Ventas juntamente con sus gerentes
de division en compafiia de la junta de Gerencia se reunen, los viernes en donde
evallan alcance al presupuesto en todos los canales de distribucion, indicadores de
devolucion, efectividad de ventas, cadena de valor, promociones, lanzamientos e
impulsos entre otros. El gerente divisional se reane con supervisores los jueves en lo
que llaman TA (trabajo administrativo) en donde se revisan todos los indicadores
comerciales como alcance al presupuesto, efectividad de venta, devolucion, rutas RAM

(rutas con alcance minimo), regresos de horarios de ruta.

2. Organizacion

La organizacion esta a cargo de la Casa Matriz, ubicada en México, se establecen
directrices que rigen la forma de operar para todos los paises que se encuentra
presente Grupo Bimbo.

Cabe mencionar que Bimbo Guatemala (Bimbo de Centroamérica S.A) se encuentra
distribuido en varias agencias o centros de venta a nivel Guatemala en total son 16,
Carretera al Atlantico, Chiquimula, Coatepeque, Coban, El Tejar, Escuintla,
Huehuetenango, Jutiapa, Mazatenango, Mixco, Morales, Peten, Quetzaltenango,
Quiche, San Marcos y Villa Nueva, los siguientes datos se enfocaran en el area de

region de oriente representativo con 5 centros de Distribucién.
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Organigrama del Area de Ventas Region Oriente BIMBO de Guatemala.

Imagen No 8.

Gerente de
Ventas

Gerente de
ventas Region
Nor-Oriente

Jefe de Ventas
Jutiapa

Jefe de Ventas
Chiquimula

Jefe de Ventas
Izabal

Jefe de Ventas
Coban

Jefe de Ventas
Peten

Fuente: Informacién extraida de centro de distribucion BIMBO, area oriente.

Gerente de Ventas:
Lider nato cuya funcién principal es Planificar, Organizar, Estandarizar, y tener las

actividades, delegar funciones.
Gerente Regional:

Entre sus funciones, viaja al interior de la republica la region del Oriente del pais
visitando una vez por semana cada uno de los centros de ventas que tiene a su cargo
(Jutiapa, Chiquimula, Izabal, Coban y Peten) para entrevistar y dar coaching a sus

encargados de venta.
Jefe de ventas:

Encargado de establecer porcentajes que alcancen los objetivos que establece la

organizacioén, intermediario entre organizacion y colaborador, establecer estrategias,
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tacticas que eleven los porcentajes de venta, distribuir al personal, cerrar brechas de

mercado que este a su cargo, entre otras atribuciones de acuerdo con su jerarquia.

3. Direccion
La Direccién de Grupo Bimbo esta a cargo del sefior Daniel Servirte desde el afio
1,997. Con sede en la Ciudad de México, en la empresa se dirige a través de un

consejo de administracion el cual reporta directamente a Gerente General.

El consejo de administracion establece los lineamientos y estrategia general para la
conduccion del negocio y supervisa el cumplimiento de estos. Para poder cumplir con
todos los objetivos, la compafia esta dividida en regiones de acuerdo con su ubicacion
geografica, México, Estados Unidos, latin-Centro, latin-Sur, Europa y Africa, Asia e
India y en cada una de hay un corporativo que se encarga de pedir cuentas a sus
operaciones y de rendir cuentas al corporativo central, a su vez en cada pais hay una

junta de gerencia local que se encarga de perseguir los resultados locales.
El consejo de administracion se subdivide en:

Comité de auditorias y practicas societarias.

Comité de evaluacion y resultados.

Comité de finanzas y planeacion.

Ademas, se observan las siguientes politicas.

Politica de anticorrupcion.

Politica de donativos.

Politica ambiental de Grupo Bimbo.

Politica de Grupos de Interés.

Politica sobre identificacion y desarrollo de talento.
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Los altos directivos (Consejo de Administracion) se preocupan por asunto de
planeacion y delegan responsabilidades de operacion en los mandos medios

(Comités)

Los Niveles de direccion se integran de la siguiente manera:
Alta Direccion

Direccion Intermedia

Direccion operativa.

Modelos:

Modelo autoritario o autocratico.

Modelo participativo.

Bimbo no ejerce una direccion del todo centralizada o descentralizada de la autoridad,

es una combinacion de ambas.

4. Control Interno

Esta area esta integrada en el plan de empresa, implica tanto a los altos cargos de las
compafias como al resto. Se ocupa de la proteccion de los activos de la organizacion,
encargados de liderar las acciones destinadas a la seguridad de los activos; los otros,
financieramente y mercado l6gicamente de sus colaboradores. Los directores son los
en cambio, son los responsables de la puesta en marcha de todos los puntos de

control.

Parametros en los que la organizacién basa sus actividades por medio de control:
Indicadores de desempeio: Grupo Bimbo relaciona su estrategia de negocios con su
vision, con ello pretende incrementar la congruencia entre la toma de decisiones y las
acciones diarias, apegandolas a las métricas establecidas.

GRI (Global Reporting Initiativa) Tiene como mision mejorar la calidad, rigor y utilidad
de los reportes de sustentabilidad se basa fundamentalmente en la implementacion de

triple balance (triple botton line), econémico, social y ambiental.
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Certificaciones:

En los ultimos cinco afios Grupo Bimbo ha fortalecido el trabajo en sus sistemas de
calidad para garantizar la inocuidad y consistencia de sus productos, entre estas
certificaciones pueden mencionarse; GFSI, °Certificaciones AIB, °BASC, Industria
Limpia (PROFEPA), ISO 9000.

La empresa Bimbo cuenta con un sistema de aseguramiento de calidad que incluye
en control de esta en cada una de las etapas del proceso de fabricacion, los
responsables de dicho control son todos los empleados que estan involucrados en
cada etapa, desde el manejo de insumos hasta el manejo de producto terminado.
Compalfiia cuenta con sistemas sanitarios y administrativos orientados a garantizar la
seguridad e higiene del producto con base en el sistema HACCP (siglas en ingles de
andlisis de productos criticos de control de peligro) concepto que incorpora las
previsiones operativas y de control necesario para evitar que los productos puedan

presentar algun riesgo para la salud del consumidor.

5. Ventas (4rea comercial)

Planificacion semanal de las ventas por marca de producto, por cliente y de nuevos

productos.

Las ventas se realizan en cada ruta con visitas promedio de 26 clientes por dia lo que
da una cartera semanal por ruta de 156 clientes; la venta por cliente se da a través de
la facturacién electrénica via hand held (facturacion electronica) los descuentos a
clientes se dan de la misma manera via hand held a través de notas de crédito. Las
ventas de Bimbo en Centroamérica (Guatemala) reportaron un aumento de 11.6% en
el aflo 2019, a pesar de la presidn ejercida por las condiciones econémicas adversas
en algunos paises. En Bimbo de Centroamérica S.A (Bimbo Guatemala) cuenta con

mas de 450 Rutas en sus canales distributivos, se cuenta con 16 Centros de Ventas.

55 Inspecciones y auditorias de seguridad de los alimentos desde 1948, a nivel internacional.
6 Alianza empresarial internacional que promueve un comercio seguro en cooperacion con gobiernos y
organismos internacionales.
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El portafolio de productos de Bimbo tiene varias categorias, entre las que se destacan
las lineas de panes dulces y bolleria, pan sandwich, pastelitos, galletas, tortillas de
harina de trigo, tortillas de maiz, pan tostado, tostadas de maiz y donas. Bimbo el 90 %
del mercado nacional. Igualmente tiene participacion en el sector de galletas se
desarrolla principalmente en el area de panificacion, en el sector de pan dulce y pan
para hacer sandwiches, hot dog y hamburguesas. En este sector controla

aproximadamente al 11% y en el sector de las botanas 6%.
Tomar pedidos de venta de las diferentes cuentas de clientes.
Introducir al mercado los nuevos productos de la empresa.

Establecer las estrategias de mercadeo ajustadas a los objetivos generales de la
compafia. Analizar las ventas para identificar cualquier falta en alguna linea de
productos especifica, para sugerir la creacién de un nuevo producto o impulsar la venta

de los ya existentes.
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Imagen No 9.

Reporte de Ventas de los ultimos 4 afos.

ANO | ENERO |FEBRERO | MARZO | ABRL | WMAYO | JUNIO | JULIO | AGOSTO | SEPT. | OCT. | NoV. DIC. |TOTALES

2018 | Q1,856,391 | Q1615234 | Q1702345 | 1763256 | Q1810242 | Q1,845,231 | Q1,895,645 | 01.902.789 | 01931879 | 01045123 | Q1047801 | Q 2105145 | Q 22,321,081
2019 | Q1,085212 | Q1780335 | 01,894,643 | Q1.921420 | 02,180,780 | 02,082,297 | 02,200,854 | 02,130,936 | 01,085,646 | 02,084833 | 02,042,926 | Q 2536621 | Q 24815505
2020 | Q2219306 | 02319098 | Q2120213 | 02133031 | 02309377 | 02,546,116 | 02498782 | Q 240814 | 02457998 | 02,689,489 | 02501054 ] Q 3209895 | Q 27244973
2021 | Q2769456 | 02,929,102 | Q2950100 | Q2952182 | 02942352 | 02,951,345 | 02,953,281 | 02,953 111 | 02,056,151 | 02,060,157 | Q2957235 | Q 3312307 | Q 35568979
TOTAL | 08,830,365 | 08,643769 | 08667301 | 08,769,889 | Q9242751 | Q9404989 | Q9,557,562 | Q7,227,852 | 09333674 | 09679602 | 09449016 | 011,163,968 | Q109970538

Fuente: Datos obtenidos de oficinas centrales area de contabilidad.

Post Venta:
Las ventas son realizadas en dos vias por contado y crédito siendo el 40% de ventas en contado y un 60% al crédito.

Mas de 60 mil rutas de distribucién, 1800 centros de distribucion alrededor del mundo.

La mayoria de las ventas Bimbo se deriva de productos ofrecidos bajo sus propias marcas. Sus marcas, nombres
comerciales y otros derechos de propiedad intelectual son activos fundamentales para su negocio, mantener la reputacion
es esencial para atraer nuevos clientes potenciales y mantener su cartera de clientes activa, tanto consumidores como
colaboradores es crucial para su éxito futuro.

pag. 28



Imagen No 10.

PROCESO DE VENTA VIA HANDHELD

7

Entrega el repartidor la
devolucion, las bandejas
y los documentos de la
liquidacion

1

Lega al CeVe o punto
de venta y se sincroniza
HANDF HELD

6

2
Revisa el cargo de
pedido, enfrega de
bandejas al repartidor

Realiza la sabana de
pedido, la colocacion
de productos en el
autoservicio

5

3

Sincroniza el pedido
desde el punto de
venta y se realiza el
cierre del dia

Prepara el pedido y su
factura para la entrega
en el PDV, recoge
devolucion

Registra la devolucion e
imprime las notas de
crédito

Fuente: Informacién adquirida area de ventas Bimbo Guatemala, disefio propio, para mejor
entendimiento.

Su mayor fuerza de ventas son sus repartidores ya que ellos se encargan de distribuir

el producto ya sea por territorio o plaza final.

6. Produccién o Servicios

Se realiza una planificacion conjunta con un programa de produccién, tomando en
cuenta el prondstico anual en cuanto al crecimiento de las ventas en las diferentes

lineas de venta como sucursales a nivel de region, los cuales se realiza en pedidos,
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después de 4 dias que viajan a Central Guatemala, inclusive en la panificacion, asi

como nacional, en paises de Latinoamérica, a través de sus principales subsidiarias.

Indiscutible en la panificacion, asi como nacional, en paises de Latinoamérica, a través

sus principales subsidiarias.

Elabora, distribuye y comercializa cerca de 7000 productos, entre los que destacan
una gran variedad de pan empacado, pasteleria de tipo casero, galletas, dulces,
chocolates, botanas dulces y saladas, tortillas empacadas de maiz y de harina de trigo,

tostadas, y cajeta (dulce de leche).

El portafolio de productos de Bimbo tiene varias categorias, entre las que se destacan
las lineas de panes dulces y bolleria, pan sandwich, pastelitos, galletas, tortillas de
harina de trigo, tortillas de maiz, pan tostado, tostadas de maiz y donas. El mayor
porcentaje de produccion se desarrolla principalmente en el area de panificacion, en
el sector de pan dulce y pan para hacer sdndwiches, hot dog y hamburguesas. En este
sector controla aproximadamente el 90 % del mercado nacional. Igualmente tiene

participacion en el sector dulcero y en el sector de las botanas.

En Bimbo centro de Distribucion Jutiapa se tienen 4 canales de distribucion principales
siendo estos, Canal Distributivo (detalle),) Canal Moderno (autoservicios), Canal
Consumos (restaurantes, hoteles, cafeterias, taquerias, comedores y Canal Mayoreo

(depésitos y clientes mayoristas).

La compaiiia a nivel nacional ofrece el servicia a los 22 departamentos del pais a
través de un centro de distribucion ubicado en Chimaltenango y 16 centros de venta

los cuales cuentan con una ubicacion estratégica en 13 departamentos.

Los siguientes datos se enfocaran a nivel centro Ciudad Guatemala, representando
datos de venta durante cuatro afios en venta registrado en meses datos representados

a base de extraccion de informacion de oficinas centrales Bimbo Centroamérica, S.A.
Entre las categorias se mencionan:

Pan Bimbo
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Pan Europa

Pan Suli

Galletas Marinela
Galletas Moli
Galletas Monarca

Galletas Sanisima entre otros.

Bimbo entre sus lineas de negocio cuenta con secos como pan tostado, galletas y

barras integrales, panes light, panes artesanales.

7. Finanzas y Contabilidad

Area encargada de pagar la némina, recuperar las cuentas por cobrar, realizar los
pagos hacia el departamento responsable econémicamente la empresa, entre sus
principales funciones estan calcular proveedores de la empresa, gestionar temas
fiscales como presentacion de declaraciones de impuestos, vela por el control de la
operacion evitando fraudes y el cumplimiento de las normas internacionales de
contabilidad (NIC) y las normas internacionales de informacion financieras. (NIIFS).
Maneja y controla los recursos financieros y econémicos de la empresa. Recepcion
contabilizacién y depdsito del dinero producto de las ventas de los productos.

El area de auditoria realiza revisiones presenciales y a distancia de los procesos para
asegurar la correcta aplicacion de todos los controles y para detectar, mitigar, corregir
e informar sobre las desviaciones detectadas y asi asegurar la continuidad del negocio.
Las finanzas en Grupo Bimbo se llevan a cabo a través del Consejo de Administracion
el cual establece los lineamientos y estrategias en general para la conduccion del

negocio y supervisa el cumplimiento de estos.
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8. Mercadeo

Promocionar las distintas marcas del grupo y para esto mantienen investigaciones
permanentes de mercado, de los consumidores, clientes y competidores en cada
segmento en el cual participa la empresa entre sus funciones es proteger los productos
de las diferentes amenazas que pueden surgir del propio mercado, como competencia
desleal.

Entre ellas se menciona las promociones que el producto constantemente cambian
Sus gramajes con presentaciones como ejemplo: con el 20% mas, “"'mas cantidad con
la misma calidad”’, enfocandose en la imagen de empaque por fiestas de temporada
gue generalmente sus disefios varian en las imagenes de sus empaques de entre los

mas reconocidos son: en fiestas de diciembre Navidad y Afio nuevo.

Gestiona descuentos en promocion por colocacién de productos en puntos
estratégicos como son almacenes, supermercados o tiendas de barrios con productos
con bonificaciones o descuentos en el precio de costo entre otros que se logran

mencionar.

Implementacién de estrategias para introduccién de productos nuevos con el impulso
en venta, creando estrategias para venta e incluyendo tacticas para incremento de

esta.

Tradicionalmente la television era el medio por el cual las grandes marcas mantenian
presencia, ademas era el espacio donde anunciaban sus novedades, debido al
incremento de las tecnologias de la informacién y comunicacion, en la actualidad las
redes sociales son ofrece un espacio para mantener y convencer al consumidor a labor
de compra por necesidad o impulso en compra. Las marcas necesitan estar en las
redes sociales para crear relacion con sus consumidores, por lo que Bimbo creo su

pagina en las redes sociales en el caso de Facebook (Bimbo Guatemala).

La compafia invierte anualmente un 3.9% equivalente a Q. 36.5 MM, del ingreso neto
en publicidad y mercadeo a nivel mundial, generando campafas promocionales en

radio, television, anuncios de prensa, vallas publicitarias, asi como otras actividades
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con presencia de promotores en los puntos de venta, degustacion y promociones de

mas productos por el mismo precio de presentaciones regulares.

Visitas guiadas a la planta de produccién dirigidas a dientes grupos, adicional se
generan otros proyectos de venta como exhibidores, material punto de venta,
premiaciones para los clientes renta de espacios en los diferentes autoservicios y

concursos internos que promueven la venta.

Participacion en diferentes dinAmicas comerciales en los canales de autoservicios y
detalle generando ofertas para el consumidor a través de descuentos temporales que
pueden llegar al 1.9% del ingreso neto.

Trabajando el merchandising, en puntos estratégicos como en centros distribucion del

producto enfocdndose en colocacién y presentacion de este.

Se cuenta con trayectoria en la creacion, crecimiento y manejo de marcas, lo que ha
dado como resultado el portafolio Unico, que incluye marcas saludables, otros para
consentir el paladar y algunos mas de calidad Premium. De las 25 marcas mas
importantes, 10 ocupan la primera o segunda posicién en sus respectivos mercados,
invierte en publicidad para incrementar el reconocimiento de marca, con esfuerzos

cuidadosamente calibrados para mejorar el posicionamiento en el largo plazo.

Bimbo trabaja estrategias entre las diferentes areas para reconocer las necesidades

del cliente y su satisfaccion se detalla mecénica que trabajan en sus procesos.
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Imagen No 11.
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Fuente: Informacién extraida de area de Mercadeo, imagen fuente propia para mayor comprension.

9. Logistica Internay Externa

Los proveedores: son contactados para obtener las materias primas, se procura
obtener los mejores insumos para poder lograr un producto de excelente calidad, su
canal de distribucién es eficiente gracias a su entrega directa en tiendas, lo cual
disminuye el stock. Asimismo, los productos que son devueltos por alguna razén seran

vendidos a través del canal de remate (expendios pan de ayer)

Inventarios: Sus procesos de produccion de dividen en subprocesos que estan
interconectados entre si, se capturan las érdenes de fabricacion que contienen el tipo
de producto y la cantidad de fabricar. Es de esa manera, como se elabora sélo lo que
se requiere y esto evita tener inventarios, pues debido a que el producto debe estar

fresco no puede estar almacenado.

Servicio al cliente: Implementacion de comercializacion electronica para que el cliente

pueda realizar los pedidos por internet.
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Transporte: Bimbo realiza los debidos mantenimientos correctivos y preventivos de
cada unidad de transporte, prechequeo antes de la salida y carga de estos para

garantizar la seguridad a fuentes primarios hasta terceros.

Tiempo de fabricacion y entrega: Bimbo Jutiapa cuenta con mas 50,000 puntos de

ventas divididos en 435 rutas. Los productos de Bimbo tienen una vida util de 45 dias.

La cadena de suministros: Las principales compras de dan en azucar, harina, leche en
polvo, mantequilla, aceite, huevos, empaques y envolturas, maquinaria, papeleria,
sistemas tecnoldgicos, servicios como medios publicitarios, centros de innovacion y

nutricion y materiales promocionales.

Estructura de Proceso: Bimbo de Centroamérica S.A fabrica su producto y lo deja
almacenado como producto terminado, en espera de 6rdenes de pedido para realizar
la entrega a las diferentes agencias del pais. El cedis cuenta con mas de 1 semana de

inventario previendo cualquier eventualidad.

Proceso de Produccion: Materia prima, andlisis de calidad, elaboracion de la masa,
divisibn de la masa, modelado, depositado, horneado, enfriado, rebanado,

aseguramiento de calidad y empacado y listo para su comercializacion.

Capacidad instalada: Bimbo De Centroamérica S.A esta integrada por una planta de
produccién, 16 agencias a nivel nacional incluyendo Jutiapa, mas de 1,650

colaboradores abarcando los 22 departamentos de Guatemala.
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Imagen No. 13.
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Fuente: Imagen elaborada en informacién obtenida del Centro de Produccién Bimbo, Chimaltenango,
Guatemala, Luis Monterroso, Ing. en Produccion.

10.Tecnologiay Sistemas

Para mayor comprension se enfocara en el sistema de Centro de distribucién de Bimbo
Jutiapa, utiliza sistemas de informacion automatizados, Servicio en nube gestionado
de Oracle Transportacion Management con Oracle Order Management utilizando

Oracle BPEL Process
Manager Managed Cloud.

En marzo del 2000, BIMBO inici6 el desarrollo del proyecto BIMBO XXI, con el cual se
buscé implementar una solucién de negocio integrada por un sistema de tipo ERP,
sobre una base de datos con capacidad para administrar grandes volimenes de

informacion llamado internamente como DSD.

El DSD (Direct Sales Delivery) permite optimizar el capital humano y como
consecuencia el aumento de utilidades; este sistema de informacién permite un mejor

servicio a clientes, datos integrados, informacion y estadistica de venta real,
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inventarios en camion controlados y transferencia de datos integrada, a grandes

rasgos el sistema permite facilitar la labor de ventas.

Servicio en nube gestionado de Oracle Transportation Management con Oracle Order
Management utilizando Oracle BPEL Process Manager Managed Cloud Service para

automatizar la creacion de pedidos de venta en todo el sector de ventas
Que cubrimos, sustituyendo los formularios en papel utilizados anteriormente en cada
Una de las rutas distribuidoras optimizando la eficiencia del transporte.

Bimbo Centroamérica utiliza sistemas de informacion automatizados tanto a nivel
operativo como gerencial, los cuales se han desarrollado en diversas etapas. Los
sistemas de informacién operativos enlazan sus procesos desde la recepcion de

insumos de produccion hasta la liquidacion en el proceso de venta, lo que da como
Resultado mayor control y mas eficiencia operativa.
11.Distribucién

Después de la recepcion del pedido de ventas, se coordina la planeacion y
coordinacion de los productos, administracion del personal, programacion del

transporte, seguridad vial, distribucion del pedido de ventas.

Canal Detalle: En este canal llegamos a los clientes minoristas (tienda de barrio) para
que ellos distribuyan nuestros productos la visita que realiza el vendedor a estos

clientes es una vez por semana.

Canal de Consumos: En este canal se visitan restaurantes, hoteles, cafeterias,

taquerias y comedores; estos clientes los visitamos cada 8 dias.

Canal Autoservicios: En este canal se visitan los clientes de los supermercados, asi
como también estaciones de servicios y tiendas de conveniencia, la visita se realiza 2

veces por semana hasta un maximo de 3.

Canal Mayoreo: En este tipo de canal se visitan clientes mayoristas (depositos,

mercados cantonales y distribuidores) la visita se realiza cada 15 dias.
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En funcion de la necesidad de los clientes y su nivel de ventas, la frecuencia de visitas
a cada cliente pueden ser cada tercer dia, dos veces por semana o0 semanales hasta
cada 15 dias. Bimbo Jutiapa adecua el servicio que requieren sus clientes
considerando su volumen de compra, canal, etc., y tiene la capacidad de adaptar su

sistema de distribucion a las necesidades diversas y cambiantes del mercado.

Cada producto se exhibe para su venta de acuerdo con su vida de anaquel, que va
desde siete dias en el caso del pan, hasta varios meses en el caso de los chocolates,

galletas y botanas saladas, entre otros.

En las rutas se entregan productos frescos y a la vez recogen aquellos que no fueron
vendidos, los cuales son remplazados por productos nuevos sin costo para sus

clientes.

Aungue Bimbo de Centroamérica no considera frescos los productos devueltos, los
mismos pueden ser consumidos en virtud de que son retirados sistematicamente del

anaquel con algunos dias de anticipacion a su fecha de su caducidad.

Los productos devueltos se entregan a expendios para su venta a un menor precio
como “pan frio”, los cuales son expuestos al consumidor por un periodo promedio de
entre cuatro y siete dias. Algunos de estos expendios son propios y otros son
concesionados a terceros. En su etapa final, los productos son recogidos de nueva
cuenta para ser vendidos por kilo como alimento para animales. La flotilla de vehiculos
de reparto que da servicio al area de ventas esta compuesta en su mayoria por
unidades pequefias, asi como por unidades de mayor tamafio (rabones) para la

distribucién a clientes institucionales.
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Imagen No 14.
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estudio.

Otros Procesos Primarios segun el tipo de empresa

Proceso de compras, para aprovechar economias de escala para toda la regiéon de
Centroamérica, se tiene un departamento de compras con base en Costa Rica y
Colombia, encargandose de la negociacion para compras centralizadas de materias
primas, equipos de manufactura, boletos de avion, tecnologia, fletes, seguros,
energéticos, uniformes (toda compra en la cual se pueda agregar valor a la operacion
a través de volumen) adicional gestionan plazos de crédito, condiciones especiales de

mercado como entrega en cada ubicacion de las plantas, tiempos de entrega.
12. Infraestructura

Dispone de marcas propias o adquiridas, alianzas estratégicas con empresas lideres

en participacion de mercados y emprendimientos conjuntos.

Cultura organizacional adecuada a la calidad e innovacion, muy buena posicion

econOmica y financiera.

pag. 39



Sistemas de informacion ERP que les permite integrar sus diversos modulos

organizacionales facilitando la gestién operacional y control de sus costos.

Recursos Humanos:

Cuadros gerenciales de alto nivel, mandos medios en constante entrenamiento.
Politica de desarrollo de capacidades, filosofia de integracion reconocimiento del
personal, constantes capacitaciones para tener personal altamente calificado en temas
de panificacion, administracion, logistica, empaque entre otros, programas de
premiaciones constantes a colaboradores que alcancen objetivos, siendo esta

motivacion para alcance de metas.
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Analisis de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.

1. Fortalezas

1. Empresa con presencia en 32 paises de América, como el continente de Asia,
Europa y Africa.

2. Bimbo cuenta con mas de 3.1 millones de puntos de venta y sus productos
estan presentes en mas de 54,000 rutas.

3. Bimbo produce el 70% de los productos que distribuye siendo Unicamente el
30% de franquicias en otras marcas que ellos mismos distribuyen.

4. La organizacion abarca el 90% del mercado a nivel nacional dejando el 10% a

sus competidores.

2. Oportunidades

1. Cuenta con un mercado abierto a nivel nacional especialmente en canal de
detalle (tiendas de barrio que la mayoria de estos clientes compran de Q. 1.00
a Q. 75.00 quetzales en la primera compra), actualmente abarca el 90% de
mercado a nivel nacional en pasteleria tiene una brecha por colocar del 10%.

2. Incursionar en el sistema de preventa, que disminuiria la cantidad de retorno en
devoluciones en un 40% que actualmente posee siendo su sistema de venta
directa que cuenta con altos niumeros de devolucion.

3. Implementacion de herramientas de gestion de crecimiento en ventas con el fin
de maximizar los ingresos a un 10% vy participacion del mercado desarrollando
capacidades analiticas para garantizar decisiones basadas en datos de
crecimiento certeros.

4. Ampliar la estrategia de compras globales, aumentando el margen de calidad
de los productos disminuciéon de costos por los margenes de impuestos que se
manejan en diferentes paises para el aprovechamiento de los tratados de libre
comercia para aprovechar la ventaja de estar posicionados en 32 paises con

194 plantas de produccién alrededor del mundo.
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5. Implementacion de GLP como combustible el galon que oscila entre Q 14.00 y
Q. 15.00 lo cual disminuiria el gasto en combustible por viaticos en transporte
que iniciaria con un método de 30% menos sobre el presupuesto y con ello
aumentar el porcentaje que repercutiria en una disminucion del gasto

6. La utilizacion de rutas especializadas o montadas, que esto lograria la
optimizacion de espacios, adecuada utilizacion de medios de transporte

realizando entregas confiables y seguras.

3. Debilidades

1. El gasto para la distribucion de los productos es elevado, en promedio mensual
se gastan Q 3,497.86 en gastos de distribucion en vehiculos modelos 2016.

2. No contar con medios tecnoldgicos que permitan la unificacion en un 100% de
informacion para abastecer centros de distribucion en producto del area de
Santa Rosa entre otros que permitan disminuir en un 80% los gastos de
viaticos como los recorridos de los vehiculos eliminando la depreciacién de los
vehiculos y las largas jornadas laborales que sobrepasan de las 7 horas
establecida por el Ministerio de Trabajo, que eso es debido a las trayectos de
movilizacion que aproximan en 2 horas de camino en su arribo al lugar de venta
como 2 horas de retorno a la agencia Bimbo tomando como ejemplo de los 16
centros de Distribucidon a nivel nacional, una de ellas, que es Centro de
Distribucién El Progreso, Jutiapa.

3. Con los cambios en el aumento del combustible con los que se abastecen los
medios de transporte para la venta, de igual manera aumenta los gastos de
distribucion, obviando los gastos por depreciacion por medio de transporte esto
repercute en el presupuesto de gastos de transporte de distribucién en un 15%

sobre la cantidad designada.
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4. Amenazas

a. La competencia esté ingresando al mercado con productos sustitutos de
menor costo al consumidor final abarcando el 10% del mercado a nivel

nacional.

b. Ladelincuenciay las extorsiones cada vez mas obligan a la organizacién
a no ingresar a sectores conocidos como zonas rojas, atentando contra
la vida del colaborador de Bimbo, lo cual implica que la organizacion
estipula un 12% de su presupuesto anual de ventas para ingresar a
tiendas de barrio y proteger la integridad del vendedor, la cual son
enviadas a cuentas incobrables que son aproximadamente Q 5000.00

semanales. este dato es enfocado a nivel nacional.

c. Confrontacion de precios en productos lideres, de panificacion marca
Bimbo en Sandwich Blanco se encuentra Q. 14.50 mientras que la
competencia con el producto sustituto para venta Operadora de tiendas
(Despensa Familiar) a Q. 12.00 mostrando una diferencia en venta de Q

2.50 por paquete.
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PRINCIPALES PROBLEMAS EMPRESARIALES

1. En el area de ventas se hacen recorrido largos los cuales tienen el 30% de
los gastos en depreciacion se realizan para la distribucion de productos en
el &rea de Santa Rosa, lo que genera altos costos y una baja distribucion
debido a los mismos para Bimbo de Centroamérica S.A. los colaboradores
recorren un promedio de entre 2 horas para llegar a sus destinos en el caso
de las rutas foraneas, saliendo del centro de ventas ubicado el municipio de
El Progreso Departamento de Jutiapa; no se ha realizado restructuracion de
rutas desde el afio 2,011 y tampoco se cuenta con un centro de distribucién
en esta area (Santa Rosa); el coste de recorrido asciende entre Q445.00 por
viaje cada dos dias; Q8,010.00 semanales por 6 vendedores que cubren
este sector los gastos se calculen los rubros de combustibles, depreciacion
de vehiculo y viaticos para el vendedor; total anual Q424,530.00, que afecta
el presupuesto mensual de depreciacion.

2. Los procesos en ejecuciéon de actividades de venta , tienen a confundir a los
vendedores, como la tardanza en su facturacion, segun la evaluacion de
desempeiio, el 28% de colaboradores presentan un margen de 2 horas para
ejecutar sus cierres después de ingresar al centro de distribucion Bimbo, El
Progreso, Jutiapa, esto derivado de la ausencia de un servidor para Hand
Held optimizando los procesos, disminuyendo los tiempos, coordinando las
ventas, como facilitando el entendimiento para realizar la venta, tiempos
oportunos en el ingreso de informacion al centro de Distribucion.

3. En el area de produccién no se cumplié con la entrega de pedidos a centros
de distribucién en Bimbo de Centroamérica S.A al 100% esto se da al
guedarse sin empaque para productos de alta demanda, y el incremento de
ventas en los meses de abril y mayo por pandemia, no lograron cubrir la
demanda del mercado teniéndose afectaciones hasta por Q150,000.00

semanales en algunos centros de distribucion, dejando una brecha en el
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mercado de 10% sin abastecer dando origen a que la competencia coloque
productos sustitutos.

Las bases de datos no son confiables en un 99.99% desde que se inicié con
hand held en Bimbo de Centroamérica S.A. hace 8 afios no se contaba con
el software necesario ni se habia realizado la inversion como tal;
adicionalmente se intent6 realizar la captacion de datos de los clientes de
manera manual lo cual no ha funcionado en estos dltimos 8 afos. La
afectacion se da en un 10% de clientes con perdida en ventas sobre una
ruta que vende en promedio Q14, 500.00 semanales como piso de ventas.

En el area de ventas no se cuenta con exhibidores para clientes Premium
desde el afio 2,016 en Bimbo de Centroamérica S.A. provocando no tener
presencia en los canales especiales con una disminucion en venta de 6%
semanales los clientes de alto volimenes en compra, exigen este tipo de
exhibidores o gondolas para mostrar sus productos al publico estilo
supermercados; la empresa no cuenta en su stock con este tipo de muebles
para clientes Premium por lo que dejamos de vender entre Q1,000.00 a
Q1,500.00 por cliente; cabe mencionar que en la cartera este tipo de clientes
es del 1% en tiendas de barrio.

En el area de logistica en coordinacion con ventas, la compafiia no ha
trabajado en segmentacion de clientes por rubro de ventas desde el afio
2,017 en Bimbo de Centroamérica S.A. las rutas de venta al detalle no estan
especializadas en este segmento de clientes y no ha llegado la accién para
realizar esta tarea por parte del area comercial; dejando de percibir entre
Q25.00 a Q30.00 quetzales por compra en las diferentes categorias,
equivalente al 12% mensuales en proyeccion de ventas, problematica con
la ubicaciéon por medio GPS, por no contar con tecnologia avanzada y
servidores para la implementacion de nuevos programas en equipo de Hand
Held.

En el departamento de Produce tiempo de vida atil en sus productos es

corta, por lo que el indicador de devolucibn es alto en Bimbo de
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Centroamérica S.A. la vida de gondolas no sobrepasa mas de los 30 dias
de vida en los productos; la empresa pierde entre el 10% y 12% anual.

8. El proceso de induccion en Recursos Humanos a los nuevos colaboradores
de la empresa para el &rea de ventas, es lento por lo cual no pueden salir a
vender si no han aprobado los cursos de ventas y manejo ya que esto no
esta contemplado de una vez por el area de reclutamiento y capacitaciones
para que el nuevo colaborador llegue con su jefe inmediato ya capacitado y
poder ejercer en el puesto al cual fue contratado dejando de percibir entre
Q1,500 a Q2,700.00 en rutas nuevas por dia, por no contar con personal
emergente representando el 3% de disminucidn en venta.

9. El 80% de los colaboradores de Bimbo, prestan sus servicios en jornadas
extensas de 9 a 12 horas, debido a los largos trayectos por recorrer para la
visita de clientes, en determinadas ocasiones tiene repercusiones en la
salud de los trabajadores impidiendo que estos se presenten a laborar, como
ausentismo por falta de interés por su trabajo, siendo esto sobrecarga
laboral motivo primordial para general un 18% de rotacion personal.

10. En el area de ventas los colaboradores no gozan vacaciones en tiempo y
forma. Cuando llega un vendedor nuevo de una vez se le manda a apertura
de ruta por la premura en los presupuestos y compromisos de ventas no
logrando cerrar el ciclo de vacaciones del personal; asi como las suplencias,
suspensiones del IGSS y bajas por rotacion de personal, al no darle
descanso a los trabajadores el rendimiento baja entre un 10% a 20%, por su
desgaste fisico y mental.

11. En el &rea de ventas no poseen vehiculos todo terreno (4x4) desde el afio
2,017 fueron descontinuadas algunas unidades que habia disponibles para
el inconveniente se da al ingreso de la temporada de invierno
encontrandonos con lugares inaccesibles para vehiculos (4X2). Las
pérdidas en estos sectores durante 16 semanas de invierno son de Q48,

000.00 durante el invierno representando un 25% en perdida de la meta.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA EMPRESARIAL

Bimbo Centroamérica, S.A. con centro de distribucion en El Progreso, Jutiapa ha
disminuido su porcentaje de 5% mensual proyectado a un 100% anual, en el periodo
de enero a diciembre 2020, que limitado a su equipo tecnolégico como servidores para
base de datos de clientes en proceso de ventas y facturacion de productos lo cual
representa cuantitativamente una pérdida de Q 424,530.00 anuales, agregado a ello
generando largas jornadas laborales entre los colaboradores, procesos lentos en la
facturacion, extensos cuadres, facturaciones erroneas, ocasionando dificultades en el
departamento de ventas por la disminucion que se refleja y el descontento de los
clientes, afectando el servicio diario, lo que se ocasiona por falta de equipo compete
tente y eficiente para poder mantener los objetivos trazados en venta que aporte un
aumento en ventas como alcanzar la satisfaccion de la empresa en los indicadores de
venta y servicio, reduccidn en gastos de viaticos y certeza en las ventas contra pedido
realizado de los clientes logrando mantener la preferencia de los mismos, otros
factores que se toman en cuenta para proponer una oportunidad de negocio que
solucione las dificultades que se detectan, esto permite comparar los porcentajes que
afecta en la venta semanal, mensual y anual y en el crecimiento generalizado en
presencia de la marca en el mercado por lo cual es necesario adquirir un equipo mas
moderno, con capacidad de obtener resultados positivos, como son Servidores para
almacenamiento con una ubicacibn en un Centro de ventas virtual Bimbo
especificamente en area de carretera a El Salvador km 25.5, reducir costos de
mantenimiento y viaticos para abastecer el mercado de Santa Rosa en su totalidad, la
eliminacioén de los recorridos de 2 horas de los vendedores a este lugar, para aumentar
la cartera de clientes en un 5%, optimizacion de los tiempos en la ubicacion de las
tiendas cuando se cuenta con personal de recién ingreso, reduccion en costos de
depreciacion de vehiculo en entrega, disminucion de combustible y viaticos del
vendedor. Apresurando una sucursal denominada centro de ventas virtual en carretera
a El Salvador las ventas aumentaran en un 15% y el ahorro seria de Q 424,530.00

anual en gastos de combustibles, depreciacion de vehiculo y viaticos para el vendedor.
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Ventajas:

Corto Plazo: Considerando la incrementar la productividad de la operacion, en un
periodo de 6 meses, en termino de 3 meses se pretende la reduccion de errores en

facturacion, disminucién en tiempos de cierre diario.

Mediano Plazo: Reduccién de tiempos de traslado, reduciendo horas extras en
personal, reduccion de un 25% de viaticos en un periodo maximo de 18 meses,
consecutivamente reducciones en periodos proyectados trimestrales hasta alcanzar

un 80% de reducciones, en su totalidad en comparativa con gastos actuales.

Largo Plazo: Garantizar la rentabilidad; en un periodo de 5 afios en la mejora de vida
en colaboradores, mejorando el clima laboral, estableciendo programas adecuados
para contar con personal adecuado a cubrir los puestos cuando exista personal de
baja y cubrir las rutas de venta, establecimiento de programas para personal de recién
ingreso y con ello contemplar los tiempos establecidos para el aprendizaje de trabajo
en tiempo oportuno, disminucién de rotacion de personal por jornadas extensas de

trabajo.

(La rotacién de personal es el retiro voluntario e involuntario permanente de una
organizacion. Puede ser un problema, debido al aumento de los costos de
reclutamiento, de seleccidn, de capacitacion y de los trastornos laborales. No se puede
eliminar, pero se puede minimizar, sobre todo entre los empleados con un alto nivel de

desempeno y de los dificiles de reemplazar.’
Rivera Herrera, 2007).

(Cabrera Piantini, Ledezma Elizondo, &

Actualmente el limitado equipo para maquinas Hand Held en servidores refleja un 30%
de gastos en viaticos, en depreciacién entre otros para el traslado de productos
entrega Yy distribucion del mismo en areas lejanas al centro de distribucion de El
Progreso, Jutiapa, el cual repercute en el presupuesto anual mostrando gastos
elevados, la falta de produccion para la entrega en esas rutas de producto provoca
malestar entre los clientes, los procesos lentos monétonos y tardios en la facturacion,

las elevadas horas laborales que refleja el descontento del recurso humano por las
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extensas jornadas, ocasionando incremento de la rotacion de personal dandose como
baja por la falta de interés que genera el ambiente laboral, en el cual se presente
encontrar mejoria disminucién de los costos a un porcentaje de 0% . En por medio de
la obtencién de un equipo de Servidor que se acople a los sistemas de Hand Helad
gue se han ubicados de manera centralizada en area del kilbmetro 25.5 Carretera a El
Salvador, capacitando al personal para la utilizacion adecuada optimizacion de los
tiempos en facturacién, procesos de venta méas eficientes y con ello alcanzar los
resultados que se establecen en venta como la satisfaccion de clientes.

Pretendiendo en el mismo la disminucion de las extensas horas laborales por el reya
gue se disminuiria en su totalidad la entrega en el area de Santa Rosa como otras
rutas por que cuentan con recorridos largos siendo los que provocan un gasto elevado
que repercutia en el presupuesto por depreciaciones y viaticos en la entrega y

distribucion de los productos.
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ANALISIS DEL PROBLEMA

Diagrama de proceso donde se identifica el problema

Imagen No 15.

Herramienta de Diagndstico de Causa y Efecto empresa BIMBO, S.A.

Rentabilidad Falta de servidores para Hand Held

Elevado porcentaje Metas incumplidas

) Elevados costos de viaticos en Confusion en procesos de
de devolucion de transporte encoberturaruta de facturacién
producto vencido. Zanta Rosa

Por procesos extensos en

Falta de materia facturacion se elevan las Procesos de cierre extensos y
prima para horas de trabajo para el tardados a diario.
empague personal

Servidores para
facturacion en

S Procesos empiricos para
Desmotivacion P P

Laboral catalogo de clientes tiempoy hora.
Perdidas en .
. Alta rotacidn de
Comisiones mal distribucion de Busqueda de personal en ventas
pagadas. producto por falta de productos sustitutos creando  desconfianza
transporte adecuado en clientes potenciales

Insatisfaccion de

Falta de Interes de Lideres y los Clientes

Jefes en departamento de
Ventas

Fuente: Realizacion Propia, en base a informacion obtenida en BIMBO S.A.

Andlisis de Causay Efecto

Herramienta de diagndstico que se utilizar para poder filtrar causas que reflejan efectos
del problema empresarial de Bimbo de Centroamérica, S.A. mostrando la falta de
Servidores para Equipo Hand Held, para facturacion y distribucion de producto en
puntos clave de la region a nivel nacional siendo en area carretera a El Salvador km
25.5, disminuyendo viaticos y optimizando los tiempos de solicitud de pedido como

entrega de este.
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Analisis de Pareto

Se identifican que los principales problemas son el 20% de las causas generan el 80%
de los efectos que en este caso muestran el equipo de facturacion por falta de servidor
para Hand Held, por falta del mismo provoca procesos largos de facturacion, extensas
jornadas laborales, desabastecimiento en produccion, como mencionar los largos
recorridos para entrega de producto en area de Santa Rosa, entre ellos cabe recalcar
porcentaje de significativo de gastos en viaticos como depreciacion de vehiculos, las
distancias en recorridos para llegar a las rutas de distribucion, asi como los altos costos
de estay la utilizacion correcta en los tiempos de traslado largo y retornos al centro de
ventas, que repercuten en la aplicacion de extensas jornadas laborales, que afectan
el presupuesto anual como una baja en ventas en el alcance de los objetivos, el

incremento en rotacion de personal, se detalla la informacion en el siguiente diagrama.

.E!.‘?E??:Qﬁ_L.'c?IE!5?_’53'_Ei%‘__E_E_i_‘?_t_l:'_r_ﬁ5?'_5?_’1_.______________________i ___________________ 25% ]
Extensas Jomadas Laborales | 175 [ 47% o
TrasladosenTiempo i 160 ] 68% ...
Gastosde Viaticos i 120 i 83% ..
LargosRecorridos i 80 — 94% o
AltosCostos .40 [ 9% ...
RotaciondePersonal i 10 | _— 100% ..
100%
F00 90%
600 B0%
TO0%
500
B0%
400 50%
300 40%
200 0%

20%
1 1 »
0 L —_ 0%

Procesos Extensas Traslados Gastos de Largos  Altos Costos Rotacion de
Largosde Jornadas enTiempo Vidticos  Recorridos Personal
Facturacion Laborales

 Frecuenda Porcentaje Acumulado



Principales causas del problema

Las distancias son demasiado extensas en los recorridos para llegar a las rutas de
distribucion y satisfacer las necesidades de clientes y consumidores. El impacto por
los altos costos que se generan en la distribucién. Tiempos de traslado largos y
retornos tarde al centro de ventas maximizando los riesgos en carretera, asi como el

cansancio fisico de los colaboradores.

Hallazgos

Se analizaron los principales problemas empresariales de la empresa Bimbo de
Centroamérica S.A., se utilizdé la herramienta de andlisis de Pareto, Diagrama de
Causa y Efecto, para determinar el costo de los problemas y esto a la vez no diera un
panorama mas amplio de las afecciones que se sufrian por los mismos, los hallazgos
encontrados se describen y enumeran de la siguiente forma:

Se deja de percibir en el afio fiscal de enero a diciembre la cantidad de Q2, 585,637.27

la cual esta desglosada de la siguiente forma:

Se tiene una pérdida de venta por falta de una mejor distribucién numérica por valor
de Q1, 720,732.98 anual.

Se tienen costos de operacion demasiado elevados por un monto de Q357, 750.00
anual.

Los activos tales como los vehiculos estdn sufriendo una depreciacion de manera
acelerada por valor anual de Q300, 000.00 anual.

Se tiene un consumo en combustibles de Q207, 154.29 anuales.

Evidencias

Actualmente agencia Bimbo Jutiapa estd vendiendo un promedio Q1, 948,000.00
mensuales con treinta rutas del canal distributivo en tiendas de barrio; en la actualidad

cada ruta promedia ventas semanales por Q 16,233.33.
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Desventajas y Consecuencias

Corto Plazo: Pérdidas por tiempos de traslado, baja efectividad en ventas por largos
recorridos.

Mediano Plazo: Pérdida de clientes por no cubrir la totalidad de la ruta por retornos al
centro de ventas ubicado en Jutiapa.

Largo Plazo: No recuperar los costos por distribucion.

PLANTEAMIENTO DE LA SOLUCION

HOME OFFICE, Provee con un equipo sofisticado el cual permita optimizar las
actividades de recurso humano (colaboradores de la empresa). Optimizar los
procesos, los recursos, como la eficiencia en la distribucién de los productos
disminuyendo los costos aumentando las ventas para alcanzar los porcentajes de
entrega en tiempos oportunidad creando presupuestos de gastos que representen
disminucién en las finanzas de la organizacién en el rubro de viaticos y traslados de
recorridos largos de distribucién.

Que permita llevar los estandares de facturacion en tiempos adecuado, de facil
compresion para personal nuevo, enfocandose en area de ventas para mayor
desempenio reduciendo las jornadas extensas del personal.

Sustituir el equipo con el que se cuenta actualmente y proceder a obtener un servidor
con mayor capacidad y lograr el aumento de las ventas por caida que se ha reflejado

en las mismas, de manera semanal, mensual repercutiendo en meta anual, aumentar
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con ella la capacidad de ubicacion de los clientes por medio de GPS, para mayor
compresibilidad como su ubicacién, cuando se encuentra personal nuevo en el puesto.
Eliminacién en su totalidad en tardanza en el proceso de facturacion que actualmente
se da, mayores controles en el producto con pronta fecha de vencimiento.

Reduccion de un 80% en su totalidad de los costos que conllevaba la distribucion y
venta de productos en el area de Santa Rosa, de Distribuidora Bimbo El Progreso.
Estipulando que en un término de 4 meses se cuente con soluciones para la
problemética que se ha reflejado en el area de ventas como distribucion de productos.
Se alcanzaria un 90% la actualizacion de catalogo de clientes, como distribucion de
rutas de entrega de productos siendo este un factor importante en el area de logistica
que eliminaria los procesos empiricos que actualmente posee el centro de distribucion

de El Progreso, Jutiapa.

ANALISIS DE SOLUCION

Andlisis de los requerimientos operativos

Uno de los problemas que se dan en este tipo de equipo es por un inadecuado manejo,
falta de conocimiento en los procesos que conlleva por la tecnologia avanzada con la
que cuenta, los factores que son utilizados por medio de energia eléctrica conexiones
de internet, al momento de surgir una desconexién por falta de energia eléctrica todos
los programas en caso de que no contara con aparato especial para mantener un
tiempo prudente antes de cerrar todos los programas de facturacion. En caso de que
se tuviera problemas con la interfaz de sincronizacién de las Hand Held por
inconvenientes con la sefal, se cuenta con un plan de contingencia preparado, el cual
consta de una descarga de los datos por medio de una sincronizacién en una
computadora, al estar descargada la informacién en la computadora se envia via
correo electronico a planta, donde se revisa que los dantos estén completos y da el

visto bueno del cierre de dia laboral del vendedor.
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Las técnicas o aspectos principales que el mantenimiento debe desarrollar son:
Revision e Inspeccion.

Verificacion de condiciones:

Reparaciones

Mantenimientos con tiempos proyectados.

Limpieza.

Programas de pruebas.

Espacios adecuados para su ubicacion.

Capacidad de Memoria para el resguardo de la informacion.

Anadlisis de los requerimientos técnicos

Técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los
criterios de optimizacion de los resultados y alcance los objetivos de Bimbo, de
Centroameérica, S.A.

En particular los objetivos del estudio en el presente en el proyecto son:

Determinar la localizacion mas adecuada en fase a factores que condicionen mejor la
ubicacion.

Mostrar el disefio de posible ubicacion.

Mostrar el equipo y sus caracteristicas.

Implementacion de un centro de ventas virtual en el km 25 carreteras a El Salvador.
Plan de datos para HHCC

Conexion a un servidor

Cross Dickens (envi6 desde despacho fabrica)

Especificar el presupuesto de inversion, dentro del cual queden comprendidos los
recursos materiales, humanos y financieros necesarios para su operacion entre

otros.
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Compra de un servidor para base de datos DELL EMC POWEREDGE R640.
Imagen 16 Noy No 17

Fuente: Imagen extraida de:

— TN

www.dell.com/mx/empresas/p/poweredge-r640/pd

Especificaciones del procesador

El sistema PowerEdge R640 admite dos procesadores escalables Intel Xeon de

2.2 generacion con hasta 28 nacleos por procesador.

Peso del chasis

Peso del Chasis 21,9 kg (48.28lb)

Especificaciones del ventilador

Los ventiladores de refrigeracion estan integrados en el sistema para disipar el calor
generado por el funcionamiento del sistema. Estos ventiladores enfrian a los

procesadores, las tarjetas de expansion y los moédulos de memoria.

Especificaciones de PSU

El sistema PowerEdge R640 es compatible con hasta dos unidades de fuente de
alimentacion (PSU) de CA o CC.
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Sistema especificaciones de la bateria

El PowerEdge R640 sistema es compatible con la bateria del sistema de tipo boton
de litio CR 2032.

Especificaciones del bus de expansion

El sistema PowerEdge R640 es compatible con tarjetas de expansion PCIl express
(PCle) de 3.2 generacion, que se instalan en el sistema mediante soportes verticales
para tarjetas de expansion. Este sistema es compatible con soportes verticales para
tarjetas de expansion 1A, 2A, 1By 2B.

Especificaciones del bus de expansion

El sistema PowerEdge R640 es compatible con tarjetas de expansion PCIl express
(PCle) de 3.2 generacion, que se instalan en el sistema mediante soportes verticales
para tarjetas de expansion. Este sistema es compatible con soportes verticales para

tarjetas de expansion 1A, 2A, 1By 2B.

Propuesta de Ubicacion de Servidores en Centro de distribucion km. 25.5 Carretera a

El Salvador, Guatemala.
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Imagen No 18.

Portén

Entrada

Parqueo
Ingreso bodega 1 \..,_

Bodega 1
Ingreso bodega 2 —

Bodega 2

Ingreso oficina , ,

© 0 N g kbR

Oficina

10.Bafio [ ] I

11.Servidor1ly 2

Fuente: Elaboracion en base a informacién obtenida por la ubicacion, desarrollo punto estratégico

para la colocacién de servidor de Bimbo, S.A.

Requerimiento Personal:
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Personal encargado de realizar la recepcion, descarga y facturacion de productos todo
lo relacionado con el proceso de los servidores en el area de centro distribucion
carretera a El Salvador km 25.5, proporcionando las siguientes ventajas:

Contar un equipo en Optimas condiciones para su correcto funcionamiento procesos
mas eficientes y certeros en venta y distribucion de productos a nivel nacional, como
enfocandose en el principal problema que origino el indicio del proyecto que es
distribucién en area de Santa Rosa.

Se tiene mayor control de las recepciones si despachos productos con pronta fecha
de vencimiento, tiempos 6ptimos en la recepcion de pedidos, disminucion en recorridos

largos para su entrega.

Balance de Personal

(Cifras expresas en Quetzales).

Tabla No 6.
Gastos Administrativos Carretera a El Salvador
Proyecto de Servidor Hand Held
1 Administrador Q. 7, 000.00
1 Recibidor Q. 4,500.00
1 Técnico en Tecnologia Q. 4.000.00
Total, de personal Q 16,000

Fuente: Propia, propuesta de personal para proyecto de Servidor, basada a las necesidades
estimuladas para su utilizacién, planilla mensual. Fecha 20/03/2020.

Especificaciones:

Administrador su ingreso sera de lunes a sabado de 8:00 a.m.-17:00 p.m. sus
actividades es recibir a todo el personal organizar, distribuir y delegar, velando por el
correcto funcionamiento de las instalaciones, como de los ingresos y egresos del
personal.
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Personal de Area Administrativa.

El Recibidor su ingreso sera de lunes a sdbados de 9:00 a.m.-17:00 p.m. Tomando
encuentra horarios que establece el Ministerio de Trabajo de jornadas laborales.

Realizara las recepciones de los pedidos, procesos de facturacion.

Personal de Técnico en Tecnologia

Las remuneraciones que la persona encargada de area de Servidor entre ellas
mantenimiento y proceso, por su labor se han propuesto en base a honorarios como
de sus actividades, mantenimiento de equipo de computo que conlleve conexiones con
el servidor, como hand held.

Financiero.

Andlisis de los requerimientos legales

Reglamento para el otorgamiento de Licencias Sanitarias para el funcionamiento de
establecimientos, transporte, importacion y exportacion de alimentos no procesados
de Origen Vegetal sus productos y subproductos, por pertenecer al ramo de

panificacion.
Acuerdo Gubernativo No. 72-2003.

Otorga los permisos para funcionamiento e importaciéon de productos como el equipo

que se utiliza para su distribucién y correcto funcionamiento.

Analisis de los requerimientos ambientales

La implementacion del nuevo servidor en el centro de ventas de la empresa Bimbo de
Centroamérica S.A. Cuenta con el permiso de Licencia para proyectos, Obras,
Industrias o Actividades, por la utilizacion de tecnologia que influye en nuestro
ecosistema por el calentamiento entre otros componentes que intervienen en nuestro
sistema de vida. La empresa también estima con esto la generacion de nuevas fuentes

de empleo esto con el fin de contribuir al desarrollo de las comunidades donde operen.
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El proyecto propone medidas orientadas a mejorar tal comportamiento, las cuales
pueden ir en dos lineas: Sensibilizar y educar a los agentes socioeconémicos que
operan en el medio o en factores que influyen al proyecto, asi como de aquello que no
estando localizadas sobre dicho espacio pueden afectarle de forma significativa.

Analisis de los requerimientos financieros

Refleja el estado financiero de la organizacion para poder analizar el estado

operacional del proyecto a invertir, muestra la realidad de la organizacion en estado
Cuadro No 2.

Estado de Resultados Empresa Bimbo S A, empresa panificadora. Periodo 2017-2018. Expresado en Quetzales.

comparacion con el afio anterior, un 9% se ha reducido, la utilidad de operacion con
un 37% dicho porcentaje obliga a establecer estrategias de negocio, los resultados de

la comparacién y analisis vertical accede a identificar la situacion real y financiera que
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2017 Y 2018 Y% Variacién Y
Ingreso por Venta 22,900,00000 | 100% | 3,200,000.00 100%  |-Q300,000.00 | -9.38%
{-) Costo de lo vendido Q1,800,000.00 |62.07%| Q1,850,00000 | 4219% |-Q 50,000.00 | -2.70%
Utilidad Bruta 21,100,000.00 |37.93%| Q1,350,000.00 | 57.81% |-Q250,000.00 |-18.52%
{-) Gasto de operacian Q 16747200 | 577% | Q 18500000 578% |[-Q 1752800 [ -947%
Gasto de ventas Q 536,00000 |1848% | Q 58200000 | 1819% |-Q 46,000.00 | -790%
Gastos generales y administrativos Q 96,800.00 | 3.34% | Q 105,000.00 3.28% [-Q 820000 [ -7.81%
Gastos de depreciacion Q 6,80000 | 023% | Q 6,800.00 0.21% Q - 0.00%
Utilidad de operacién Q 29292800 |1010%| Q 47120000 | 1473% |-Q178,272.00 |-37.83%
(+) Intereses bancarios y ganancia bancaria | Q - 0.00% | Q - 0.00% a - 0.00%
- Gastos financieros y pérdida bancaria Q - 0.00% | Q - 0.00% Q - 0.00%
Utilidades netas antes de impuesto Q 29292800 |10.10%| Q 47120000 | 1473% |-Q178,272.00 |-37.83%
(-) Impuestos {31%) Q 9080768 |313%|Q 14607200 456% |[-Q 55,264.32 [-37.83%
Utilidades netas desplies de impuesta Q 20212032 | 697% | Q 32512800 | 1016% |-Q123,007.68 |-37.83%
Analisis:
Bimbo de Centroamérica, refleja una variacion significativa en los ingresos




encuentra la empresa que segun los datos numeéricos tiene un declive del 37% de
diferencia entre el 2018 y 2017, factores determinantes en poner en practica la
propuesta de accion planteada.

Cuadro No 3.
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El balance general es el diagnostico de la empresa en el area financiera segun los
datos cuantitativos en el afio 2017 y 2018 dio un giro de 360 grados debido a que tiene
mas de 53% de crecimiento en los activos aumento de inventarios mercaderia
disponible para la venta aumento en cuentas por cobrar y la cartera de proveedores,

que son el dia de la empresa, el giro de la empresa.
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Cuadro No. 4.

Ventas Expresadas en Quetzales

ANO

ENERO

FEBRERO

MARZ0

ABRIL

MAYO

JUNIO

JULIO

AGOSTO

SEPT.

0CT.

NOV.

DIC.

TOTALES

2018

01,856,391

01615234

01702345

0176325

01810242

0184551

01895645

01902789

01931879

Q1945123

01047801

Q 2105145

0 22321081

2019

01965212

01,7803

(1,694 043

01921420

02,180 780

02002297

02209854

02130938

(1,985,646

(2084833

0204292

Q253662

0 24815909

2020

02219305

02319098

02120213

02133031

02309377

02546116

02498782

(240814

02457998

(02689489

02501054

0 320060

0 27 44473

2021

02769455

02929102

02950100

02952182

0294235

02951345

0295381

02953111

02958 151

0290157

02%72%

Q 3312507

0 35568978

TOTAL

06,830,305

(6,643 760

6,067 301

6,769 880

Q9242731

09,404 %89

09,957 562

(7227632

09333674

09,679,602

09449016

Q11,163.%8

Q109970038
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Cuadro No. 5.

Proyeccion en ventas BIMBO 5 A
Expresado en Quetzales

Mes Afio 2021 Afio 2022 Afio 2021 Afio 2023
Enero Q ~ | @ 29000000 Q 30450000|Q 31668000
Febrero | Q ~ | @ 26800000 Q 38640000 | Q 40185600
Marzo | Q ~ | @ 27500000 Q 39375000 | Q 37500105
Abril Q 39428000 | Q 41399400 | Q 42641382 | Q 43469370
Mayo Q 267,00000 | Q 28035000 | Q 43487115 |Q 29436750
Junio Q 23500000 | Q 24675000 | Q 44341500 | Q 25908750
Julio Q 24585200 | Q 25814460 | Q 47093325 | Q 48983298
Agosto | Q 24032400 | Q 25234020 | Q 44557800 | Q 264957 21

Septiembre| Q 315,00000 | Q 233075000 | Q 45423000 | Q 34728750
Octubre | Q 28400000 | Q@ 29820000 | Q 48018600 | Q 313.110.00

Noviembre | @ 373.00000 | Q 239165000 | Q 45747450 | Q 41123250
Diciembre | Q 41500000 | Q 43575000 | Q 48667500 | Q 45753750
Total Q2,769,456.00 | Q3,940,928.80 | Q5,184,426.72 | Q4,365,643 44
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Cuadro No. 6.

Promedio en Ventas de los Productos Estrella en Bimbo, Centroamérica S.A.

Promedio en Venta de 40 Productos Estrella

COSTOS FUOS+

COSTOS FUOS+

COSTOS FUOS+

COSTOS FUOS+

COSTOS FUOS+

COSTOS COSTOS COSTOS5+42% COSTOS COSTOS+42%
VARIABLES+42% VARIABLES+42% GANANCIA VARIABLES+42% GANANCIA
MES ANO 2019 ANO 2020 ANO 2021 ANO 2022
Enero Q - Q 282,750.00 | Q 295,365.00 | Q 307,179.60
Febrero Q - Q 358,800.00 | O 374,808.00 | O 389,800.32
Marzo Q - Q 365,625.00 | Q 381,937.50 | Q 397,215.00
Abril Q 384,423.00 | O 395,955.69 | O 413,621.41 | Q 430,166.26
Mayao Q 392,047.50 | O 403,808.93 | O 421,825.02 | O 438,698.02
Junio Q 399,750.00 | Q 411,742.50 | Q 430,112.55 | Q 447,317.05
Julio Q 424,612.50 | Q 437,350.88 | Q 456,863.45 | Q 475,137.99
Agosto Q 401,700.00 | Q 413,751.00 | O 432,210.66 | O 449,499.09
septiembre Q 409,500.00 | Q 421,785.00 | Q 440,603.10 | Q 458,227.22
Octubre Q 432,900.00 | Q 445,887.00 | Q 465,780.42 | Q 484,411.64
Moviembre Q 412,425.00 | O 424,797.75 | Q 443,750.27 | Q 461,500.28
Diciembre Q 438,750.00 | Q 451,912.50 | Q 472,074.75 | Q 490,957.74
Ingresos Anuales Q 3,696,1038.00 | O 4,814,166.25 | O 5,028,952.13 | O 5,230,110.21
ANO INGRESO COSTOS FLUIO DISPONIBLE
2019 Q 3,790,880.00 | Q 3,696,108.00 | Q 94,772.00
2020 Q 4,937,606.40 | O 4,814,166.24 | O 123,440.16
2021 Q 5,184,486.72 | Q 5,028,952.12 | Q 155,534.60
2022 Q 5,391,8668.19 | O 5,230,110.20 | O 161,755.99
CAPITAL INICIAL Q 150,000.00
-Q 150,000.00 | Q 94,772.00 | Q 123,440.16 | Q 155,534.60 | O 161,755.99
(1+12%)1 (1+12%5)2 (1+12%)3 (1+12%)4
Q 84,617.86 | O 98,405.74 | O 110,706.46 | O 102,798.85
VAN= Q 246,528.91
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Expresado en Quetzales

Mes Afio 2021 Afio 2022 Afio 2021 Afo 2023

Enero Q - Q 29000000 |Q 30450000 |Q 34788600

Febrero Q - Q 36800000 |Q 38640000 | Q 38640000

Marzo Q - Q 37500000 |Q 39375000 | Q 39375000

Abril (1 39426000 | Q 41399400 | Q 42641382 | Q 44347037

Mayo Q 26700000 | Q 28035000 |Q 43487115|Q 45226600

Junio (2 23500000 | Q 24675000 | Q 44341500 | Q 46115160

Julio Q 24585200 | Q 25814460 | Q 47099325 | Q 489283298

Agosto Q 24032400 | Q 36048600 | Q 44557800 | Q 46340112

Septiembre | Q 31500000 | Q 33075000 | Q 45423000 | Q 47239920

Octubre Q 28400000 | Q 29820000 | Q 48018600 | Q 499 39344

Noviembre | Q 37300000 | Q 39165000 | Q 45747450 | Q 47577348

Diciembre | Q 41500000 | Q 43575000 | Q 48667500 | Q 506,142.00

TOTAL (2276945600 | Q404907460 | Q5,184 486.72 | 15,391, 866.19
COSTOS FIJOS+COSTOS COSTOS COSTOS FIUOS+COSTOS COSTOS COSTOS FIUOS+COSTOS

WVARIABLES+42% COSTOS 42% WARIABLES+42% FIJOS+COSTOS WARIABLES+42%
GAMNAMCIA GAMNAMNCLA GANAMNCLA 42 % GAMNANCLA GANAMNCLA
Mes Afic 2019 Afic 2020 Afio 2021 Afio 2022
Enero Q - Q 28275000 [ Q 29536500 [ Q 307,179.60
Febrero Q - Q 358,80000 | Q 37480800 | Q 389,800.32
Q 150,000 00 [ Q 5584679 | Q 42.864.01 | Q 3182596 | Q 19,464 .05
TIR= Q 0.81 69.70% TASA INTERNA DE RETORNO
INFLACION RIESGO TASA ACTIVA BANCARIA
4.28% 32.00% 12.00%
[TREMA= TASA RENDIMIENTO ESPERADA MINIMA ACEPTADA
48 28%
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Anélisis.

Proyeccibn de promedio de 40 productos estrella en venta de Bimbo de
Centroamérica, con centro de Distribucion en El Progreso, Jutiapa, en los periodos de
2019-2021, generando un total de ingresos Q. 1, 7394,883.51 expresando en
quetzales de los datos que refleja los calcos realizados que muestra el Valor Neto

encontrado en la inversion que se recupera que es el total invertido del capital de

empresa.

Se calcula la TASA INTERNA DE RETORNO, por lo que se recomienda a la empresa
Bimbo, S.A. invertir por los beneficios que se obtienen en la inversion aumento en las

ventas.

La Tasa de Rendimiento esperada Minima aceptada sus elementos la integran la tasa
de inflacion al mes de febrero 2020. Emitida por el Banco de Guatemala 4.28% toda
de riesgo de inversion es 32% y la tasa activa bancaria la cual es de 12% dando un

TREMA minima esperada por los directivos de 48.28%.
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ANALISIS DE DECISION

Home Office Canella, empresa nacional de sistema tecnoldgicos operativos, como
servicios de mantenimiento con una amplia experiencia en el mercado con mas de 65
afios en el mercado empresa solida y reconocimiento, con personal altamente
calificado, garantizando el trabajo que realiza como la opcién de adquirir un plazo de
30 dias de creido habilitado por lo cual se muestra la mejor opcion para aplicar al
proyecto de servidor para el equipo de Hand Held en el cual no incluye instalacion y
transporte del equipo hasta su ubicacion, el costo del proyecto es de Q 42,100 del
equipo la inversion se realizada en efectivo pero aprovechando el apalancamiento de
los 30 dias de crédito disponible que ofrece la empresa para el pago del equipo, se
considera el monto de la inversion es accesible para la organizacién, completando los
requerimientos solicitados y llenando los aspectos técnicos, financieros, tecnolégicos
con los cuales Bimbo S.A. pretende iniciar cambios beneficiosos para la organizacion
disminuyendo la brecha que existe en los procesos e Home iniciando el negocio de la
compra del equipo entre ellos es una de las empresas reconocidas a nivel nacional
dejando demostrado su entrega y capacidad para instalacion de quipos tecnoldgicos
como son servidor, equipos de cdmputo entre otros ofreciendo constantes controles
para mantener un servicio preventivo en los equipos.

Dejando con ello demostrar en base a la informacion obtenida que es la mejor opcion

para invertir en el proyecto.
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Tabla No. 7.

Anadlisis de las ventajas y desventajas de los proveedores.

Proveedor: HOME OFFICE HEWETT PACKARD

Ventajas

Desventajas

Empresa nacional con reconocimiento en
el mercado guatemalteco, en instalacion
y colocacién de Servidor de informacién,
con amplia experiencia en el tema.
Ofrece todos los servicios técnicos
costos independientes.

Pago puede ser efectivo o por medios de

cheque.

No cuenta con horarios de soporte

técnico en la cotizacion recibida

No incluye el precio escrito Unicamente
via telefénica solo documento escrito de
los servicios y soportes que ofrece.
Pago anticipado antes de entrega del
equipo.

Entrega del equipo después de liberado
el pago de 24-72 horas tomando en
cuenta el stock del inventario, si en caso
es cancelado con cheque después de
liberado es el tiempo estipulado.

No incluye configuracion e instalacion.
No cuenta con garantia.

Todos los riesgos de instalacion corren

por cuenta del comprador-.
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Tabla No. 8.

Proveedor: Home Office Canella

Ventajas

Desventajas

Empresa nacional con reconocimiento en
el mercado guatemalteco, en instalacion
y colocacién de Servidor de informacién

para Equipo Hand Held.

Costo accesible para la empresa Q
42,100 cantidad expresada en quetzales

en la cotizacién

Cuenta con 30 dias de crédito habilitado
si ya se cuenta con codigo habilitado en
la cual Bimbo, puede aplicar para su

beneficio.

No incluye configuracion o Instalacion
del sistema operativo.

Gastos de instalacion corren por cuenta
del comprador.
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Tabla No. 9.

Proveedor: SEGA

Ventajas

Desventajas

3 afos de garantia del equipo

Empresa con mas de 10 afios de
experiencia en el mercado.

Ofrece todos los servicios técnicos y
operativos con costos adicionales a la

compra.

Servicios de mantenimiento costos

adicionales a la compra.

Costo es de Q 64,800...00 alto
diferencial de porcentaje versus las otras

cotizaciones.
Tiempo de instalacién son 6 semanas
después de confirmado la compra 'y

realizado el depdsito.

No incluye costos de Instalacion.

Fuente: Cuadro comparativo de ventajas y desventajas de la solucién de cada proveedor, de acuerdo

con cotizaciones recibidas.
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Tabla No. 10.

Comparativo’.
Home Office Heweff Home Office by
Sega
Packard Canella
Precio 30 45 35
Garantia 0 0 10
Tiempo de Entrega 10 12 8
Cumplimiento de
- 7 8 9
Especificaciones
Experiencia 15 15 15
62 80 77

Fuente: Datos obtenidos de acuerdo con cotizaciones digitales recibidas por proveedor dénde indica la

informacion plasmada en el cuadro anterior.

Criterios de calificar cotizaciones de acuerdo con guia de método de ponderacién de factores para
calificacion Proveedores. siendo este: Precio 45, Garantia 10, Tiempo de entrega 15, Cumplimiento
especificaciones 15, experiencia 15.
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CONCLUSIONES

1. La solucién que se propone es fiable, se realizaron los andlisis financieros
correspondientes al uso adecuado de la inversion, la proyeccion de ventas y asi
mismo el indice de ingresos que se pretende aumentar, segun el
comportamiento del mercado y la aceptacién de los clientes potenciales, las
principales ventajas de la solucion que se establece, que ayudaria a mantener
mayor control y filtracion de informacion en facturacién, aumento la cartera de
clientes, siendo las ventajas de invertir en la eleccibn, cuenta con
reconocimiento en el mercado guatemalteco, en instalacion y colocacion del
equipo, incluye la instalacion, programacion sin incluir programas internos
propios de la empresa, conexién a fuentes de energia eléctrica, hasta el lugar
de la colocacion.

2. Es rentable, eficiente se demuestra que el mayor porcentaje de dificultades en
la disminucidon por no contar con procesos eficientes, optimos y facil de
entendimiento para realizar los procesos de venta, distribucion, como
eliminacion en extensos largos laborales del personal de ventas.

3. Es segura y medible por el proveedor que se selecciona es reconocido a nivel
nacional y con amplia experiencia en la colocacién de Servidor como fuente de
informacion, con personal altamente especializado garantizando el trabajo.

4. La propuesta es accesible para la organizacion, por contar con la capacidad de
invertir un 100% cuenta con liquidez para la obtencién del equipo, no afectando
el capital por ser una inversion considerable que obtienen mayores beneficios
en las diferentes areas, especificamente en el departamento de ventas.

5. El proveedor que se recomienda Home Office by Canella, por la credibilidad, el
costo que ofrece, mayor garantia y los gastos de mantenimiento son accesibles,
siendo la solucion mas rentable con una inversion de Q  que contiene los
requisitos que la organizacién solicita, implementando las sugerencias que

Bimbo solicita para invertir en el proyecto.
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RECOMIENDACION

Llevada a cabo la propuesta establecida anteriormente debido a que fue enfocada en
los puntos que se necesita mejorar y se realizaron los calculos numéricos que
aseguren la factibilidad y rentabilidad para la empresa se recomienda la compra del

servidor para hand held.

Entre ellas los beneficios mas representativos son reduccion de los costos en
manipulacion transporte y distribucién de los productos en areas alejadas a Centro de

Distribucién Bimbo EIl Progreso, Jutiapa.
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ANEXOS

 r—
home ) office Hewlett Packard
by CANERLA Enterprise
30 de diciembre de 2020

Estimado cliente: GRUPO BIMBO

A continuacion, tengo el gusto de presentarle la cotizacién de los equipos de computacion solicitados,
con sus caracteristicas mas importantes para su evaluacion.

877621-001 — HPE ProLiant ML350 Gen10

Numero de parte

877621-001

Procesador

Procesador escalable Intel® Xeon® 4208 (8 nlicleos, 2,1 GHz, 85 W)

Memoria Instalada

Estandar 16GB (1x 16GB) RDIMM (Maximo 512 GB usando LRDIMM)

Almacenamiento

No incluido de serie, 8 unidades SFF admitidas.

Controlador de almacenamiento

1 Controlador HPE Smart Array P408i-a SR Gen10

Ventiladores del sistema

5 Ventiladores hot-plug de un rotor

Controlador de red

Adaptador Ethernet HPE 366FLR de 1 Gb y 4 puertos

Controlador de Almacenamiento

HPE Smart Array P408i-a/2 GB y bateria de almacenamiento inteligente

Gestion de Infraestructura

HPE iLO Standard con aprovisionamiento inteligente (integrado)

Fuente de Poder

1 fuente de alimentacion hot-plug con ranura flexible de 500 W HPE
Platinum

Garantia

3/3/3 - La garantia del servidor incluye tres afos de piezas, tres afos de
mano de obra, tres afios de cobertura de soporte en el sitio.

Carlos Alvarado. Canella, S.A Cel.: 4268-8726 Correo: calvarado@canella.com.gt

=% Skulcandy C anon o §7 Microsoft () EPSON

pag. IV



| —

home ) office Hewlett Packard
oy CANERLA Enterprise

Términos y condiciones de la cotizacién

Forma de pago:
Los precios incluyen el IVA, emitir cheque a nombre de CANELLA S.A., el producto se entrega después de
la liberacion de cheque, que es de 24 hr hasta 72 hr dependiendo del banco que emite.

Depdsito a cuenta o transferencia Bancaria en quetzales a nombre de CANELLA S.A.:
No. 09-5001209-6 BANCO G&T CONTINENTAL
No. 000-034902-7 BANCO INDUSTRIAL
No. 3-033-25578-0  BANRURAL

Facturacion:
Verifique con el gjecutivo de cuenta la informacion correspondiente a la emision de factura.

Tiempo de entrega:
La entrega sera inmediata si el equipo se encuentra disponible en tienda, caso contrario el tiempo de
entrega puede ser de dos a tres dias habiles o el tiempo indicado en esta oferta después de haber cancelado

el equipo.

Sostenimiento de la oferta:
La cotizacion tiene una validez de 30 dias, la disponibilidad de promociones y/o accesorios puede variar
segun las existencias en tienda. Existencia sujeta a cambios sin previo aviso.

Garantia y servicio:
El precio del producto no incluye ningun servicio de configuracion o instalacion, a menos que se especifique
lo contrario en esta oferta.
La garantia del producto cubre (nica y exclusivamente desperfectos de fabrica, no aplica para dafio
inducido o accidental. El software no tiene garantia, el cambio de sistema operativo o instalacion de software
se hace bajo responsabilidad del propietario del equipo.

Carlos Alvarado. Canella, S.A Cel.: 4268-8726 Correo: calvarado@canella.com.gt
B Skullcandy C Ao lyr 5 Microsoft () EPSON
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Guatemaly, 16 de septembre de 2020

Sefores
BMBO
Presente

Estmada Sedores

Sega, SA o5 ung empresd fundada en 1990 y cuerta con Lng expansdn en Centroaménca hasta
Panamd. Posee und ampla expenenca en tods b Ndustra de tecnoiogia, desde o servico bisco de
reparacin de computadons hasts 1y mplementaciin de soiutdn de raslgency artfical

Sega, SA es un Partner Tearwum de Del y Lisensng Soluson Partner de Microsoft desde 2001, sendo
0583 especaizactn of cangl mis grande de Mrosoft en Centroaménca

En ety oporundad et prevertamos 13 propussty solOtads Derando Que wy de w tony
SAEACO0N y PONENdONos sempre 3 1 Orden Pira CUBIQUEr CONSULS ACONY Que requeran

francscoy@gruposega ret
Team Comercial Goberno
Sega, Socedad Andrma

30 AVENDA 352 PASIO CATALA JONMA %
AL (0D I COMPLEIO COMERCIAL SSTINTO MODA CATALA INFO # G OLLGA NEY
(0900 A MR MVIL GUATEMALA, GuaTimaLa

home)office Hewlett Packard
oy CANERA Enterprise



SRuUsD

e el Y

OFERTA ECONOMICA
Producios y Servicios Ofertados
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LA recepidn e 1000 requerrenio 4 puede hacer Dor L Sgusentes Vi de Comunaacdn
Teleféricamente
o Pormedio del PEX (S02) 2334-5838

Cocreo Blectrénico

o SAC@grupcseganet

Por medio de muestro portal Web o ol cuenta con un chat de soporte

o NID// Www gruposega com

Proceso de Atencion de Casos Servicio al Cliente
"Atender de manera ripida, obsetiva y eficente b necesdades y desecn de los dentes”

Servicio al Cliente

B departamenno de Servcio o Clente (SAC) €1 un ente de central importancia derro de la
OICRNZACON ¥ A través oot ol so rechen 10005 103 requenmeentos de o5 clhentes tales comor
WS, Quesal, reguénmeriol de w0, #5C Una ver secidon &R0l Jequenmesnion
direccionan a lon dderernss departamenios, segun w2 o caso

La finalidad del Epcuthvo de Servoo al Clerte o5 contralizar y drecconar fas solcaudes ntemas y
OIS, QU 3 KU VEZ W0 eNCNGIE O recl 1000 MeQUENMIEtD y dare LOguImeEneD Pt W
wlucn

La recepodn de 2000 requenmiento se puede hacer por s sgusentes v de comunicacdn
o Teleloncamente

s Por medio def PEX {502} 2334-53888
o Comeo slecasdnea

= Al COrTeo SSOPCrUpOLEGa net
Objetivo del Departamento de Servicio al Chiente

PRX C3O2) 1304-5000 COMPLEX) COMEBCIAL DATIITO MOOA CAVALA PO GIROMGA T
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1 ctyetvo primoedial 03 L satislacodn def XOK de nuesos chenter
Clasificacion de Casos
Parte primordal def Sevvico d Clente &3 identificar & necesdad del diente y clasficards en ol de
0% Cics predefndos 4 SCOmOda DIrd A 10 anies posbie. Cuando o chente 42 COMuUMCS Con
NOSOros €3 NeCetriy Certs nfomacdn para que podamos anakzar cusl serk by meyor manera de
Fencedio. LOs SGuaenies Has04 10N ndnpensables
1 Se recibe la comunicacdn del dere via teleftnica © comen slecdnuco, de s via slectrinca
ol gecutnvo de SAL debe ocakzar ol chente via teleddencs y tenes of conmacto deecto. En un bermpo
no mayor 3 &0 mintons
2. Se solcita ol chente pAormnacdn 4Ore 1 reGUAENEMO O FCOfMrents.
3. IDENTHFICACION DE CASO
2 REQUERIMIENTO - HARDWARE  Se soboty o chene o numerno de Sene 0 etqueta de
AAC0 O S SQUAN0, Para Gentficario, COn 6510 %¢ puede determinge & of SQUIPO Cuenta
0 1O CON Gir antia, 1anto &n [ pidging de Labrcante cOmMO en ol Ustermy de SEGA
b REQUERIMIENTO - SOFTWARE: Se solcita la méormaciin aency del servioo que
TeQUIENe y 5 CUSnta O NO CoN CoNtrato de senico con SEGA

Diagrama de flujo de Atenadn de casos de Servicio al Cliente

1S AVENGA T1-30 BAIEO CAYALA T0MA %
FRE (300 FRAe-tan COMPLEI0 COMERCIAL DRITITO MOOA CAYALA WO GRUPOLIdA MY
(000 A 3R wIvEL CUATEMALA SLATERALA
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home  office

bycanepa

martes, 29 de diciembre de 2020

Sres. Grupo Bimbo.
At. Walter Calderon.
Ciudad Guatemala.

Estimados sefiores.

Cotizacion No. HF-9995

Es un gusto Saludarles y a continuacién presentarle la propuesta de equipos de computo, seglin su

solicitud.

Intel Xeon Silver 4214 2.2G,12C/24T, 9.6GT/s, 16.5M Cache, Turbo,
HT (85W) DDR4-2400

16GB RDIMM, 3200MT/s, Dual Rank

Dual, Hot-plug, Redundant Power Supply (1+1), 750W

DVD ROM SATA Internal

2TB 7.2K RPM SATA 6Gbps 512n3.5in Hot-plug Hard Drive

ProSupport Mission Critical:4-Hour 7x24 On-Site Service with
Emergency Dispatch, 3 Years

Chassis with up to 8 x 3.5" SAS/SATA Hard Drives for 1CPU
Configuration

Broadcom 57416 Dual Port 10GbE BASE-T & 5720 Dual Port 1GbE
BASE-T, rNDC

(2) x Power Cord - C13, 3M, 125V, 15A

Front Ports: 2x USB 2.0 Rear Ports 2x USB 3.0

Riser Config 1, 4 x8 slots

PERC H740P RAID Controller, 8GB NV Cache, Mini card

iDrac9, Express

(4) 8x Gen 3 Slots

ReadyRails Sliding Rails With Cable Management Arm

DELL PowerEdge PowerEdge R740
-Tiempo de entrega 12-14 semanas.
-No incluye Sistema operativo.

1 Q42,100.00 | Q42,100.00
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home ' office

bycanega

CONDICIONES
® FORMA DE PAGO:

v CONTADO:, Deposito a cuenta o transferencia Bancaria en quetzales a nombre de
CANELLA S.A.

* G&T CONTINENTAL Cuenta No. 09-5001209-6

+ BANCO INDUSTRIAL Cuenta No. 000-034902-7
+ BANCO BANRURAL Cuenta No. 3-033-25578-0
+ BAM. Cuenta No. 01-0026124-6

v' CREDITO: de 30 dias para tramite de pago, esto aplica unicamente si ya cuenta
con crédito habilitado y disponible en Canella S.A.

® INSTALACION: No se incluye.

® TIEMPO DE ENTREGA: Sera de 12-14 semanas aproximadamente (dependera del
stock del fabricante)

® SUJETO A CAMBIO: sin previo aviso.

® DATOS EMPRESA: CANELLA S.A., DIRECCION 7 AVENIDA 8-65 ZONA 4, NIT.
32561-9, REGIMEN TRIBURARIO: TRIMESTRAL, AGENTE RETENEDOR.

Henry Florian | canella, 5.A. | 7 Avenida 8-65 zona 4
| +Directo.: (502) 2336 9778 | +PBX: (502) 2338 5900 ext. 247 |+Email: flopi@n@canella.com.gt|

CANELA

PBX: 2336-9700
7a. Av Avemda 8-657.4
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RESUMEN EJECUTIVO

UNIVER SIDAD GALILEO
FACULTAD DE INGENIERIA DE SISTEMAS, INFORMATICA
¥ CIENCIAS DE LA COMPUTACION
INSTITUTO DE EDUCACION ABIERTA
FISICC-IDEA

“Implementacién De Agencia Virtual Grupo Bimbo Guatemala™

Presentsdo por:
‘Walter Isai Calderén Cardona
Camné IDE15000932

Previo a optar el grado scadénmico de-
en jiay ini i6n de
Guatemals, de 2021

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

BIMBO DE CENTROAMERICA S. A Es una entidad comercial. fundada en 1928
siendo su fundador Lorenzo Servirte. de origen espanol. inicisimente reconocida como
pasteleria El Molino, luego de su fallecimiento. dicha empresa paso a manos de ia
familia, en Is cusal se transformoé. en una psanificadors industrial con un sistema de
distribucion para el pan de csja que rapidemente se expandio pars luego en 1845
nace la empresa Panificacién Bimbo S A en Santa Maria Insurgentes Ciudad de
México: como logotipo saliendo a Ia ventsa los primeros productos: Pan Bisnco grande.
Pan Blanco chico. Pan tostado. envueltos en celofén. posteriormente en 1847
comienza distribuirse en tods Is Srea = través de servicio a domicilio se adguirendo
wvehiculos.

El primer Gerente Genersl fue el sefior Roberto Servitie la tenia como vision
expandirse internacionalmente, se crea Bimbo de Centroamérica en 18289 con la
construccién de una plants en Gustemasls, se logra a través Ias adquisicidn de Is
empress Wendy, S. A,

Actuasimente hoy en dia Grupo Bimbo es Ia panificadora més importante del mundo.

tiene presencia en 32 paises de Ameérica, Asia, Europs y Africa. cuenta con mss de

cuenta con una plantilla laboral superior a 1325000 colaboradores a nivel
intemacional. 12,000 productos con mas de 100 marcss de reconocido prestigio.
Grupo Bimbo cuenta con mas de 3.1 millones de puntos de vents y sus productos
estén presentes en mas de 54,000 rutas |
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Fuente: Informacion Adquiric

CONSUMO DE PAN EN GUATEMALA

W Seriesl
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Imagen No. 12.

CADENA DE VALOR BIMBO CENTROAMERICA |

unas mejores condiciones de compra

DE SARROLLO TECNOLOGICO
Inversion en 1-D ion de la i enlos i de las

RECURSOS HUMANOS
cion continua de los pruebas de seleccidn.

INFRAESTRUCTURA de la EMPRE SA
Amplia cultura cor L social y L gestion y di ion empresarial.

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING
INTERNA ¥ VENTAS
Exitencia de una cadena
productiva eficiente que
permite el maximo
aprovechamiento de los
Excelente gestion y control recursos Planificacion para evitar el Lider en districucion del Compromiso con el

de las existencias de
materia prima stock y el de cliente de retirada
de los clientes. campafies publicitaiss de productos
a nivel nacional vencidos

ANALISIS DE DECISION

Home Office Canella, empresa nacional de sistema tecncoldgicos operatives. como
servicios de mantenimiento con una amplia experiencia en e mercado con Mmas de 65
anos =n = mercado empresa solida y reconccimiento. con personal altamente
csalificado, garantizando el trabajo que realiza como |la opcidn de adquirir un plazo de
30 dias de creido habilitado por o cual == muestra la mejor opcicén para aplicar al
proyecto de servidor para el equipo de Hand Held en el cual no incluye instalacion y
transporte del eguipco hasta su ubicacion, el costo del proyecto es de Q 42,100 del
aquipo Ia inversion se realizada en efective pero aprovechando el apalancamiento de
los 20 dias de crédito disponible que ofrece la emprasa para =l pago del eguipo, ==
considera el montoe de la imversion es accesible para ka organizacion. completando los
requerimientos solicitados y llenando los aspectos tecnicos, financieros. tecnologicos
con los cusles Bimbo S_A. pretende iniciar cambics beneficiosos para la ocrganizacidn
disminuyendo la brechs gue axiste en los procesos e Home iniciando el negocio de ia
compra del equipo entre ellos s una de las empresas reconccidas a nivel nacionsal
dejando demostrado su entrega vy P idad para instalacion de quipos tecnoldgicos
como son servidor, equipos de computo entre ofros ofreciendo constantes controles
para maniener un servicio preventivo en los equipos.

Dejando con ello d trar en b a la informacion obtenida que es la mejor opcidn
para invertir en el proyecto.




COTIZACIONES

Cotizacién Proveedor 1:

GRUPD
T
Guaternala, 16 de septiembre de 2020

Sefores:
BIMBO
Presente

Estimada Sefiores:

Sega, SA. es una empresa fundada en 1990 y cuenta con una expansian en Centroamérnica hasta
Panama. Posee una amplia experiencia en toda la industria de tecnologia, desde el servicio basico de
reparacion de computadoras hasta la implementacion de solucion de inteligencia artificial.

Sega, S.A. esun Partner Titanium de Dell y Lisensing Solution Partner de Microsoft desde 2001, siendo
esta especiglizacion el canal mas grande de Microsoft en Centroamérica.

En esta oportunidad les presentamos la propuesta solicitada esperando gue sea de su total
satisfaccion y poniéndonas siempre a la orden para cualguier consulta adicional gue requieran.

Atentamente, f‘___-—-»\

il S
ey SN
= DR o
f @gr net "

oo Cormerenl Cotrere RS

Sega, Sociedad Anonima

10 AVENIDA 35-21 PASED CATALA ZONA 16
PRX: (502) 2384-5800 COMPLEJO COMERCIAL DISTRITO MODA CAYALA INFORGRUPOSEGA. NET
EDIFICIO &, 3ER HIVEL. GUATEMALA, GUATEMALA,
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OFERTA ECONOMICA

Productos y Servicios Ofertados

Las especificaciones de los equipos ofertados son los siguientes:

SERVIDOR DELL POWEREDGE
R640
ESPECIFICACIONES TECNICAS
Caracteristicas Ofertado

Procesador / Velocidad

Intel ¥Xeon Gold 6234 3.3G, BCAGT, 10.4GT/5,
24 75M Cache, Turbo, HT {(130W) DDR4-2933

Memoria

(3) X 16GE ROIMM, 32008T/s, Dual Rank

Almacenamienta

(7] ¥ 4B0GE 55D SATA Read Intensive 6Gbeos 512
2.5in Hot-plug AG Drive, 1DWPD, 876 TBW

Red

Broadcom 5720 Quad Port 1GBE BASE-T, rNDC

Controlador Remoto

iDRACS Enterprise with Openhdanage Enterprise
Advanced

Fuente de poder

Dual, Hot-plug, Redundant Power Supply (1+1),

750w

Instalacicn ReadyRails Sliding Rails
Puertos frontales
1 USE Direct iDRAC dedicada
1U5B 2.0
1 video

Puertos

Puertos posteriores

1 puerto de red iIDRAC dedicado
1 senial

2USB20

1 video

Compatibilidad

Windows y Linux

(Garantia

3 Years Pro5upport with Mext Business Day Onsite

Senvice

Plazo de Entreqa

b semanas despues de confirmada

Sistema Operativo

Sin Sisterna operativo

10 AVEWIDA 35-21 PASED CAYALA ZOMA 16
PBIX: (502) 2384-5888 COMPLEID COMERCIAL DISTRITO MODA CAYALA INFORGRUPOSEGA.NET
EDIFICIO A, 3ER MIVEL. GUATEMALA, GUATEMALA,
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PRECIOS

La siguiente tabla integra los productos y detalla los precios con IVA

Lantsdad Deacripcisn Precis Ungsno Precm Totsl
i SERADOR DELL POAREREDGE ikl G easEO0 O Bl e 3
Total  Semmay i mncie Moy e quatrak may [ 440900 |
Condiciones de |a oferta

FORMA. DE PAGO, FACTUACION E INFORMACIONM FISCAL:
+ Pago en 30 dias
* Emitir cheque a nombre de Sega, S.A.
+ Pago con depdsito o transferenaa:

BANCD No. Cuenta Nombre

Banco Industrial 004-000508-2 sega, 5.A
G&T 006-0006196-0 S8, 5.4
Banrural 3-033-52360-1 Sepa, 5.4

s Todos los precios incluyen el VA

» RAZON SOCIAL: SEGA, Sodiedad Ancnima

» NIT:554167-9

+  REGIMEN DE IMPUESTO SOBRE LA RENTA: I5R: Pagos Trimestrales
TIEMPO DE ENTREGA:

» 25 dias habiles, luego de la recepcitn de |a orden de compra.

SOSTEMIMIENTO DE L& OFERTA:
s 30 dias calendario.

RECLAMO DE GARANTIA

(Cada Sistema recién ensamblado recibe un ndmerg de identificacian o serie lo que permite su rastren
durante todas las etapas de su historiz; de manera que, tanto Dell, Tripplite , HP y Sega, podran
obtener informacion rapida sobre su sistema en especifico

10 AVEMIDA 35-21 PASED CAYALA ZONA 16
PRYX: (B02) 2304-ERa0 COMPLEJO COMERCIAL DISTRITO MODA CAYALA INFORGRUPOSEGA.NET
EDIFICIO A, 3ER MIVEL. GUATEMALA, GUATEMALA.
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La recepcion de todo requerimiento se puede hacer por las siguientes vias de comunicacion:

Telefonicamente:

o Por medio del PBX (502) 2384-5888

Correo Electronico:

o SAC@gruposega.net

Por medio de nuestro portal Web el cual cuenta con un chat de soporte.

o http://www.gruposega.com

Proceso de Atencién de Casos Servicio al Cliente

*Atender de manera rapida, objetiva y eficiente las necesidades y deseos de los clientes”

Servicio al Cliente

El departamento de Servicio al Chente (SAC) es un ente de central importancia dentro de la
organizacion y a través del cual se reciben todos los requenmientos de los clientes tales como:
solictudes, quejas, requerimientos de servicio, etc. Una vez recibidos, estos requerimientos se

direccionan a los diferentes departamentos, segun sea el caso.

La finalidad del Ejecutivo de Servicio al Cliente es centralizar y direccionar las solicitudes internas y
externas, quien a su vez se encargara de recibir todo requerimiento y darle seguimiento hasta su

solucion.

La recepcion de todo requenmiento se puede hacer por las siguientes vias de comunicacion:

o Telefonicamente:

s Por medio del PBX (502) 2384-5888
o Correo electronico:

o Al correo sac@gruposega.net

Objetivo del Departamento de Servicio al Cliente

10 AVENIDA 35-21 PASEO CAYALA ZONA 16
PBX: (502) 2384-5888 COMPLEJO COMERCIAL DISTRITO MODA CAYALA
EDIFICIO A, 3ER NIVEL. GUATEMALA, GUATEMALA,

INFOa GRUPOSEGA.NET
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El objetivo primordial es la satisfaccion del 100% de nuestros clientes.
Clasificacién de Casos
Parte primordial del Servicic al Cliente es identificar la necesidad del cliente y clasificarla en cual de
los casos predefinidos se acomoda para actuar lo antes posible. Cuando el cliente se comunica con
nosotros es necesaria cierta informacion para que podamos analizar cual serd la mejor manera de
atenderlo. Los siguientes pasos son indispensables:
1. Serecibe la comunicacian del cliente via telefdnica o correo electranico, de ser via electronica,
el gjecutivo de SAC debe localizar al cliente via telefanica y tener el contacto directo. Enun tiempo
no mayor a 60 minutos.
2. Se sdlicita al cliente informacion sobre su requerimiento o inconveniente.
3. IDENTIFICACION DE CASO:
a. REQUERIMIENTO - HARDWARE: Se solicita al cliente el nimero de Serie o etiqueta de
servicio de su equipo, para identificarlo, con esto se puede determinar si el equipo cuenta
O no con garantia, tanto en la pagina de fabricante comao en el sistema de SEGA.
b. REQUERIMIENTO - SOFTWARE: Se solicta la informacion acerca del servido que
requiere y si cuenta o no con contrato de servicio con SEGA.

Diagrama de flujo de Atencidn de casos de Servicio al Cliente

Diagr e fluyjo de Atencibn deca envicio al Chene

“flionder Ov manorarapesa, coEtwa ¥ oloomic dade do o clonim”

T
-
*
p
]
q‘.
—_—
o

10 AVENIDA 35-21 PASED CAYALA ZONA 16
COMPLEJO COMERCIAL DISTRITO MODA CAYALA INFORGRUPOSEGANET
EDIFICIO &, 3ER MIVEL. GUATEMALA, GUATEMALA,

PRI (BO2) 2304-5208
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Cotizacion Proveedor 2:

Fecha: 17/09/2020
No. De Cotizacidn: 01708-20

Sefores
Grupo BIMBD
Presenie

Esfimados:

Agradecemos la oporfunidad de presentarle nuesira propuesta de servidores DELL EMC Power Edge RE40. A
confinuacidn, enconirard la informacidn correspondiente, para su evaluaciin.

Caon gusio estaremos atendiendo cualquier inguietud que surja.

Atentaments,
César Tejeda L
Departamento de Preventa
[ %
B 502 2202-4050 / 5BS5-0481 s eninda
. clejeda@guatirc.conmugt
- q Ay ?E'rocurvi_ 19-87 Tana 12 Corfjo |
Dl L T Jocie a
whome | O ESTENTE ==
$exinda DELLEMC  FEATINET . vmware

Av, Ferrocarl 19-97. Tona 12 Empresarial Cordijo. Bodega B0S A | Civdod de Guatemala
PBX: 2202-4050 | FAX: 2202-4081
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Quatro
Fecha: 17/09/2020

No. De Cotizacién: 01709-20
Inversién Econémica:

Descrincid c Precio

escripcion ant. Unitario Total

DELL PowerEdge R640 01 $9,200.00 $9.200.00
Memoria 48GB (3x16GB) RDIMM, 3200MT/s Dual

Rank

Procesador Intel Xeon Gold 6234 3.3G, 8C/16T,
10.4GT/s, 24.75M Cache, Turbo, HT Cantidad 1

Chasis con hasta 8 discos duros 2.5 y ranuras 3PCle ) I
Riser Config 4, 2x16 LP

Tarjeta de red

Broadcom 5720 Quad Port 1GbE BASE-T, tNDC
Controladora PERC H330

Disco Duro

480GB SSD SATA Read Intensive 6Gbps 512 2.5in
Hot-plug, Cantidad 7

Unconfigured RAID

iDRACS Enterprise

Quick Sync 2

Riles con brazo de administracion de cables.
Fuente de poder redundante (1+1), 750W

Cables de poder C13/C14, 4M, 250V, 12A (North
Ameérica), Cantidad 2

Garantia y Soporte 7x24, 4 horas tiempo de respuesta
“Mission Critical’, 3 afios

TOTAL §9.200.00
Tiempo de Entrega 6 a 8 Semanas.
Los precios incluyen IVA.
Los preclos estan expresados en US Délares.
Propuesta tiene validez por 15 dias

Las imagenes tienen caracter llustrativo

Sexinda DELLEVC  FEIRTINET  vmware

Av, Ferrocarril 19-97, Zona 12 Empresarial Corfijo. Bodega 805 A | Civudad de Gualemala
PBX: 2202-4050 | FAX; 2202-4081
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Guatemala, /_l?_ de _Q/Mdem

Sefores
Universidad Galileo
IDEA

Presente,

-
Por este medio de la presente YO MM_@@W [éf Cbﬁ(f que me Identifico

con numero de coméM y con DPI MMQ actualmente asignado [a) en la carera:

"Autorizo al Instituto de Educacién Abierta (IDEA) a la publicacién, en el Tesario virtual de la
Universidad, de mi proyecto de Graduacién titulado:"

Como autor (a) del material de la investigacién sustentada mediante el protocolo de IDEA.

Expreso que la misma es de mi autoria y con conm Inédito, realizado con el acompafiamiento experto del
coordinador de area y por tanto he seguido los Mros éticos y legales respecto de las citas de referencia y
todo tipo de fuentes establecidas en el Reglamento de la Universidad Galileo

Sin otro particular, me suscribo,

A0

F. VA ] o

L
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