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REDUCCION DEL COSTOS DE DISTRIBUCION: TRANSPORTE PROPIO VRS.
TRANSPORTE SUBCONTRATADO EN LA EMPRESA DISTRIBUIDORA
COMERCIAL AMERICANA
AUTOR:

José Fernando Moncada Gomez
RESUMEN

Desarrollar un mecanismo eficiente para hacer llegar los diferentes productos o
servicios a los consumidores finales es de vital importancia para todas las empresas. La
investigacién presenta analisis y resultados referentes a la optimizacion y rentabilidad
de la distribucién, se evalian alternativas y se propone que el servicio de
subcontratacion manejado por un contratista sustituya la totalidad de la actual
distribucion de productos de consumo masivos de la regién centro-sur-oriente de pais,
constituyendo una ventaja para la empresa en términos de reduccion de costos, con lo
gue la misma pretende establecer una mejora significativa en los procesos, permitiendo
asi cubrir mas de las 134 rutas que actualmente posee. El estudio se basa en
informacion recolectada a través de entrevistas aplicadas a los empresas que manejan
diversas distribuciones, encontrando resultados de diferentes criterios, ademas la
empresa puso a su disposicidon fuentes secundarias que nos brindaron informacion para
el analisis, obteniendo resultados desfavorables en relaciobn a la rentabilidad. Los
resultados obtenidos de las cotizaciones de transportistas, seleccionando entre estas la
gue representa un mejor precio y un ahorro anual para la empresa de un 22.02%,
permitiendo asi una reduccion de costo que resulta rentable para D’CASA por medio de

la alternativa de la subcontratacion.

Palabras claves: Mecanismo Eficiente, Cotizaciones De Transportistas, Reduccion

De Costos, Subcontratacion, Proceso De Distribucion.
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GRADUATE SCHOOL

REDUCTION COSTS DISTRIBUTION: OWN TRANSPORT VS. OUTSOURCED
TRANSPORT IN DISTRIBUIDORA COMERCIAL AMERICANA

AUTHOR:
Jose Fernando Moncada Gomez
ABSTRACT

Develop an efficient mechanism to deliver the different products or services to final
consumers are vital for all businesses. This analysis study the optimization results
concerning the distribution and profitability, evaluate alternatives and proposes that the
service contract managed by a contractor replaces the entire current distribution of mass
consumer products in the central-south-east region, to be advantageous for the
company in terms of cost reduction, so that aims to establish a significant improvement
in processes, allowing to cover more than 134 routes that currently have. The study is
based on information gathered through interviews applied to companies that handle
various distributions, finding results from different criteria, the company also made
available to secondary sources that provided us information for analysis, obtaining
unfavorable results regarding the profitability. Later in this effort shows the results
obtained from the contributions of carriers, choosing between these which represents a
better price and annual savings for the company of a 22.02%, thus allowing a cost

reduction that is profitable for D'CASA, thus alternative means of outsourcing

Keywords: efficient mechanism, transport quotes, cost reduction, profitability,

distribution process.
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CAPITULO |. PLANTEAMIENTO DE LA INVESTIGACION
1.1.INTRODUCCION

En la actualidad las compafias dedicadas a la distribucion de productos de consumo
masivo han experimentado crecimiento, esto debido al aumento de la poblacion que
para el afio 2012 asciende a 8,045,990 (INE, 2001). Misma que demanda dichos
productos para su consumo. En este sentido las empresas han efectuado diversos
cambios en sus estrategias con el propoésito de hacer llegar de manera efectiva los
productos que se ofertan y demandan para ser traducidos en beneficios para sus

empresas.

Sin embargo, dicho crecimiento los ha enfrentado también con un mercado de mayor
competencia y con situaciones que no han podido controlar de manera efectiva. Mismo
que se ve reflejado principalmente en el departamento de logistica, encargado de
ejecutar el ingreso y salida de los diferentes productos hacia los puntos de venta

establecidos y que por lo general es donde se concentra gran parte de los gastos.

Por lo cual si se desea mayor participacion de mercado las empresas deben aplicar
estrategias que les permitan reducir sus costos para generar con ello mayor

rentabilidad.

Es asi como se plantean diversas alternativas para efectuar la distribucién en
distribuidora comercial americana D’CASA. Esperando con ello la reduccién de la carga
laboral de la compafiia asi como reduccion de costos y tiempos, mismo que representa

un beneficio constante para las empresas de este rubro.

Finalidad que se pretende obtener con el presente estudio, permitiendo a D’CASA que
con la puesta en marcha de la estrategia seleccionada la misma contribuya a una
distribucion mas econdmica, mejorando con ello las actividades de distribucion llevadas
a cabo y ofreciendo un servicio eficiente que se traduzca en un beneficio financiero para

la compaiiia.



1.2. ANTECEDENTES

En el contexto de la gestion de la cadena de suministro las empresas distribuidoras
requieren analizar, entre una gama de decisiones, lo correspondiente al servicio de

transporte que mas convenga para la distribucion de sus productos a los clientes.

El servicio al cliente y la reduccion de los costos totales, como perspectiva principal
de la gestion de cadena de suministro, exigen una correcta toma de decisiones que
permita la eficiente integracién de los procesos de las actividades logisticas, y mas

aun si son desarrolladas por terceros, como es el caso del transporte.

En general, la tercerizacion (“outsourcing” se refiere a todas aquellas actividades
logisticas que pueden realizarse por medio de terceras partes (“third part logistic” o
“3PL’s”, en inglés), y que no son sustantivas en la actividad principal de las

empresas.

La tercerizacion nacié de la necesidad de dar respuesta a preguntas como las
siguientes: ¢(Como mejorar la rentabilidad?, ¢cémo tener mayor flexibilidad en los
procesos?, ¢Como se puede mejorar la rentabilidad sobre los activos?, ¢cémo
incrementar el nivel de servicio al cliente?, y sobre todo, tomar la decisiéon de ¢fabricar

o comprar? (Jimenez, 2003).

La “tercerizacion” de las actividades logisticas ha sido una de las decisiones que mas
han influido en la gestion de la cadena de suministro durante los ultimos diez afios. Sin
embargo, si bien estos estudios sugieren que las empresas utilizan servicios
externos por una variedad de razones, no hay modelos sisteméticos del trabajo previo
a la toma de este tipo de decisiones ni metodologias que sugieran aspectos basicos
gue debieran considerarse. Los investigadores en logistica han incursionado también
en el nivel de dicha “tercerizacién”. En un mundo ideal, el mercado siempre esta con
la eleccion mas barata y un buen servicio, como economias de escala por ejemplo;
las empresas buscan asi dirigir sus costos al minimo (Cooper, 1990). Los
economistas segun Damodar (2007), sefialan también que los mercados pueden no
buscar el menor costo si sus gastos de investigacion de mercados o facturacion,

son altos.



Bajo esta condicion de “falla del mercado” las compafias desarrollan las funciones
por si mismas, porque los costos internos son menores que el precio que se les
daria en el mercado, esto ultimo derivado por la posible falta de integracion

empresarial que demandalagestion de la cadena de suministro.

En suma, el analisis de disminucion de costos permite conocer si conviene realizar
de forma personal las funciones, o emplear las disponibilidades que ofrece el

mercado.

La importancia de cuantificar y calificar los factores involucrados en la decisién de
tercerizar cualquier actividad de la empresa (el transporte, para este caso en
particular); se cuenta con herramientas que involucren los aspectos minimos que

deberian observarse en una toma de decision de este tipo.

El presente trabajo podria considerarse como una propuesta al enfrentarse a una
decision de contratar un servicio externo, o de mantener una propia flota vehicular

en el contexto actual de la gestion de la cadena de suministro.

1.3.DEFINICION DEL PROBLEMA
1.3.1 ENUNCIADO DEL PROBLEMA

En los ultimos anos D’CASA ha venido experimentando un crecimiento continuo en lo
gue se refiere a sus ventas y lineas comerciales. Misma que les ha otorgado un lugar

de participacion competitivo dentro del mercado de productos de consumo masivo.

El crecimiento de las rutas a cubrir y las necesidades de camiones disponibles para las
entregas, que si bien se hacen llegar a los diferentes puntos conlleva tratar con varios
subcontratistas 1o que ocasiona retrasos en cuanto a tiempo y disponibilidad de
unidades.

Sin embargo dicho crecimiento también ha tenido un impacto en las actividades de
distribucion llevadas a cabo, especificamente en cuanto a los costos se refiere. Mismos
gue la empresa espera reducir con el propdsito de ser mas rentable y con ello obtener
mayor participaciéon en un mercado de consumo tan competitivo que se encuentra en la

region.



1.3.2 FORMULACION DEL PROBLEMA

Determinar y analizar la mejor alternativa de contratacion de transporte, con el fin de
manejar eficientemente la operacion de distribucién de la empresa, que contribuyan a
mejorar la rentabilidad de la operacion sin la carencia de camiones, encontrando una

alternativa de costos bajos que proporcione la optimizacion.

1.3.3 PREGUNTAS DE LA INVESTIGACION

e ¢ Cual es la situacion actual de la empresa D’CASA con respecto a las labores de

distribuciéon?

e ¢La aplicacion de una nueva estrategia de distribucion le permitira a la empresa

mayor competitividad en el mercado?

e ¢ Establecer un contratista, o desarrollar la estrategia de distribucién por medio de

una mezcla entre recursos propios y la contratacion, generara un beneficio en

cuanto a costos para la compafiia?

1.4 VARIABLES DE ESTUDIO

Al desarrollar el proceso de investigacion se encuentran variables dependientes e
independientes que son objeto de estudio, estas tienen una relacién positiva 0 negativa
en la situacion actual que se estd investigando. La tabla 1, muestra una definicion

amplia sobre las variables de estudio:

Tabla 1.Definicién de conceptos.

Personal propio de
empresa

que aportan valor, habilidades, capacidades,
experiencias y conocimientos.

Variables Conceptual Operativo | Indicadores
Indepediente  |Persona que por contrato ejecuta una obra
. material esta encargada de un senicio parael | .
Contratista , , , Andlisis |
gobierno, corporacion o un particular operalivo financieros,
Dependiente | Conjunto de los empleados de una empresa, ﬂnaciero’ operativos

Fuente: (Espafiola, 2001)




1.5 OBJETIVOS DEL PROYECTO
1.5.1 OBJETIVO GENERAL

Contribuir con un andlisis, que le presente a la empresa en estudio diversas alternativas
y le permita seleccionar la mas adecuada para el manejo eficiente y rentable de la
reduccion de costos de transporte para realizar las operaciones de distribucion de
productos de consumo masivo de la empresa D’CASA en la zona centro-sur-oriente de

pais, favoreciendo la rentabilidad de los mismos.

1.5.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Analizar la situacién actual de la empresa para manejar una mezcla entre flota
propia dentro de la compafiia y la subcontratacion para efectuar las labores de
distribucion.

e Comparar los resultados generados en los escenarios analizados en cuanto a
reduccion de costos y beneficios que cada uno de ellos represente.

e Elaborar una propuesta de impacto comparativo de la nueva tendencia en el
mercado para optimizacion de costos mediante el leasing de flota.

1.6. JUSTIFICACION

Para la empresa D’CASA la distribucion constituye uno de los elementos mas
importantes del mercadeo para satisfacer a los diferentes mercados meta que
demandan sus productos. Con una estrategia eficiente para llegar hasta el consumidor
final es de vital importancia para la compafila, mas aun si esta conlleva a la
optimizacién de los recursos disponibles para las actividades de distribucion. Misma
que representaria una reduccion de costos que se podria traducir en un ahorro
sustancial en un corto plazo sobre todo si se considera que altos costos inciden en los
niveles de ventas. En relacion a lo anterior para D’CASA los problemas que se han
venido presentando en la distribucion como ser la alta rotacion de flota y tiempos de
entregas han incrementado los costos de operacion disminuyendo las utilidades de la
misma, la cual si bien no ha dejado de ser rentable podria lograr un porcentaje mas alto

si se desarrolla una estrategia mejorada para el proceso de distribucién.



CAPITULO Il. MARCO TEORICO
2.1DISTRIBUIDORAS DE PRODUCTOS DE CONSUMO MASIVO

Se pueden definir a este tipo de empresas segun lo destaca Pelton et al. (1999), como
“Una entidad econdémica, establecida dentro de una comunidad, que se dedica a la
produccion y distribucién de productos alimenticios masivos, con el fin de lucro,
combinando adecuadamente los recursos humanos, materiales y técnicos, para lograr

ventajas competitivas.”

Se puede decir que los productos de consumo masivos son aquellos usados por los
consumidores finales u hogares para la satisfaccion de requerimientos personales. Es
decir que son aquellos cuya rotaciéon es alta, debido a que su duracion es corta, y su
consumo es constante, entre los cuales se pueden mencionar, los productos

alimenticios, los detergentes y las velas (Diaz, 2012).

En la actualidad las empresas de este rubro viven en una era de rapidos cambios y se
podria afirmar que el area de la distribucién resulta mas afectada por los cambios de los

factores externos que otras areas dentro de la empresa.

Muchos de los retos con que estas deben enfrentarse tienen que ver con:
¢ Nuevas tecnologias.

e Rapidez de los cambios del mercado.

e Crecientes costos de personal.

e Aumento en precios de los combustibles.

e Aumento en los costos de reparacion de vehiculos.
2.2 DISTRIBUCION DE PRODUCTOS

La distribucion es una herramienta de la mercadotecnia que incluye un conjunto de
estrategias, procesos y actividades necesarios para llevar los productos desde el punto
de fabricacion o bodega hasta el lugar en el que esté disponible para el cliente final
(consumidor o usuario industrial) en las cantidades precisas, en condiciones optimas de
consumo o uso y en el momento y lugar en el que los clientes lo necesitan y/o desean
(Thompson, 2007).



La distribucion trata de como hacer llegar fisicamente el producto (bien o servicio) al
consumidor; la distribucion comercial es responsable de que aumente el valor del
tiempo y el valor del lugar a un bien. Por ejemplo, una bebida refrescante tiene un valor
por su marca, imagen... la distribucion comercial aumenta el valor tiempo y valor lugar
poniéndola a disposicién del cliente en el momento y lugar en que la necesita o desea
comprarla (Diaz, 2012).

2.2.1 FUNCIONES DE DISTRIBUCION

La distribucion comprende un conjunto de actividades que posibilitan que el producto
fabricado en un lugar pueda ser adquirido en otros lugares muy distantes.
Generalmente, estas funciones pueden no darse en el canal de distribucién. Lo normal

es que se den y de forma repetida.

Segun Anaya Tejera (2009), tanto fabricantes como mayoristas, minoristas e incluso
consumidores dispondran de un almacén adaptado a sus necesidades. Igualmente, es
frecuente que las cercanias del fabricante al mayorista y de éste al minorista. So6lo en
casos muy puntuales, se logra pensar que se pueden evitar algunas de las funciones de
distribucién. La figura 1 describe graficamente la funcion de la distribucion.
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Figura 1. Funciones de distribucion.
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Creacién: (Anaya Tejera, 2009)
La distribucion, es de vital importancia que dichas actividades en las empresas se

puedan llevar a cabo de manera efectiva para permitir asi que los diferentes bienes o


http://es.wikipedia.org/wiki/Bien_econ%C3%B3mico
http://es.wikipedia.org/wiki/Servicio_(econom%C3%ADa)
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servicios que se ofertan puedan llegar a manos de quienes los adquieren, generando

asi el intercambio y comercio en general.
2.3 MODELOS DE DISTRIBUCION

Aun antes que un producto esté listo para introducirlo en el mercado, los directivos de
las empresas, deben determinar cuales métodos y medios emplearan para hacerlo
llegar al consumidor final. De este modo, una buena estrategia de distribucion permite
transferir la propiedad de un producto de la organizacion que lo distribuye al

consumidor, que lo necesita.

Asegurandose a su vez que posee de un stock considerable dentro de la empresa para
garantizar el comercio que segun Salen (1987), “el responsable de un comercio siempre
tendra como horizonte mantener un stock equilibrado con relacién a sus ventas”.
Ademas de esto los bienes deben ser transportados fisicamente del lugar donde se
encuentran almacenados a donde se necesitan a través de los diferentes modelos de

distribucion.

Modelos que son de suma importancia, pues a través de estos hacen llegar los
productos que comercian a sus diferentes destinos, con lo cuél desarrollan participacion

en el mercado a la vez que generan beneficios para la empresa.
2.3.1 CANALES DE DISTRIBUCION

Segun Steven & Hirsh (2000), menciona que representa un grupo de organizaciones
interdependientes envueltas en el proceso de lograr que un producto o servicio esté
disponible para su uso o consumo. Se compone de personas y compafiias que
intervienen en la transferencia de la propiedad del producto a medida que pasa del

fabricante al consumidor final.

Es por ello que la funcion de la distribucion consiste en hacer llegar el producto a su
mercado meta, considerando asi que la actividad mas importante es llevar a cabo la
venta ya que esta inicia gran parte del proceso realizado en la empresa. Asi mismo, la
gestion del canal de distribucion va mucho mas alla de lo que comprende la distribucién

y logistica, ya que constituye tambien una manera de llegar a los clientes y atenderlos.



Pues no solo satisfacen la demanda al proporcionar los productos en el momento,
cantidad y calidad adecuadas, sino que también estimulan la demanda por medio de las
actividades promocionales que realizan. Segun Taylor (1977), “la consideracion
principal al evaluar cualquier sistema de mover bienes de un lugar a otro es el costo del
sistema en términos de dinero y tiempo”.

Es por ello que, “la serie de empresas que se benefician de una eficaz gestion de
canales, asi como la amplia variedad de negocios, indican claramente que los canales
son un hecho en el mundo de los negocios en todos los sectores e industrias” (Steven,
2000).

2.3.2 ELEMENTOS DE LA DISTRIBUCION

Segun Pelton et al. (1999), los describen asi:

e Los productores, generan partes componentes, materiales procesados o bienes
terminados.

e Los consumidores, son los individuos que compran bienes y servicios para su hogar
0 para su uso personal.

e Los mayoristas, son las organizaciones que comercializan productos y servicios
para la reventa o para uso institucional.

e Los agentes, representan una diversidad de fabricantes y de lineas de producto.

e Los minoristas, son individuos u organizaciones que venden productos o servicios al
consumidor final.

Una compafia requiere de un canal de distribucion que no solo satisfaga las

necesidades de los clientes, sino que ademas le de una ventaja competitiva. Para su

disefio requiere un metodo bien organizado, que satisfaga a los clientes y a su vez

supere a la competencia.

Es asi como un canal funciona en ambas direcciones, quiere decir que brinda a la
empresa informacion que le permite adaptarse a las necesidades del mercado rapido y

eficientemente, logrando mantener una relacion leal con el cliente.

"Con consumidores cada vez mas exigentes y mejor informados, la generacion de

conceptos innovadores y valores agregados en los nuevos productos constituye un



factor clave de éxito, sin olvidar que los procesos de ejecucion deben ser impecables”
(Camacho, 2008).

Segun Baca et al. (2007), un canal de distribucién puede obtener distintas formas. Entre

sus principales canales:

e Productores-consumidores: este canal es la via mas corta, simple y rapida. Se
utiliza cuando el consumidor acude directamente a la fabrica a comprar los
productos; tambien incluye las venas por correo.

e Productores-minoristas-consumidores: es un canal muy comun, y la fuerza se
adquiere al entrar en contacto con mas minoristas que exhiban y vendan los
productos.

e Productores-mayoristas-minoristas-consumidores: el mayorista entra como
auxiliar al comercializar productos mas especializados; este tipo de canal se da en
las ventas de medicina, ferreteria, madera, etc.

e Productores-agentes-mayoristas-minoristas-consumidores: aunque es el canal
mas indirecto, es el mas utilizado por empresas que venden sus productos a cientos

de kilometros de su sitio de origen.
2.4SISTEMAS DE DISTRIBUCION UTILIZADOS EN LA INDUSTRIA

Las empresas generalmente poseen diferentes sistemas de distribucion, dependiendo
de la variedad de mercados meta a atender. Para los fines de la distribucion existe una
diversidad de establecimientos que sirven como intermediarios entre el distribuidor y el

consumidor.
2.4.1 DETALLISTAS

“Constituye un canal de distribucion que involucra todas las actividades necesarias para
vender los productos a los consumidores. Su principal caracteristica es que estos tienen
contacto directo con el consumidor final, por lo que poseen mas control hacia el”
(Steven, 2000).

Siendo asi que se puede mencionar que los mismos estan constituidos por “negocios

cuyas ventas provienen principalmente de las ventas al detalle” (Kotler, 1997).
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2.4.2 SUPERMERCADOS

“Son grandes unidades de ventas al detalle que comprenden una gran diversidad de
productos, organizados por departamentos”.

Este tipo de establecimientos es muy conveniente para los consumidores, pues estos
se dedican a la ventas de todo tipo de productos, alimentos, medicamentos, aseo,
hogar, personal entre otros. Lo que facilita al publico escoger libremente la mayoria de
los productos que se encuentran en los anaqueles sin la intervencion de un vendedor.
En la generalidad de los supermercados se pone de relieve el precio. Segun destacan
“algunos lo utilizan de modo ofensivo, ofreciendo precios bajos para atraer
compradores, otros lo emplean de modo defensivo, recurriendo a los precios del lider
para evitar una desventaja en este aspecto de marketing. Como sus margenes de
utilidad son sumamente reducidos, necesitan una gran rotacion de inventario para

obtener rendimientos satisfactorios sobre el capital invertido” (Pelton, 1999).
2.4.3 TIENDAS DE CONVENIENCIA

Segun Kotler (1997), “establecimientos relativamente pequefias, abiertas durante
horarios prolongados los siete dias de la semana y que ofrecen una linea limitada de
productos de conveniencia, con un elevado nivel de rotacion”.

Generalmente tiene precios mas altos que otros comercios y ofrece pocos servicios al
cliente. Estas tiendas compiten con los supermercados, pues son una alternativa mas

de la obtencién de productos de consumo masivo.
2.4.4 BODEGAS

Este tipo de establecimientos son de propiedad independiente, que se dedican
fundamentalmente al comercio al mayoreo. Lo define como aquellos que “venden
principalmente a los detallistas y proporcionan una gama de servicios muy completa

teniendo varias lineas de mercancia” (Op. Cit.).
2.5 TIPOS DE DISTRIBUCION
2.5.1 DISTRIBUCION PROPIA

Esta distribucion es realizada directamente por la empresa utilizando todos sus

recursos los cuales tienen entre sus funciones el almacenaje, la carga y descarga del
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producto, cumpliendo asi con la responsabilidad de enviar su propio personal para el
traslado y entrega del producto hasta el cliente (West,1991).

Dicho producto forma parte y propiedad de la distribuidora, mientras que los agentes
nunca toman propiedad del mismo, sino que actuan como representantes de la
distribuidora. Esta estrategia de distribucion ofrece a su vez una serie de ventajas y
desventajas, mismas que deben ser analizadas detenidamente por los directivos de la
empresa distribuidora con el fin de determinar si la misma representa un beneficio a

largo plazo.

VENTAJAS

e Menor costo para el transporte del producto.

e Control directo con el personal de entrega.

e Disponibilidad de horarios para realizar la carga de los mismos y cumplir con una

entrega en tiempo y forma.

DESVENTAJAS

e Altos costos en el mantenimiento de la flota.

e Manejo de mayor cantidad de personal.

e Genera costos permanentes al departamento en relacion al pago de viaticos,

incentivos, seguridad, control y manejo de combustible.

Juan Miguel Pastor, gerente de operaciones SABMiller se encuentra mayoritariamente
o en su totalidad utilizando la modalidad de transporte propio, porcentaje que parece
tender a disminuir, principalmente por la enorme oferta y diversificacion de servicios

externos de movilidad en la actualidad (Estrada, 2012).

La optimizacion de flotas permite hacer mas eficientes los procesos empresariales en
los que algun vehiculo esté implicado. Se trata de una herramienta que ofrece una
integracion de la informacion sobre localizacion y estado de los automdviles y su
mercancia con los procesos y aplicaciones de negocio. De este modo, las empresas
pueden beneficiarse de la reduccion de costes y la mejora de la calidad del servicio a
sus clientes. El articulo analiza las aplicaciones y beneficios de la optimizacion de flotas

y expone la experiencia de IBM en este tipo de proyectos (Mozos Quiroga, 2007).
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2.5.2 DISTRIBUCION SUBCONTRATADA

Segun West (1991), consiste en que todo lo relacionado con la distribucion hacia un
canal determinado por la empresa distribuidora, corre a cargo de un tercero, en este
caso un contratista. La responsabilidad de recepcién y carga del producto recae sobre
este, por lo que debe poner a disposicion su personal y el transporte que cumpla con

los requisitos que la empresa estime conveniente para realizar la entrega.

Considerando asi mismo que el producto siempre es propiedad de la empresa. Y
teniendo presente a su vez que su sistema de remuneracion se basa en el pago del
flete que estos acuerden para el traslado del producto, incluyendo el pago de los
cargadores que al mismo tiempo realizan el trabajo de entrega.

En este caso segun Ballou (2004), el costo de operar la distribucion con un servicio
subcontratado se puede representar sobre una base por milla o kilometro segun se

establezca. Los costos por lo general se agrupan en tres categorias:

e Costos fijos: comprendidos por pagos o salidas de efectivo de caracter permanente
gue no cambian y que la empresa debe efectuar. Considerados como aquellos que
no varian con la distancia que un vehiculo recorre en el tiempo. Incluye en esta
categoria el seguro de los vehiculos de su propiedad, los cargos de intereses sobre
la inversion, depreciacién, y gastos relacionados con el resguardo de los vehiculos.

e Costos del operador: estos incluyen la compensacion del conductor, los gastos
comunes de este tipo son: los salarios, aportaciones, viaticos y otros costos
cotidianos.

e Costos de operacion del vehiculo: en este caso comprenden los costos por
mantener los vehiculos en servicio. Los gastos tipicos como combustible,

mantenimiento y similares.

De estd manera se pueden determinar las siguientes ventajas y desventajas a

considerar.
VENTAJAS

¢ Flota de transporte no se ve limitada a un nimero determinado.
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e Disminuye la carga laboral a la empresa.

e Se eliminan los costos de mantenimiento, viaticos, incentivos, seguridad y
combustible.

e Se canaliza la logistica con un solo intermediario.

e Se crea un sistema mas eficiente de distribucion.
DESVENTAJAS

¢ Requiere de una alta delegacion de confianza en agentes externos.
e Se puede perder facilmente el servicio al cliente y los estandares de calidad si no se
tiene el control adecuado.

e Elriesgo por la seguridad del producto que se transporta es siempre alto

Entre todas las practicas logisticas que Walmart ha liderado, la tercerizacién ocupa un
papel fundamental, siendo en un 20% la responsable del éxito del negocio.

La red logistica de Walmart de México y Centroamérica, socio estratégico de los
diferentes formatos de negocios, es una de las mas grandes en el pais. A través de
ésta se incrementa la eficiencia en las operaciones, lo que se traduce en reduccion de
costos que se reflejan en ahorro para los clientes, asi como la posibilidad de llevar la
oferta de valor de Walmart de México y Centroamérica a un mayor namero de
localidades (Holohlavsky, 2011).

2.5.3 DISTRIBUCION MIXTA

Este tipo de estrategia es una combinacion entre los dos tipos de distribucién, por un
lado la subcontratacion que segun destaca (Canto Esquivel, 2001), consiste
simplemente en la cesiéon a un tercero de la produccion de un articulo (puede ser un
producto terminado, o un insumo para ser procesado), la prestacion de un servicio, 0
cualquier actividad o proceso y por otro la distribucion propia, que segun Ballou et al.
(2004), es aquella que esta a cargo de personal que forma parte de la empresa. El

transporte y las prestaciones laborales son proporcionados por la empresa.

En general se puede establecer cuando las empresas no desean ceder a un contratista

la totalidad de sus rutas.
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Razon por la cual determinan un nimero o zona determinada que se cubrird con
transporte propio y cuéles con subcontratacion.

En relacion a lo anterior, sera importante determinar los costos que la misma implicaria,
en consideracion a tiempo, eficiencia, y objetivos que las empresas esperan alcanzar.
Segun Ballou (2004), se basa principalmente en;

e Reduccion de costos.

e Eficiencia en tiempos de distribucion.

e Conflictos laborales.
2.5.4 DISTRIBUCION HIBRIDA/(RENTING)

Suelen utilizarse como alternativa al “leasing”, en especial en la utilizacién por

empresas de flotas mixtas.

En definitiva es un alquiler, con servicios complementarios de mantenimiento, revision,
sustitucién, etc. todo ello a cambio de una couta fija. Por supuesto las cuotas de renting

deben cargar el correspondiente IVA.

Para los usuarios, si bien el arrendado esta a afecto a la actividad, las cuotas de IVA
seran deducibles (segun su porcentaje de prorrata), y las cuotas en si seran gasto
deducible en su integridad (Echague, 2003).

2.5.5 COSTOS DE LA FLOTA DE VEHICULOS

Se distinguen los costos de leasing, de los derivados del funcionamiento del mismo,
(costes operativos) o en otras palabras, lo que cuesta la utilizacién de un vehiculo en
términos monetarios por kilometro recorrido por metro cubico o tonelada, en funcién del

tipo de vehiculo utilizado y recorrido a realizar (Anaya Tejera, 2009).
Los costos derivados del funcionamiento del vehiculo se agrupan en dos categorias.

e Costos Fijos, aquellos costos que incurren con la independencia de que el vehiculo
este 0 no en ruta.
e Costos Variables, aquellos que se generan Unica y exclusivamente como

consecuencia de su utilizacion.
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VENTAJAS
Las ventajas del renting para cualquier empresa son indiscutibles (Arco, 2008):

e Evita realizar un fuerte desembolso inicial y por tanto la empresa no tiene que
aumentar su inmovilizado.

e Se evitan gasto de imprevistos por averias, ya que la empresa renting se hace cargo
del mantenimiento y de la reparacion de vehiculo.

e Fisicamente se trata con un sistema de arrendamiento y no de financiacion.

e Los contratos administrativos son mas simples que en otras modalidades de
arrendamiento a largo plazo.

e El contrato renting suele incluir el uso del vehiculo el plazo pactado, los impuestos,
el mantenimiento, los seguros respectivos de a todo riesgo y asistencia en

carreteras, tramitacion de sanciones, vehiculos de sustitucion.
2.5.6 PRINCIPALES BENEFICIOS

e Reduccion de costes, mejora la gestion de la flota que permite aprovechamiento
infrautilizado.

e Mejora la calidad del servicio, reaccidon ante improvistos de cualquier manera
inmediata para satisfaccion del cliente y afinar confianza.

e Ahorro de tiempo,

Hace aproximadamente diez afios hacen su aparicibn en Espafia las primeras
soluciones de gestién de flotas, pero podemos decir que estamos todavia ante un
mercado por explotar. De los mas de 4,5 millones de camiones, autobuses y tractores
que hay en Espafia, se puede estimar que sélo estan monitorizados alrededor de
100.000.

La realidad es que la mayoria de las flotas gestionadas son pequefas, no superando
en la mayoria de los casos los 100 vehiculos. Ademas, esta gestion muchas veces no
se puede considerar como una optimizacién de la flota, sino como una localizacién

automatica de vehiculos.

Todavia queda mucho camino por recorrer.
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La optimizacion de flotas tiene un gran futuro y prueba de ello es que las compafiias
de telecomunicaciones méas importantes de Europa estan ya teniéndolas en cuenta
(Moreno Lopez, 2007).

2.6 MARCO LEGAL CONTRATO DE DISTRIBUCION

Entendiendose por contrato de transporte, segun Tovar (2004), “aquel por medio del
cual el transportista asume la obligacion de trasladar mercancias por tierra (en
carretera, caminos o ferrocarril, mediante camiones, camionetas, tractocamiones,
ferrocarril, etc.), directamente o a través de sus dependientes, a cambio de un precio

denominado porte o flete.”

Segun sea el caso el contrato se establece para asegurar el cumplimiento de los
acuerdos entre ambas partes protegiendose asi de inconsistencias, con lo que las
empresas esperan a la vez que se comprometen a cumplir con lo acordado un servicio
o labor eficiente que le garantice una mejora al optar por la contratacion del servicio
para las diferentes labores.

2.7PLANEACION ESTRATEGICA

Thompson (2006), lo define asi: “la estrategia de una compaiia consiste en las medidas
competitivas y los planteamientos comerciales con los que los administradores hacen
crecer el negocio, atraen y satisfacen a sus clientes, compiten con éxito, realizan

operaciones y alcanzan los niveles deseados de desempefo organizacional”.

Es por esta razén que la planeacién estrategica representa en si mismo el compromiso
integral de toda la compafiia para hacer crecer a la organizacion, atraer y satisfacer a

los clientes, competir con éxito, y mejorar su desempefio.

Considerando que la estrategia en si misma, constituye “un compromiso de recursos,
hechos a largo plazo con el fin de alcanzar una meta especifica en un medio

competitivo” (Diaz, 2012).

Metas se define como “aquello con lo que esta comprometida una empresa; direccion

hacia la que se encamina” (Hellriegel, 1998).
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En este sentido, “una estrategia segun Thompson (2006), ofrece mejores perspectivas
cuando se basa en acciones, planteamientos comerciales y medidas competitivas

dirigidos a:

e Atraer clientes de forma que los distinga de sus competidores, y

e conquistar su propia posicion en el mercado”.

En el caso de las empresas dedicadas a la distribucién de productos masivos, una de

las estrategias mas importante a determinar es la relacionada por Ballou at al. (2004) a:

e Estrategia de transporte: pueden incluir la seleccion del modo de transporte, el
tamafio del envio y el establecimiento de rutas, asi como la programacion.

e Estrategia de costos: relacionado con los costos en que incurre una empresa por
el suministro fisico y la distribucion fisica por lo regular determinaran la frecuencia

con la que un sistema de logistica debera replantearse.

Para ello debe considerarse que empresas con altos costos de distribucidn, se ven
beneficiadas incluso con pequefias mejoras obtenidas por una replaneacién frecuente
de sus estrategias, que pueden dar como resultado importantes reducciones en el

costo.

En consecuencia, si las empresas siguen estos planteamientos para formular sus
estrategias podran generar productividad, asegurando asi las utlidades vy

manteniendose competitivas ante un mercado actual cambiante.
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CAPITULO Ill. METODOLOGIA

3.1METODOS

El disefio de la investigacion que se presenta a continuacion tiene como proposito
definir el proceso mediante al cual se obtendra la informacidn para contestar cada una
de las preguntas del estudio y decidir la alternativa mas viable para la empresa,
buscando determinar el impacto que generan los costos de la subcontratacion versus
los costos implicados en cubrir las necesidades de distribucion con recursos y personal
propio.

Segun Hernandez (2006), se define el disefio de la investigacion como:

“Plan o estrategia que se desarrolla para obtener la informacién que se requiere de una
investigacion®, el disefio de esta investigacion tiene como objetivo determinar la mejor
alternativa que le permita a la empresa, reduccion de costos y rentabilidad, en el
manejo de transporte de distribucion.

El disefio de la investigacion es un disefio cuantitativo no experimental, transversal
descriptivo

Cuantitativo porque la recolecciéon de datos y el analisis de los mismos nos permitiran
evaluar y decidir la mejor alternativa, No experimental, ya que en el estudio no se
podran manipular deliberadamente las variables, sin embargo podremos observar los
fendmenos en un ambiente natural para su respectivo analisis.

Ademéas se contempla con un disefio transversal descriptivo, porque indaga la
incidencia de las modalidades o niveles de una o0 mas variables en una poblacion (Op.
Cit.). Es por ello que para entender mejor el seguimiento a desarrollar en el disefio, la

figura 2 lo describe graficamente.

N\

*Descriptivo
Explicativo

*Experimental
*No Experimental eTransversal
elongitudinal

No
Experimental

Figura 2. Disefio de la investigacion.
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Es asi como se define el enfoque de la investigacion como cuantitativo, observando de

esta manera los datos e informacion correspondiente para su posterior analisis.

3.2DISENO DE LA INVESTIGACION
3.2.1 POBLACION

Para determinar el disefio de la investigacion, esta estuvo constituida por la poblacion
del departamento de logistica, especificamente en lo que respecta a aquellos que se
relacionan con las labores de distribucion para recolectar los datos e informacion

pertinente.

Puesto que dicho departamento es el encargado de coordinar dicha labor en la
empresa D’CASA.

3.2.2 UNIDAD DE ANALISIS

La unidad de analisis se denomina como los casos o0 elementos sobre los cuales se
recolecta los datos para la investigacion, el qué y sobre quiénes se recolectara la
informacion y estan relacionadas con el planteamiento del problema (Hernandez, 2006).

Las unidades de analisis identificados para esta investigacion son:

e Cotizaciones realizadas para evaluar la contratacién de la distribucién, asi como los
datos e informacién de costos operativos.

e Jefes de Logistica de diferentes empresas quienes se les aplicé un cuestionario de
entrevista para conocer su percepcién sobre los contratos de distribucion y sus

posibles costos.
3.2.3 UNIDADES DE RESPUESTA

Asi mismo las unidades de respuesta estuvieron constituidas por el valor de costo
operativo resultante de los tres escenarios que resulto para D’CASA de la aplicacién del

escenarios elegido.

Mismo que reflejo la cantidad de ahorro o incremento del gasto en lempiras.

20



3.3 FUENTES DE LA INVESTIGACION

En el proceso de una investigacion uno de los aspectos importantes es el que tiene
relacion con la obtencién y recoleccion de la informacion, pues de ello depende la
confiabilidad y validez del estudio. Por lo que dicha informacién requiere cuidado y
dedicacion.

Razon por la cual se ha determinado usar las fuentes de informacion, tanto primaria
como secundaria, garantizando asi la confiabilidad y validez del estudio, al obtener la

informacion necesaria y pertinente.
3.3.1 FUENTES DE INFORMACION PRIMARIA

Las fuentes primarias proveen un testimonio o evidencia directa sobre el tema de
investigacion. Ofreciendo asi un punto de vista desde adentro del evento en particular y
son las que proporcionaron datos de primera mano, pues corresponden a los
documentos que contienen los resultados de los estudios correspondientes (Hernandez,
2006).

En el estudio se realizaron:

o Reportes oficiales de la empresa D’CASA conformados por los datos e informacion
correspondientes a informacién de personal y sueldos. Asi como lo relacionado con
las ventas, costos y demas gastos operativos.

e Cotizaciones a tres empresas de transporte para los servicios de distribucion.

e Se aplicaron cuestionarios de entrevistas a jefes de departamentos encargados
directamente labores de distribucion, como ser Dcasa, Walmart Honduras y Lacteos
de Honduras con el fin de realizar la investigacion de campo.

3.3.2 FUENTES DE INFORMACION SECUNDARIA

Son hechos, cifras e informacién que alguien ha reunido para otros fines, y pueden ser

datos existentes en la organizacion o externas a ella.

Recurrir a fuentes secundarias es una forma de obtener informacion mas facil y
rapidamente que a través de fuentes primarias, y por lo tanto es costo es menor
(Dvoskin, 2004).
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Entre estas se utilizaron:

e Publicaciones sobre estrategias y procesos de distribucion.

e Resumenes de tesis relacionadas a temas de distribucion.

e Libros relacionados con metodologia de la investigacion, analisis financieros,
estrategias y operaciones.

e Articulos de revistas en cuanto a la distribucion y estrategias empleadas por

empresas dedicadas al rubro de productos de consumo masivo.

3.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS
3.4.1 ENTREVISTA JEFE DE LOGISTICA

Se realiz6é con el fin de conocer el entorno actual que presentaba la empresa D’'CASA
de manera tal que proporcionara informacién y datos de importancia a considerar para

la investigacion realizada.

Se define como una técnica exclusivamente periodistica, se le ha venido definiendo
como la visita que se hace a una persona para interrogarla sobre ciertos aspectos y asi
desarrollar un intercambio significativo de ideas dirigidas a una mutua ilustracion (Ale &
Acevedo lbaiez, 2010).

Para la misma se establecié una entrevista con el ingeniero Claudio Alejandro Diaz,
Gerente del departamento, haciendo una serie de preguntas para la generacion de los
datos (Apéndice A).

3.5 ANALISIS DE LA INFORMACION

En esta seccién se ha analizado cada variable econémica mediante la comparacion de
datos, buscando la mas adecuada que permita identificar si existe un ahorro real en la

seleccién y posterior aplicacion de las estrategias.

En este aspecto se busco encontrar la estrategia mas efectiva que le permitié a
D’CASA obtener una reduccion de costos de distribucion significativa. En relacion a ello

nos dice que “la gestion de costos implica supervisar los procesos de desarrollo,
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produccion y venta de productos o servicios de buena calidad, al tiempo que trata de

reducir los costos o0 mantenerlos a niveles objetivos” (Garcia, 2005).

Una vez aplicados los tres escenarios se pudo determinar la estrategia que
representaba una reduccion de costos en la empresa, determinando asi el valor de

costo por lempira ganado.

En cuanto a la medida aplicada para evaluar el precio otorgado por el transportista
subcontratado. Considerando que la cotizacién “es un documento que emite el
vendedor para indicar las caracteristicas, precios y condiciones de la transacciéon”
(Nifio, 2004).

Una vez generado el resultado se pudo establecer aquella que constituyo el mejor

precio para el servicio de transporte para la empresa.
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CAPITULO IV. RESULTADOS Y ANALISIS

4.1 ANALISIS DEL CANAL DE DISTRIBUCION DE D’CASA

El canal de distribucién desarrollado en D’CASA, funciona en el sentido que la empresa
adquiere los productos desde el fabricante, posteriormente lo distribuye a mayoristas

que lo venden a minoristas y estos a su vez al consumidor final.

A continuacion la figura 3 demuetra el canal de distribucion.

n
e .ﬁ‘ —1

Ao L

| | f |

Figura 3. Canal de distribucion.
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De manera tal que la empresa cumple con ser en este canal un agente, considerando
que representan una diversidad de lineas de productos que venden a los nacionales y
mayoristas, como dice “Las técnicas del comercio al mayoreo se concentran

eficientemente, pues se evita la duplicacion de esfuerzos” (Steven, 2000).

De esta manera la empresa se especializa en hacer llegar los productos desde los
fabricantes a cada uno de los canales de comercializacion garantizando que el
consumidor final lo adquiera en el lugar y momento en que lo necesite. Esto a traves de
la cobertura en todos los canales, proporcionando una distribucion horizontal

ofreciendole al consumidor soluciones de suplencia de productos en forma simultanea.
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4.1.1 INTERMEDIARIOS DE LA DISTRIBUCION

Para los fines de la distribucion existe una diversidad de establecimientos que sirven

como intermediarios entre el distribuidor y el consumidor.

Los intermediarios de D’CASA que hacen posible llegar a los consumidores finales

estan constituidos de la siguiente forma:

e Supermercados: Actualmente, para D'CASA en los supermercados el sistema
funciona con ordenes de compra, donde los vendedores llegan al supermercado y
se encargan de revisar el faltante de producto.

e Posteriormente, hacen el tramite de la orden de compra respectivo sugiriendo la
cantidad a vender para tener la existencia de producto adecuada dentro del
establecimiento.

e Mayoristas: son puntos de ventas donde los consumidores adquieren sus
productos como ser las bodegas, proveyendo a pequefios centros de conveniencia
a los que la empresa no puede llegar.

e Tiendas de conveniencia y estaciones de servicio: para la empresa estas
constituyen puntos de venta donde sus diferentes productos pueden estar al

alcance de los diferentes consumidores.
4.2 DISTRIBUCION CENTRO-SUR-ORIENTE EN D’CASA

Actualmente la empresa cuenta con una fuerza de venta de 12 vendedores para cubrir
toda la zona Centro-Sur-Oriente Honduras, cubriendo asi 134 rutas.

Para lo cual se han segmentado las diferentes zonas que comprenden la distribucion de
ventas tomadas por los vendedores, mismas que se han clasificado como locales y

foraneas.
4.2.1 DISTRIBUCION LOCAL

Esta tipo de distribucién es la que se realiza dentro de Tegucigalpa y Comayaguela e
incluye la distribucién de los productos a los supermercados, bodegas y tiendas de
conveniencia. Y “realizando la entregas a los clientes en un dia maximo” segun lo indica

(Diaz, 2012), para lo cual se tiene establecido.
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Una flota de cinco camiones que realizan la labor de entrega diaria, de estos cuatro
camiones son propiedad de D"CASA segun lo establece Diaz (2012), y el resto son
subcontratados para la distribucion local.

A continuacion se muestra la figura 4, representando el mapa de las principales

carreteras de la zona centro-sur-oriente de pais.

Red Vial de Honduras

Figura 4. Mapa de carreteras.

Fuente: (SERNA, 2004)

Tabla 2. Distribucién zona local

Zona [N° Vendedores | Camiones distribuidores
Local 6 5

4.2.2 DISTRIBUCION FORANEA

Esta distribucion se realiza bajo la segmentacion de zonas:

e Zona norte cubriendo Comayagua, La Paz, Siguatepeque y La Esperanza,
e Zona sur que comprende Valle y Choluteca,

e Zona de oriente El Paraiso y Olancho;

para lo cual se utiliza transporte subcontratado.

Lo anterior especificamente para entregas foraneas, de los cudles se cuenta

actualemente con seis(6) camiones que realizan esta distribucion entregando con dos
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dias maximo, esto depende de la zona y si los pedidos de diferentes clientes completan
carga para los camiones (Anexo 2), realizando generalmente tres a cuatro viajes

semanales segun Diaz (2012).

Tabla 3. Distribucion foranea.

Zona [N° Vendedores|Camiones distribuidores

Foranea 5 6

4.3FUNCIONAMIENTO DEL SISTEMA DE DISTRIBUCION

La distribucién realizada en D’CASA trabaja bajo un sistema de preventa, en el cual los
vendedores tienen una cartera de clientes asignada, a la cual visitan periodicamente

para verificar las necesidades de inventario y tomar la orden de pedido respectiva.

Posteriormente, estos se dirigen a la empresa para dar el ingreso a los diferentes
pedidos que luego seran despachados a sus diferentes destinos a través del canal de

distribucion.

En relaciéon a lo anterior D’°CASA abastece a 134 rutas en el sector Centro Sur-Oriente

del pais que se cubren con una flota de once(11) camiones(Anexo 3), de los cuales:

e Cuatro de los cinco camiones de las rutas locales son manejadas a traves de la
distribucién propia. (en menor escala)
e Un camion, de las rutas locales es manejado por subcontrato.

e Y seis camiones que cubren la rutas foraneas son manejadas por subcontrato.

Es asi como D’CASA actualmente lleva a cabo una distribucién que representa una

mezcla entre la distribucion propia y subcontratada.

Basados en lo anterior, para realizar la distribucion de los productos D’CASA espera
optar por una alternativa que represente beneficio que se traduzca en mejor y mayor
rentabilidad para la empresa. De manera que puede recurrir a varias estrategias. Una
de ellas la distribucién propia de la empresa, o bien la distribuciéon contratada. La
principal razon para que D’CASA sea duefia o subcontrate el servicio de distribucion se
basa en que la misma pueda obtener menores costos a la vez que proporcione un nivel

de servicio al cliente eficiente. Ver figura 5.
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Figura 5. Distribucién propia versus subcontratada.

Esperando con ello:

e Confiabilidad del servicio.

e Tiempos cortos del ciclo de pedido.
e Capacidad de respuesta.

e Menores costos.

En relacibn a lo anterior la transportacion generalmente representa el elemento
individual mas importante en los costos de distribucién para la mayoria de las empresas
como la de D’CASA. Ya que al volverse mas eficiente la distribucion pueden ofrecer un

desempefio mejorado.
4.AESTRATEGIA DE DISTRIBUCION MIXTA

En este punto es de importancia que la empresa D’'CASA pueda determinar la que
constituye la mejor estrategia de distribucién para llevar a cabo las actividades de
distribucion. Anteriormente se analizo la estrategia de la contratacion como alternativa a
dicha necesidad, ahora bien la estrategia de una distribucion mixta debe analizarse
considerando los aspectos que implica.

En este aspecto, al contar con distribucién mixta, siendo esta una mezcla la empresa
debe encargarse de las actividades de carga y descarga del producto, cumpliendo con
la responsabilidad de trasladar el producto hasta los diferentes puntos de venta, asi

como el pago a los diferentes subcontratistas.
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De esta manera la tabla 4, nos detalla los diferentes costos.
4.4.1 COSTOS DE LA DISTRIBUCION MIXTA ACTUAL

Tabla 4. Detalle de distribucién periodo enero-mayo 2012

Transportes y Fletes MIXTA
Tegucigalpa

Fletes Locales L. 789,713.12
Fletes Foraneos L. 1112,628.79
Trans. Flet. Teg L. 1902,341.91
Total Fletes L. 1902,341.91
Isuzu(4)

Combustible y Lubricantes L. 149,034.80
Reparacién y Mantenimiento L. 68,687.44
Total Isuzu(4) L. 217,722.24
Otros Gastos

Sueldos y Salarios Empleados L. 135,198.60
Sueldos Personal Eventual L. 757,721.33
Treceavo Mes L. 149,150.00
Catorceavo Mes L. 146,000.00
Vacaciones L. 4,556.15
IHSS L. 9,725.20
Fosovi L. 2,027.98
Infop L. 1,351.99
Viaticos Motoristas L. -
Viaticos Ayudantes L. 179,172.50
Bono Escolar L. 9,518.58
Depreciacion L. -
Amortizacion Seguro Vehiculos | L. 10,256.00
Impuestos L. -
Registros L. -
Total Planilla y Viaticos L. 1404,678.32
Total Operativos L. 3524,742.47

Fuente: creacion propia basada en los gastos de los cinco primeros meses de los datos

proporcionados por D’CASA.

4 5ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION HIBRIDO/ (RENTING)

Alternativa que podria emplearse en la distribucion de la empresa D’CASA determinado
una nueva opcion a la estrategias expuestas anteriormente y asi lograr llevar a cabo las
actividades de distribucion. Anteriormente se analizo la estrategia de la contratacion
mixta como alternativa a dicha necesidad, ahora bien la nueva estrategia de una
distribucion hibrida debe analizarse considerando contar con una flota de seis camiones
para lograr completar la distribucion tanto local como foranea. En este aspecto, al

contar con distribucion hibrida, se considera que la empresa debe encargarse de las
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actividades de carga y descarga del producto como también con la responsabilidad de
trasladar el producto hasta los diferentes puntos de venta, todo esto criterio aumentar la

planilla operativa ya que se estableceria empleados propios.

De esta manera la empresa incurre en diferentes gastos, como muestra la tabla 5.
4.5.1 COSTOS DE LA DISTRIBUCION HIBRIDA

Tabla 5. Detalle distribucion mixta enero-mayo 2012

Transportes y Fletes RENTING
Tegucigalpa

Fletes Locales L 1,474.28
Fletes Foraneos L. 604,459.39
Trans. Flet. Teg L. 605,933.67
Tarifa Fija-Flete L. 1362,905.67
Total Fletes L. 1968,839.34

Camion JAC J1045

Combustible y Lubricantes L. 1625,753.41
Reparacidn y Mantenimiento L. -
Total Isuzu(4) L. -
Otros Gastos

Sueldos y Salarios Motoristas L. 247,787.19
Sueldos Ayudantes Entregas L. 467,156.86
Treceavo Mes L. 613,013.70
Catorceavo Mes L. 613,013.70
Vacaciones L. 27,336.90
IHSS L. 43,763.40
Fosovi L. 9,195.21
Infop L. 6,130.14

Viaticos Motoristas
Viaticos Ayudantes L. 68,400.00
Bono Escolar

Depreciacion L. -

Amortizacion Seguro Vehiculos

Accesorios

Registros L. -
Total Planilla y Viaticos L. 2095,797.09
Total Operativos L. 4064,636.44

Fuente: creacién propia basado en los primero cinco meses.
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CAPITULO V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1CONCLUSIONES

1.

Actualmente D'CASA se encuentra en un crecimiento continuo, dicho
crecimiento de las rutas a cubrir y la necesidad de camiones disponibles para las
entregas han generado un impacto en el costo, ya que conlleva tratar con varios
subcontratistas que manejan diferentes cotizaciones de fletes, lo cual ocasiona

retrasos de tiempo y disponibilidad.

Segln lo analizado en las alternativas de distribucién, se determina que la
estrategia de contratar los servicios constituye una ventaja para D’CASA misma

gue le garantiza sostenibilidad en cuanto a costos y rentabilidad.

La estrategia de subcontratar los servicios de distribucion para D’CASA genera
para la empresa un ahorro de 22.02%, significando 817,977.86 lempiras,
permitiéndole a la misma obtener un mayor margen de utilidad al obtener un

menor costo.

5.2 RECOMENDACIONES

1.

3.

Las alternativas presentadas como estrategias a implementar a la opcion de
distribucion deben evaluarse a profundidad, analizandose las ventajas y
desventajas de ambas asi como los beneficios que pueda aportar y representar

para la empresa.

Establecer una supervisidbn continua para asegurar el cumplimiento de los
procesos y actividades llevados a cabo en la distribucién garantizara mejores

resultados sostenibles a largo plazo.

Asegurarse que la contratacion se realice en base a los requisitos establecidos y

normas contractuales.

Profundizar los estudios de investigacion relacionados a temas logisticos con las
alternativas de los nuevos conceptos de distribucion como ser el término cross-

dock gue sirven para eficientar y obtener menor costo en la distribucion.
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CAPITULO VI. APLICABILIDAD

6.1 ANALISIS DE LAS ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

6.1.1 ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION CONTRATADA

Con esta estrategia la empresa espera poder reducir carga laboral generada por los
montos requeridos por pagos de salarios, viaticos y demas como mantenimiento de las
flotas.

Ademas de ello D’CASA considera que la contratacion reduciria el tiempo que conlleva
el tratar con varios subcontratistas y los diferentes contra tiempos que se puedan
presentar y segun Diaz (2012), también se “canalizaria toda la distribucion bajo un solo
contrato, ganando tiempo en otras actividades que se requieren y no en confirmar
referencias, y documentos de personal que no dura ni dos meses trabajando”.

También porque se podria contar con una flota mas amplia disponible, ahorrando en los
gastos de publicacion para contrataciones y el contacto con los diferentes motoristas al

momento de las entregas lo haria una sola persona que prestaria el servicio.”
6.1.2 CONDICIONES DEL CONTRATO

Para los efectos del contrato se establecen los siguientes acuerdos:

1. El transportador realizara el transporte de las mercaderias que le encomiende el
contratante desde los lugares que se le indiquen hasta sus bodegas en los
diferentes lugares del pais y desde éstas hasta las bodegas o los comercios de los
clientes del contratante.

De esta manera se asegura que se cubrirdn las diferentes rutas de D’CASA,
especificamente en la zona noroccidental que la misma cubre para la venta de las
diferentes lineas de productos.

2. Eltrasporte de las mercaderias del contratante no se hara junto con mercaderias de
otras personas sean o no competencia del mismo.

Asegurando con ello que los productos de D’CASA tengan prioridad tanto para ser
entregados a los diferentes puntos, asi como en calidad de tiempo y servicio para

los clientes.

32



El transportador no podrd delegar en terceras personas el transporte de las
mercaderias del contratante, salvo que sea su personal o dependientes o que
obtenga autorizacion del contratante.

En relacion a este aspecto la empresa contratante se asegura que la
responsabilidad por la transportacion del servicio de distribucion recaiga sobre un
transportista previamente identificado al momento de efectuar el contrato.

El transportador realizara por si, por medio de su personal, dependientes o terceros
la carga y descarga de la mercaderia, asi como el de limpieza de los lugares donde
se realicen dichas labores, entendiéndose que el precio de dicha labor se encuentra
incluida dentro del precio del contrato.

De esta forma D'CASA se asegura que no necesitara la contratacion de mas
personal, reduciendo con ello carga laboral.

El contratante entregaré al transportador un documento donde conste el detalle de
las cantidades, peso, marcas, signos exteriores y cualquier otra especificacion de
las mercancias transportadas y que servird de prueba para la carga y descarga de
las mismas, siendo responsable el transportador por cualquier pérdida o dafio de las
mismas.

De este modo al momento de llegada de las mercaderias quien las recibe tendra
derecho a contar y comprobar el estado de las mismas, dejando constancia de
cualquier faltante o dafio en ellas. Este documento podra ser la factura de compra
por parte del cliente del contratante o cualquier otro documento.

En los casos de fletes con destino de entrega en ciudades donde el contratante no
tenga oficinas, y en los que el transportador deba recibir el valor de las mercaderias,
éste debera obligatoriamente depositar el valor de las mismas en las oficinas
bancarias de la ciudad donde reciba dichos pagos el mismo dia en que sean
recibidos y en las cuentas bancarias que el contratante le indique.

Lo anterior con objeto de garantizar la seguridad de bienes y personas, asegurando
asi D’CASA que el transportador asumira responsabilidad por el incumplimiento de
esta obligacion.

El transportador sera responsable de recibir y transportar las mercaderias y no

podra negarse a hacerlo una vez recibidas las mismas. es entendido que el flete
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10.

11.

incluye desde la carga de la mercaderia en el vehiculo del transportador hasta su
entrega total al destinatario de la misma, de modo que el flete se entendera
realizado hasta que sea recibido por el destinatario; es decir, cada carga
correspondera a un solo flete.

Con dicha condicion se previenen futuros mal entendidos o cobros por servicios que
no correspondan a los fletes acordados, beneficiandose de esta manera ambas
partes.

El transportador debera utilizar sus propios vehiculos y proporcionara al contratante
copia de la revision, permiso de explotacién extendido por la direccién general de
transporte y permiso de utilizacién de via publica extendido por la alcaldia municipal
respectiva.

Basados en este acuerdo D’CASA se asegura que los vehiculos seran adecuados
para el transporte de los productos, estaran debidamente cubiertos y en buen
estado de servicio.

El contratante tendra derecho a exigir el cambio de vehiculo o a negarse que las
mercaderias sean transportadas en un vehiculo determinado, aunque previamente
haya sido aprobado, cuando el mismo no esté en condiciones de servicio
adecuadas.

En relacion a lo anterior ambas partes se ven beneficiadas tanto de pérdidas
materiales como humanas, previniendo asi accidentes que puedan presentarse. Y
cumpliendo asi con los tiempos de entrega establecidos.

El transportador asume todos los riesgos del transporte, haciéndose responsable
por cualquier dafio causado al vehiculo, las mercancias transportadas, asi como
dafios causados a terceros en sus personas o sus bienes; asi como el cumplimiento
de las leyes de transito u otras obligaciones legales.

Con esta condicion de transporte la empresa se asegura de no verse involucrada en
asuntos legales o delictivos que le ocasionarian conflictos y problemas innecesarios
para el desarrollo de las actividades llevadas a cabo.

El contrato tendrd aplicacion en todo el territorio nacional, pudiéndose establecer
ciudades o departamentos como area del mismo cuando asi lo convengan las

partes.
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12.

13.

14.

15.

De este modo se garantiza el servicio de transporte para cubrir las rutas de ventas
de D'CASA.

Duracion del contrato: el contrato tendra una duracién de un afio a partir de la firma
el mismo, pudiéndose renovar si a su finalizacién las partes asi lo convienen.
Basados en lo anterior, ambas partes se ven beneficiadas pudiendo al finalizar el
contrato realizar los ajustes o cambios necesarios.

Pagos: ambas partes estableceran el valor de los fletes, tarifas o valor del transporte
de las mercaderias dependiendo del lugar, peso y volumen de entrega de las
mismas y de acuerdo las tablas que por separado firmen por escrito. Estas tablas
seran revisables siempre que las condiciones de transporte lo requieran y asi lo
convengan las partes.

Los pagos se haran en forma semanal o quincenal de acuerdo a la tarifa y nimero
de viajes realizados por el transportador en ese periodo.

El pago se podra realizar por cheque, depdsito en cuenta o cualquier otro medio a
criterio del contratante y en el mismo se haran las deducciones en caso de dafios o
pérdidas en el transporte de las mercaderias. El lugar del pago seran las oficinas de
D'CASA, en las oficinas en San Pedro Sula.

El contrato podra darse por terminado por cualquier a de las siguientes causas: a)
Por mutuo consentimiento de las partes. b) Por cumplimiento del término de
duracion; c) Por fuerza mayor o caso fortuito; d) Por comunicacion unilateral de
cualquiera de las partes hacia la otra, preferiblemente por escrito, pero en todo caso
valdra la comunicacién verbal. Pero en ningln caso podra terminarse el contrato
cuando se encuentre en proceso un viaje para transporte de mercaderias, debiendo
esperar hasta la finalizacién del viaje para proceder a la terminacion del presente
contrato; e) Por el incumplimiento de cualquiera de las obligaciones establecidas en
el presente contrato o en la ley. Una vez terminado el contrato no habra ninguna
responsabilidad entre las partes ni derecho a dafos y perjuicios cualquiera que fuera
la causa de terminacion.

Con lo anterior ambas partes se ven favorecidas, evitando de esta forma
confusiones o0 malos entendidos al momento de dar por terminado el contrato ya sea

por cualquiera de las condiciones antes mencionadas.
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Es asi como el acuerdo de un contrato es beneficioso para ambas partes, asegurando
asi las labores de distribucién que son de suma importancia para D’CASA y por otra

parte viendose beneficiada también la empresa contratada.
6.1.3 REQUISITOS DE LA CONTRATACION

En el caso del servicio contratado el mismo posee su propia flota de transporte, por lo
que los diferentes costos generados por la misma corren por cuenta de la empresa que

presta dicho servicio a D’'CASA.

Ademas de esto, es necesario que la empresa contratada cumpla determinados

requisitos que segun Diaz (2012), son:

e Presentar todos los documentos del camién, como permisos de explotacion,
revision etc...

e Documentos en regla tanto del motorista como del duefio del camion y sus
ayudantes en caso que no sea el mismo con su respectiva hoja de antecedentes
penales.

¢ Que el camion tenga la capacidad requerida por la empresa.

e Que cuente con el servicio de GPS o0 que esté de acuerdo con instalarselo para
prestar el servicio a la empresa.

Ademas de lo anterior cumplir con los requisitos establecidos en el contrato de trabajo

correspondiente.
6.1.4 DETALLE DE COTIZACION DEL CONTRATISTA

Para las alternativas de contratacion se realizan tres cotizaciones con diferentes
contratistas con el fin de determinar cual constituye el mejor precio. Como se refleja en
las tablas 6, 7y 8 (Anexos 5, 6y 7).
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Tabla 6. Cotizacion transportes Emanuel

ZONA RUTA VALOR
TEGUCIGALPA | LOC1 |PAILA L. 883.00
LOC2 |CAMION 5Y 10 TONELADAS ( 10 y 15 ft ) aprox L. 1,071.00
LOC3 | CAMION 10.1Y 12 TONELADAS (15.1 FT A 20 Ft) aprox L. 1,419.00
LOC4 | CAMION 12.1 TONELADAS (20.1 FT PARA ARRIBA ) aprox | L. 1,709.00
LOC5 | FURGON 48 FT (AMARATECA) L. 3,424.00
LOC6 | FURGON 48 FT (METROPOLITANO) L. 2,888.00
Foraneos Valor Kilometro Promedio L. 14.80
Tabla 7. Cotizacion transportes los dos hermanos.
ZONA RUTA VALOR
TEGUCIGALPA | LOC1 | PAILA L. 900.00
LOC2 | CAMION 5Y 10 TONELADAS ( 10y 15 ft ) aprox L. 1,100.00
LOC3 | CAMION 10.1 Y 12 TONELADAS (15.1 FT A 20 Ft ) aprox L. 1,475.00
LOC4 | CAMION 12.1 TONELADAS ( 20.1 FT PARA ARRIBA ) aprox | L. 1,750.00
LOC5 | FURGON 48 FT ( AMARATECA ) L. 3,450.00
LOC6 | FURGON 48 FT (METROPOLITANO) L. 2,900.00
Foraneos Valor Kilometro Promedio L. 15.14
Tabla 8. Cotizacion transportes Zeron Gonzales.
ZONA RUTA VALOR
TEGUCIGALPA | LOC1 | PAILA L. 915.00
LOC2 | CAMION 5Y 10 TONELADAS ( 10y 15 ft ) aprox L. 1,125.00
LOC3 | CAMION 10.1 Y 12 TONELADAS (15.1 FT A 20 Ft ) aprox L. 1,575.00
LOC4 | CAMION 12.1 TONELADAS ( 20.1 FT PARA ARRIBA ) aprox | L. 1,790.00
LOC5 | FURGON 48 FT ( AMARATECA ) L. 3,490.00
LOC6 | FURGON 48 FT (METROPOLITANO) L. 2,950.00
Foraneos Valor Kilometro Promedio L. 15.20

Considerando este tipo de estrategia el sistema si representa una ventaja, ya que en el
caso de trabajar con un tipo de distribucién propia obliga a la empresa a incurrir en

costos permanentes, de los cuales la empresa busca descargarse.
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Entre estos podemos encontrar:

e Sueldo base.

e Vehiculo (inversion inicial, mantenimiento, reparacién, depreciacion, combustible).
e Prestaciones laborales.

e Liquidacion.

e Seguridad.

Es por ello que la empresa debe analizar la manera de optimizar su estrategia de
distribucion, de tal forma que le permita mantener esa ganancia econdmica
permitiéndole manejarse con rentabilidad y al mismo tiempo obtener los estandares de

calidad y servicios necesarios para ser competitivos.
6.2 APLICABILIDAD DE LA DISTRIBUCION CONTRATADA

Esta alternativa espera ser una opcion factible para D’CASA, al contratar los servicios a
través de un contratista que se encargue de efectuar las labores de distribucion de las
diferentes lineas de productos que la misma maneja para hacerlos llegar a los
diferentes puntos de ventas que poseen.

Algunos costos ocultos® que sumaron para determinar una mejor eleccién desde el
punto de vista cualitativo que detallan que la opcién es viable para poder obtener

certeza de lo que queremos llegar, como se refleja en la tabla 10.

Del mismo modo se pretende que dicha alternativa permita a la empresa obtener

ventajas en cuanto a:

e Disminuir sus costos de distribucién con lo se asegure la rentabilidad.
e Eficacia en el servicio y tiempos de entrega.
e Disminucién de la carga laboral.

e Ahorro financiero en la inversion de infraestructura (compra de camiones).

1 Costos ocultos: son costos de oportunidad que resultan de una medicion diferente (estos costos por lo

general no se reconocen en los registros contables). (Gaither & Frazier, 2000)
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La tabla 9 muestra un comparativo de los costos ocultos en lo que se incurre en los
diferentes tipos de distribucion.

Tabla 9. Comparativo de los tipos de distribucion.

TIPO DE DISTRIBUCION
COSTOS OCULTOS MIXTO | SUB-CONTRATADO | HIBRIDO
Licencias de Transporte M M
Salarios | M
Seguros 4]
Interés | (x]
Permisos Aduanales M ]
Montos Deducibles M M
Monitoreo GPS M
Combustibles M M
Lubricantes | ]
Mantenimiento | ]
Amortizacidn | x]
Neumaticos | x]
Parqueo 4] ] M

Las ventajas que resultan de la alternativa de contratar representan una opcion viable y
rentable para D'’CASA. En relacion a lo anterior se consideraron las diferentes
cotizaciones obtenidas, efectuando el comparativo en la siguiente tabla 10.

Tabla 10. Comparativo cotizaciones de contratista

TRANSPORTES
ZONA RUTA EMANUEL | DOS HERMANOS | ZERON GONZALES
LOC1 |[PAILA L. 883.00 ] L. 900.00 | L. 915.00
LOC2 |CAMION 5Y 10 TONELADAS (10y 15ft) aprox | L. 1,071.00 | L. 1,100.00 | L. 1,125.00
LOC3 |[|CAMION 10.1Y 12 TONELADAS (15.1 FT A 20 Ft| L. 1,419.00 | L. 1,475.00 | L. 1,575.00
LOC4 |CAMION 12.1 TONELADAS (20.1 FT PARA ARR| L. 1,709.00 | L. 1,750.00 | L. 1,790.00
LOC5 |FURGON 48 FT (AMARATECA) L. 3,424.00 | L. 3,450.00 | L. 3,490.00
LOC6 |FURGON 48 FT (METROPOLITANO) L. 2,888.00 | L. 2,900.00 | L. 2,950.00
Foraneos Valor Kilometro Promedio L 14.80 | L. 15.14 | L. 15.20
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En relacién a lo anterior se determina que los precios otorgados por Transportes
Emanuel constituyen la mejor opcién a considerar.

Es por ello que una vez considerados los diferentes costos, la aplicabilidad de la misma
no requiere de un proceso exhaustivo, mas si debe analizarse con detenimiento y
posteriormente proceder a la implementacion dentro de D’CASA.

Una vez aplicada la estrategia los costos en que incurre D’CASA se detallan como

sigue en la tabla 11.
6.2.1 COSTOS APLICANDO LA DISTRIBUCION CONTRATADA

Tabla 11. Costos aplicando la distribucién contratada.

Transportes y Fletes SUB-CONTRATADO
Tegucigalpa

Fletes Locales L. 564,080.80
Fletes Foraneos L. 1112,628.79
Trans. Flet. Teg L. 1676,709.59
Total Fletes L. 1676,709.59
Sueldos y Salarios Motoristas | L. 360,361.86
Sueldos Ayudantes Entregas L. 586,789.80

Treceavo Mes

Catorceavo Mes

Vacaciones

IHSS L. 72,939.00
Fosovi L. 12,133.32
Infop L. 8,088.88
Viaticos Motoristas L. -
Viaticos Ayudantes L. 179,172.50
Bono Escolar

Depreciacion L. -
Amortizacion Seguro Vehiculos

Accesorios

Registros L. -
Total Planillay Viaticos L. 1219,485.36
Total Operativos L. 2896,194.95
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6.2.2 RESULTADOS DE LA APLICACION DE DISTRIBUCION CONTRATADA

Una vez efectuado el comparativo de ambas estrategias y lo que las mismas

representan monetariamente para D’CASA, como se establece en la tabla 12.

Tabla 12. Comparativo costo de distribucién

GASTOS OPERATIVOS ENERO-MAYO
Total costo operativos DCASA L. 3714,172.81
Total costo operativos trans. Emanuel L. 2896,194.95
Total costo operativos hibrida L. 4064,636.44

Basado en los resultados anteriores, se determina que la puesta en marcha de la
estrategia contratada, representa para D’CASA un ahorro del 22.02% representados

por un periodo comprendido de Enero-Mayo. Ver figura 6.

A
L. 4,000,000.00 -
L. 3,500,000.00 -
,064,636
L. 3,000,000.00 - L.
L. 2,500,000.00 -
95
L. 2,000,000.00 -
L. 1,500,000.00 -
L. 1,000,000.00 -
L. 500,000.00 -
L. - T T 1
Total Gasto Total Gasto Total Gasto
Operativos DCASA Operativos Trans. Operativos Hibrida
Emanuel HINO RENT

Figura 6. Ahorro de la estrategia implementada.

Con lo anterior se cumple el propdsito principal que representaba para D’CASA una

mejora en tres vias:

e Mejora del sistema de distribucion.
e Reduccion de sus gastos operativos, mismos que al aplicar la distribucion via

contratacion reflejan un ahorro significativo.
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e Mayor indice de rentabilidad
Lo anterior al obtener un menor costo por lempira vendido, mismo que le permite ser

mas rentable y competitivo.
6.3PROYECCION DE LA ALTERNATIVA CONTRATADA

La aplicabilidad de la estrategia contratada asegura asi mismo la sostenibilidad y
rentabilidad a largo plazo, considerando un incremento anual aceptable para D’'CASA
del 5.6% constituido por el porcentaje de inflacion Honduras en el primer trimestre
(BCH, 2008). Por lo cual se determina la siguiente proyeccibn como se muestra en la

tabla 13.

Tabla 13. Proyeccién de incremento de transporte subcontratado

ANO 1 ANO 2 ANO 3
INCREMENTO ANUAL 5.60% 5.60% 5.60%
COSTO SUBCONTRATADO | L. 2896,194.95 | L. 3058,381.87 | L. 3229,651.25 | L. 3410,511.72

En relacion a lo anterior D’CASA puede considerar como aceptable un incremento
hasta de un 5.6% anual para las labores de distribucion llevadas a cabo y aun asi la
misma seria rentable, cumpliendo de esta manera con el propdsito de desarrollar una
estrategia factible al reducir sus costos obteniendo ahorro que puede reasignar a otras

actividades de mejora.
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ANEXO 1. GASTOS OPERATIVOS ENERO-MAYO

ENE FEB MAR APR MAY Total
Tegucigalpa
Fletes Locales L. 153,651.79 | L 148,289.84 | L. 157,492.36 | L 141,339.85 | L. 188,939.28 | L. 789,713.12
Fletes Foraneos L. 244,575.88 | L. 188,992.07 | L. 268,201.44 | L. 177,117.24 | L. 233,742.16 | L. 1112,628.79
Trans. Flet. Teg L 398,227.67 | L 337,281.91 | L. 425,693.80 | L. 318,457.09 | L. 422,681.44 | L. 1902,341.91

Isuzu
Combustibley Lubricantes L 37,656.40 | L 23,468.40 | L. 36,204.80 | L. 19,231.60 | L. 32,473.60 | L. 149,034.80
Reparacién y Mantenimiento L. 400.00 | L. 30,210.60 | L. 38,076.84 | L. L. - L. 68,687.44

Total Operativos

643,261.81

L.

582,148.19 | L.

706,795.76 | L.

530,096.65 | L.

672,515.80

Sueldos y Salarios Empleados L 27,039.72 | L. 27,039.72 | L. 27,039.72 | L. 27,039.72 | L. 27,039.72 | L. 135,198.60
Sueldos Personal Eventual L 77,663.44 | L. 71,575.33 | L. 71,379.49 | L. 71,506.28 | L. 75,672.54 | L. 367,797.06
Treceavo Mes L. 29,830.00 | L. 29,830.00 | L. 29,830.00 | L. 29,830.00 | L. 29,830.00 | L. 149,150.00
Catorceavo Mes L 29,200.00 | L. 29,200.00 | L. 29,200.00 | L. 29,200.00 | L. 29,200.00 | L. 146,000.00
Vacaciones L 1,214.85 | L. - L 738.88 | L. 2,049.73 | L. 552.69 | L. 4,556.15
IHSS L 1,945.04 | L. 1,945.04 | L. 1,945.04 | L. 1,945.04 | L. 1,945.04 | L. 9,725.20
Fosovi L 405.60 | L. 405.60 | L. 405.60 | L. 405.60 | L. 405.60 | L. 2,027.98
Infop L. 270.40 | L 270.40 | L. 270.40 | L 270.40 | L. 270.40 | L 1,351.99
Viaticos Motoristas L. - L - L. - L - L. - L. -

Viaticos Ayudantes L 37,357.50 | L. 28,870.00 | L. 43,960.00 | L. 28,110.00 | L. 40,875.00 | L. 179,172.50
Bono Escolar L. - L. - L. - L. L. 9,518.58 | L. 9,518.58
Depreciacion L. - L. - L. - L. - L. - L. -

Amortizacion Seguro Vehiculos L. 2,051.20 | L. 2,051.20 | L. 2,051.20 | L. 2,051.20 | L. 2,051.20 | L. 10,256.00
Impuestos L. - L. - L. - L. - L. - L. -

Registros L. - L. - L. - L. - L. - L. -

3134,818.21

-9.50%

21.41%

-25.00%

26.87%

ANEXO 2. ZONA LOCAL POR RUTA DETALLADA

ZONA Codigo RUTA
VENDEDOR (3) LOC1 SUPERMERCADOS
VENDEDOR (2) LOC2 BODEGAS/MERCADOS
VENDEDOR (1) LOC3 TIENDAS DE CONVENIENCIA

ANEXO 3. ZONA FORANEA POR RUTA DETALLADA

ZONA Codigo RUTA
VENDEDOR (8) OL-001-0L-021  |OLANCHO
VENDEDOR (4) DL-001-DL-019 DANLI
VENDEDOR (3) CH-001-CH-043 CHOLUTECA

VENDEDOR (2)

CMY-013-CMY-49

SIGUATEPEQUE/LA ESPERANZA

VENDEDOR (13)

CMY-001-CMY-012

COMAYAGUA-MARCALA

N
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ANEXO 4. COTIZACION HINO-RENT
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ANEXO 5.

COTIZACION TRANSPORTES EMANUEL

Choluteca

Olancho

zoNA
Oriente

Comayagua

CH-0a1
CH-002
CH-003
CH-004
CH-008
CH-006
CH-007
CH-008
CH-009
cH-010
cH-011
CH-012
CH-013
CH-014
CH-015

CH-0.
€H-036
€H-0a7
€H-038
CH-039
CH-040
CH-041
CH-042
CH-043

oL-001
oL-002
oL-003
oL-004
oL-005
oL-006
oL-007
oL-008

CMY-001
CMY-002
MY -003
CMY-004
CMY-008
CMY-006
cMy-007
cMy-008
cMy-009
cMy-010
cMY-011
CMY-012
CMY-013
CMY-014
CMY-015
CMY-016
CMY-017
CMY-018
CMY-019
CMY-020
CMY-021
CMY-022
CMY-023
CMY-024
CMY-026
CMY-026
cMy-027
cmy-028
cMy-029
cMY-030
cMY-031
cMY-032
CMY-033
CMY-034
CMY-0385
CMY 036
MY 037
MY -038
CMY-039
CMY-040
CMY-041
CMY-042
CMY-043
CMY-044
CMY-046
CMY-046
CMY-047
CMY-048
CMY-049

Pwn o

Sabanagrands
Sabanagrande, Pespire
Sabanagrande, Pespire, Nacaome
Sabanagrande, Pespire Nacaome La Arada

L dla. L

Sabanagrande Pespire, San Lorenzo
Sabanagrande re.Nacaame, San Lorenza
Sabanagrande Nacaome La Arada, San Lorenza
Sabanagrande Nacaome La Arada Langue. San Lorenza
Sabanagrande San Lorenzo. Choluteca
Sabanagrande Nacaome San Lorenzo, Chaluteca
Sabanagrande
Sabanagrande
Sabanagrande
Sabanagrande
Sabanagrande Pespire, Nacaome.La Arada,San Lorenzo Choluteca,San Marcos
Sabanagrande Pespire Nacaome. La Arada.Langus.San Larenzo. Choluteca, San Marcos
Sabanagrande Pespire.San Lorenzo,Choluteca. El Triunfa
Sabanagrands, Pespire. Nacaome. San Lorenzo. Choluteca El Triunfo
Sabanagrande, Pespire. Nacaome.La Arada.San Lorenzo Choluteca.El Triunfo
Sabanagrande, Pespire. Nacaome.La Arada.Langue. San Lorenzo. Choluteca,E1 Triunfo,
Sabanagrande. Pespire. Nacaome.La Arada.Langue.San Lorenze. Choluteca. San Marcos.E1 Triunfo
Sabanagrande. Pespire. San Lorenzo.Choluteca, Guasaule

Pespire.N San Lorenzo.Choluteca Guasaule

Nacaome La Arada San Lorenza Choluteca
Nacaome La Arada.Langue San Lorenza, Choluteca
San Lorenzo, Choluteca, San Marcos

Nacaome,San Lorenzo,Choluteca, San Marcos

Pespire. . La Arada.San Lorenzo.Choluteca. Guasaule

Pespire. N, L claL Larenzo, Choluteca, Guasaule

Sabanagrande Pespire.Nacaome La Arada Langue San Lorenzo. Choluteca E1 Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire.Nacaome La Arada Langue. San Lorenzo, Choluteca, San Marcos.El Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire. San Lorenzo Choluteca, San Marcas El Triunfo, Guasaule
Sabanagrande Pespire. San Lorenzo Choluteca, San Marcos, Guasaule

Sabanagrande Pespire. San Lorenzo Choluteca. El Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire. San Lorenzo Choluteca, San Marcas Bl Triunfo

Sabanagrande Pespire.Nacaome San Lorenza, Chaluteca, San Marcos El Triunfo. Guasaule
Sabanagrande Pespire.Nacaome La Arada San Larenza Cheluteca San Marcos. E| Triunfa, Guasaule
Sabanagrande Pespire.Nacaome San Lorenza Chaluteca San Marcos Guasaule

Sabanagrande Pespire,Nacaome La Arada San Larenza, Choluteca,San Marcos, Guasauls

Pespire Nacaome La Arada Langue San Larenzo, Choluteca, San Marcos Guasaule
Sabanagrande, Pespire. Nacaome, San Lorenza, Chaluteca, Bl Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire. Nacaome La Arada San Larenzo, Choluteca, El Triunfo Guasaule
Sabanagrande, Pespire. Nacaome La Arada.Langue San Lorenza, Choluteca, E1 Triunfo, Guasaule
Sabanagrande, Pespire. Nacaome, San Lorenzo, Choluteca, San Marcos El Triunfo,

Sabanagrande, Pespire. Nacaome La Arada San Larenzo, Choluteca, San Marcos. El Triunfa,
Sabanagrande, Pespire. Nacaome La Arada Langue San Lorenzo, Choluteca, San Marcos. £l Triunfo,

Talanga
Talanga, Gu

Talanga, EI Parvenir, Guaimaca, Campamenta, Juticalpa
Talanga, Guaimaca, Campamento Juticalpa
Juticalpa Catacamas
El Porvenir Juticalpa, Catacamas
Juticalpa, San Francisco
Juticalpa, San Francisco.Gualaco
Juticalpa, San Francisco.Gualaco, San Esteban
Juticalpa, San Francisco.Gualaco. San Esteban, Catacamas
El Porvenir.Juticalpa, San Francisco
El Porvenir Juticalpa, San Francisco.Gualaco
El Porvenir Juticalpa, San Francisco. Gualaco,San Esteban
El Porvenir.Juticalpa, San Francisco.Gualace, San Esteban.Catacamas
El Porvenir Juticalpa, San Francisco, Catacamas
El Porvenir.Juticalpa. San Francisco.Gualace, Catacamas
Juticalpa

RUTA
Villa de San Francisco
Villa de San Francisco.Teupasenti
Villa de San Francisco. Teupasenti.Danli
Villa de San Francisco. Teupasenti.Danli El Paraiso
Villa de San Francisco. Teupasenti.Danl. Trajes
Villa de San Francisco. Teupasenti.Danli Trojes E1 Paraiso
Villa de San Francisco Danli

Villa de San Francisce,Danli El Paraiso
Villa de San Francisce,Danli. El Paraiso Trojes
Villa de San Francisce, Danli. Trojes
Teupasenti

Taupasenti Danli

Teupasenti Danli, E| Paraisa

Taupasenti.Danli, E| Paraisa, Trojes

Toupasenti Danli Trojes

Danli

Danli el paraiso

Danli Trojes

Danli. EI Paraiso, Trojes

Comayagua

Comayagua Ajuterique

Comayagua.La Paz

Comayagua.La Paz Marcala

Comayagua.La Paz Marcala Ajuierique

vagua La Paz Marcala, Ajuterique. La Libertad

yagua, La Paz Ajuierique

Comayagua, La Paz Marcala La Liberiad

Comayagua, La Libertad

Comayagua. Ajuterique, La Libertad

Comayagua.La Paz, La Libertad

Comayagua. La Paz, Ajuterique, La Libertad

Comayagua, Siguatepeque

Comayagua.Ajuterique, Siguatepeaue

Comayagua.La Paz, Siguatepsqus

Comayagua.La Paz,Marcala, Siguatapsque

Comayagua.La Paz.Marcala, Ajuterique. Siguatepaqus

Comayagua.La Paz.Marcala Ajuteriqus.La Libertad Siguatepsqus

Comayagua.La Paz. Ajuterique. Siguatepeque

Comayagua. La Paz.Marcala.La Libentad, Siguatepeque
8. La Libertad. Si

s ua. La Libartad

> ua.la Paz. La Libertad

© us, La Paz, Ajuterique, La Libertad,
Comayagua. Siguatepeque. Jesus de Oloro
Comayagua. Ajuterique. Siguatepeque Jesus de Otoro
Comayagua La Paz Siguatepaque Jesus de Otoro
Comayagua.La Paz Marcala Siguatepeque.Jesus de Olaro
Comayagua La Paz Marcala Ajuterique. Siguatepeque Jesus de Otora
Comayagua La Paz Marcala Ajuterique.La Libertad Siguatepeque Jesus de Oloro
c La Paz t
Comayagua. La Paz Marcala La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otara

La Libertad Jesus de Otaro

Jesus de Otora

La Libertad Jesus de Otaro
Comayagua La Paz. La Libertad, Siguatepeque Jesus da Otoro

La Paz La Libartad Josus de Otoro
Comayagua Siguatepeque Jesus de Otara La Esperanza

Jesus da Otoro La Esperanza
Comayagua.La Paz. Siguatepeque Jesus da Otoro. La Esperanza

Comayagua.La Paz.Marcala, Siguatepeque Jesus de Otaro La Esperanza

Comayagua.La Paz.Marcala Ajuterique Siguatepeque Jesus de Otoro.La Esperanza
Comayagua.La Paz.Marcala Ajuterique.La Libertad. Siguatepeque Jesus de Otoro.La Esperanza

ua.La Paz, siguatepeque.Jesus de Otoro La Esperanza
Comayagua. La Paz Marcala La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otora,La Esperanza
Comayagua. La Libertad, Siguatepeque.Jesus de Otaro,La Esperanza

[ La Libertad Jesus de Otaro.La Esperanza

[ La Paz, La Libertad Jesus de Otore,La E:

c La Paz. Ajuterique, La Libertad Jesus de Otoro La Esperanza

49|La Paz, Marcala

L 10576
L 10,973
L 8,486
L 9,481
L 9,879
L 9812
L 10807
L 11,206
L 1822
L 2083
L4
L3
L4
L&
L7
L&
L6
L8

L

L

L

L

L
L0,
[BEER

L 16,
L9
L0

L s
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L 2,154
Ls

30
99
56
as

47



ANEXO 6. COTIZACION TRANSPORTES DOS HERMANOS

Choluteca cHo01 [Sabanagrande 4.00 L 142437
cH-002 2|Sabanagrands, Pespire 172 00 L 2.916.57
CH-003 3|Sabanagrande. Pespire Nacaome 204.00 L. 3.459.19
cH-004 4|Sabanagrande. Pespire Macaome.La Arada 264.00 L. 4.476.60
CH-005 5|Sabanagranda, Pespire Macaome La Arada, Langue 288.00 L. 4,883 56
cH-008 6|Sabanagrande Pespire San Lorenza 226 00 L 3.832.24
cH-007 7|Sabanagrands, Pespire Nacaoms.San Lorenzo 245.00 L 417137
CH-008 6|Sabanagrands Pespire. Nacaome La Arada.San Lorenzo 306.00 L. 5.180.70
cH-009 Pespire Macaome.La Arada Langue, San Lorenzo 330.00 L. 5.595.74
CH-010 10| Sabanagrande Pespire San Lorenzo Choluteca 28600 L. 4,849 64
cHo11 11|Sabanagrande, Pespire Macaome, San Lorenzo, Choluteca 326.00 L &.527.92
cH-012 12|Sabanagrands, Pespire Nacaome La Arada,San Lorenzo,Choluteca 386.00 L 6.54532
CH-013 13|Sabanagrands. Pespire Nacaome La Arada.Langus.San Lorenzo.Choluteca 410.00 L. 6.962.29
cH-o14 14|Sabanagrande Pespire San Lorenza Choluteca, San Marcos 42200 L 7.186.77
CH-015 16| Sabanagrande Pespire Macaome San Lorenze Choluteca. San Marcas 462 00 L. 7.834.04
cH-018 16|Sabanagrande, Pespire Macaome La Arada.San Lorenzo Choluteca, San Marcos 522 00 L 8.851.45
cH-017 17|Sabanagrande, Pespire Nacaome.La Arada.Langus,San Lorenzo,Chaluteca, San Marcas 545,00 L 9.258 41
CH-018 18|Sabanagrande Pespire. San Lorenze.Choluteca.El Triunfo 416.00 L. 7.064.03
cH-019 19|Sabanagrande Pespire Nacaome San Lorenze. Choluteca,E1 Triunfe 456.00 L 7.732.30
CH-020 20| Sabanagrande Pespire Macaome La Arada San Lorenze Choluteca El Triunfo £16.00 L B.749.71
cH-021 21|Sabanagrande. Pespire Macaome.La Arada.Langue, San Lorenzo, Choluteca, El Triunfo, 540 00 L 9156 67
cH-022 22|Sabanagrande Pespire, Nacaome La Arada Langus.San Lorenzo.Choluteca, San Marcas, El Triunfo 675,00 L 11.452 80
CH-023 23|Sabanagrands Pespire. San Lorenzo. Choluteca.Guasauls 402.00 L. 6.016.63
cH-024 24|Sabanagrande. Pespire Nacaome. San Lorenze. Choluteca, Guasaule 44200 L 7.494.91
CH-026 26| Sabanagrande Pespire Macaome La Arada San Lorenze Choluteca Guasaule £02.00 L 85123
CH-026 26|Sabanagrande Pespire Nacaome La Arada Langue San Lorenzo Choluteca, Guasaule 62600 L. 8.919.28
cH-027 27|Sabanagrande Pespire. Nacaome La Arada Langue.San Lorenzo,Choluteca. Bl Triunfo. Guasaule 596,00 L 10,106 25
CH-028 20|Sabanagrands Pespire. Nacaome La Arada.Langus.San Lorenzo.Choluteca. San Marcos. El Triunfo. Guasauls 732.00 L 12.412.30
cH-029 29|Sabanagrande. Pespire San Larenza Cheluteca. San Marcos El Triunfo. Guasaule 508.00 L 10.309.73
CH-030 30|Sabanagrande Pespire San Larenzae Choluteca San Marcos Guasaule 6£38.00 L. 9.122.76
CH-031 31|Sabanagrande Pespire San Lorenzo, Choluteca El Triunfo, Guasaule 472 00 L. B.00361
cH032 32|Sabanagrande Pespire. San Larenza, Choluteca, San Marcos I Triunfo 552 00 L 9.350 15
CH-033 33|Sabanagrands Pespire. Nacaome San Lorenzo.Choluteca. San Marcos.El Triunfo,Guasaule 648,00 L. 10.988.01
cH-034 34|Sabanagrande Pespire Macaome La Arada San Lorenzo Cheluteca, San Marcos El Triunfo, Guasaule 708.00 L 12.006.41
CH-035 36|Sabanagrande Pespire Macaome San Lorenze Cheluteca San Marcos Guasaule £78.00 L. 9.801.03
CH-038 36| Sabanagrande Pespire Macaome La Arada San Lorenzo Choluteca, San Marcos Guasaule 638 00 L 1081844
cH-037 37|Sabanagrande Pespire, Nacaome La Arada Langue.San Lorenzo.Choluteea, San Marcas, Guasaule 662 00 L 11.225 40
CH-038 38| Sabanagrands Pespire. Nacaome.San Lorenzo.Choluteca, E| Triunfo.Guasauls 512.00 L. 8.681.00
cH-039 39| Sabanagrande Pespire. Macaome La Arada San Lorenzo Cheluteca, El Triunfo, Guasaule 572.00 L. 9.699.29
CH-040 40|Sabanagrande, Paspire Nacaome La Arada Langus, San Lorenzo, Chaluteca, E1 Triunfo, Guasaula 596.00 L 10,106 25
CH-041 41|Sabanagrande Pespire Nacaome San Lorenzo, Choluteca. San Marcos El Triunfo £92.00 L. 10.03843
cH-042 42|Sabanagrande. Pespire Nacaome.La Arada.San Lorenzo, Cheluteca, San Marcas El Triunfo 652 00 L 11.055 83
CH-043 43|Sabanagrande. Pespire Nacaome.La Arada.Langus.San Lorenze.Choluteca, San Marcas. E| Triunfo, 676.00 L. 11.462.80

Olancho oL-001 1| Talanga 116.00
oL-002 2|Talanga, Guaimaca 180 00
oL-003 3|Talanga, Guaimaca, Campamenta 290 00
OL-004 4|Talanga. EI Porvenir 236.00
oL-00s &|Talanga. EI Parvenir Guaimaca 300.00
oL 006 6|Talanga. EI Parvenir Guaimaca Campamento 41000
oL-o007 7|Talanga. El Porvenir Guaimaca, Campamento_ Juticalpa 458 00
o008 8|Talanga, Guaimaca, Campamenta, Juticalpa 398 00
OL-009 aJuticalpa Catacamas 400.00
aL-oto 10|E1l Parvenir Juticalpa. Catacamas 520,00
oL-011 11|Juticalpa, San Francisco 418.00
oL-012 12|Juticalpa, San Francisco Gualaco 518.00
oL-013 13|Juticalpa, San Francisco, Gualaco, San Esteban 718.00 L 1217498
oL-014 14|Juticalpa, San Francisco, Gualaco, San Esteban, Catacamas 860.00 L. 14.582.85
oLt 16|El Parvenir Juticalpa. San Francisca 538.00 L. 9.122.76
oL-016 16|E1 Parvenir Juticalpa, San Francisco, Gualaco 638 00 L 1001844
oL-017 17|El Porvenir Juticalpa, San Francisco, Gualaco, San Esteban 838 00 L. 14,209 80
oL-01s 18|E1 Parvenir Juticalpa. San Franciseo, Gualaco, San Esteban Catacamas 280 00 L 16,517 66
oL-019 19|El Parvenir Juticalpa. San Francisco. Catacamas 560.00 L. 9.495.81
oL-0z0 20[El Parvenir Juticalpa. San  Gualaco.C 660.00 L 11.191.49
o021 21|Juticalpa 352.00 L. 5.968.79

zonA Codigo RUTA K FLETES

Orier BL-001 1|Villa de San Francisco 130.00 L 2.204 38
DL-002 2|Vvilla de San Francisco Teupasenti 324.00 L 5.494.00
DL-003 3|Villa de San Francisco, Teupasenti Danli 296 00 L 501921
DL-004 4|Villa de San Francisco Teupasenti Danli £l Paraisa 324.00 L 5.494 00
DL-005 5|Villa de San Francisco. Teupasenti. Danli. Trajes 470.00 L. 7.969.70
DL-006 6|Villa de San Francisco Teupasenti.Danii, Trojes EI Paraiso 498.00 L. B.444.49
DL-007 7|Vvilla de San Francisco, Danli 232 00 L. 3.933.90
DL-008 8[Villa de San Francisco, Danli El Paraiso 260.00 L 440877
DL-008 a|Vvilla de San Francisco, Danli, £l Paraiso, Trojes 43400 L 7.359.25
DL-010 10|Villa de San Francisco,Danli. Trojes 406.00 L. 6.084.46
DL-011 11|Teupasanti 240.00 L. 4.069.63
DL-012 12|Teupasenti Danli 256,00 L 4.340 94
bL-013 13| Teupasenti Danli El Paraiso 284 00 L. 481573
DL-014 14|Teupasenti Danli, £l Par 458 00 L 7.786.21
DL-015 15|Teupasenti.Danli. Trojes 430.00 L. 7.291.42
DL-016 16|Danli 192.00 L. 3.266.71
nLAT 17|Danli el paraiso 220 00 L. 3.730.50
DL-018 366.00 L. 6.206.19
DL-018 394 00 L 6.680 98

Comayagua cmy-001 1|Camayagua 172.00 L. 2.916.67
cmy-002 2|Camayagua Ajuterique 212.00 L. 3.594.84
CMY-003 3|Comayagua.la Paz 19600 L. 3.323.53
cMyY-004 4|Camayagua,La Paz Marcala 324.00 L 5.484 00
CMY-005 5|Comayagua.La Paz.Marcala Ajuterique 364.00 L 6.172.20
CMY-006 &|c. ua.La Paz.Marcala. Ajuterique. La Libertad 452.00 L. 7.664.47
cmy-007 7|Camayagua, La Paz Ajuterique 236,00 L. 4.001.80
CMY-008 8|Comayagua. La Paz Marcala La Libertad 412.00 L. 6,986 20
cnMy-008 8|Camayagua, La Libertad 260 00 L 440877
CMY-010 10|Comayagua Ajuterique La Libertad 300.00 L. 5.087.04
cMy-011 11|Comayagua.La Paz. La Libertad 284.00 L. 4.816.73
cmy-012 12|Comayagua, La Paz, Ajuterique, La Libertad 324.00 L. 5.494.00
CMY-013 13|Comayagua, Siguatepeque 228 00 L. 3.866.15
cMY-014 14|Camayagua Ajuterique Siguatepeque 268 00 L 454442
CMY-015 15|Comayagua.La Paz. Siguatepeque 252.00 L 4.273.11
CMY-016 16|Comayagua.La Paz Marcala. Siguatepeque 380.00 L. 6.443.60
cmy-017 17|Camayagua La Paz Marcala, Ajuterique. Siguatepeque 420 00 L 7.121.86
CMY-018 18|Comayagua.lLa Paz Marcala Ajuterique.La Libertad Siguatepeque £08.00 L. B.614.05
cmMy-018 18|Camayagua La Paz, Ajuterique, Siguate peque 292 00 L 495139
CMY-020 20|Comayagua. La Paz Marcala.La Libertad, Siguatepeque 468.00 L. 7.93578
CMy-021 21|Comayagua. La Libertad. Siguatepeque 316.00 L. 6.368.36
cmy-022 22|c La Libertad 356.00 L. 6.036.62
CMY-023 23|Comayagua.la Paz, La Libertad, Siguatepeque 340.00 L. 676531
cMy-024 24|Comayagua, La Paz, Ajuterique, La Libertad, Siguatepeque 380 00 L 6.44358
CMY-025 25|Camayagua. Siguatepeque Jesus de Otoro 344.00 L. 5.833.14
CMY-026 26|Comayagua.Ajuterique Siguatepeque Jesus de Otoro 384.00 L 6.511.41
cmy-027 27|Camayagua, La Paz, Siguatepeque, Jesus de Otoro 368.00 L. 6.240.10
CMY-028 28|Comayagua.lLa Paz Marcala Siguatepeque.Jesus de Otoro 65400 L. 1108975
cMyY-029 28|Comayagua La Paz Marcala Ajuterique, Siguatepeque Jesus de Otoro 694,00 L 11768 02
CMY-030 30|Comayagua.La Paz.Marcala. Ajuterique.La Libertad. Siguatepsque.Jesus de Otaro 762.00 L 12.921.08
CMy-031 31|Comayagua.La Paz. Ajuterique. Siguatepeque. Jesus de Otoro 408.00 L. 6.918.37
cmy-03z 32|Camayagua, La Paz Marcala La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otara 742.00 L 12.581.95
CMY-033 33|Comayagua. La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otoro 432 00 L. 7.32534
cMyY-034 34|Camayagua. Ajuterique. La Liberiad, Siguatepeque, Jesus de Oloro a72.00 L 8.003.61
CMY-035 35|Comayagua.La Paz. La Libertad Siguatepaque Jesus de Otoro 456.00 L. 7.732.30
CMY-036 36|Comayagua. La Paz. Ajuterique, La Libertad, Siguatepequs.Jesus de Otora 496.00 L. 8.410.67
cmy-037 37|Camayagua, Siguatepeque Jesus de Otoro La Esperanza 370.00 L 6.274.02
CMY-038 gua. Ajuterique. .Jesus de Otoro. La Esperanza 410.00 L. 8.952.29
cMy-038 39| Camayagua.La Paz, Siguatepeque, Jesus de Otoro,La Esperanza 384,00 L 6.680 98
CMY-040 40|Comayagua.La Paz. Marcala. Siguatepequs.Jesus de Otoro La Esperanza 580 00 L 11.530 62
CMY-041 41|Comayagua.La Paz. Marcala.Ajuterique. Siguatepeque Jesus de Otoro.La Esperanza 720.00 L. 12.208.90
cmy-042 42|Comayagua La Paz Marcala Ajuterique. La Libertad Siguatepeque Jesus de Otaro La Esperanza 788.00 L 13.361.96
CMY-043 43|Comayagua.la Paz. Ajuterique Siguatepeque.Jesus de Otoro La Esperanza 434 00 L. 7.369.25
cMyY-044 44|Comayagua, La Paz Marcala La Liberiad, Siguatepeque Jesus de Oloro,La Esperanza 768.00 L 13.022 82
CMY-045 45|Comayagua, La Libertad, Siguatepeque. Jesus de Otoro.La Espsranza 458,00 L 7.766.21
CMY-046 a6|c ua. La Libertad .Jesus de Otoro.La Esperanza 498.00 L 8.444.49
cMmY-047 47|Comayagua La Paz. La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otoro.La Esperanza 48200 L 8.173.18
CMY-048 48|Comayagua. La Paz. Ajuterique. La Libertad Siguatepeque Jesus de Otoro La Esperanza 622 00 L. B.B51.45
CMY-045 43|La Paz. Marcala 458 00 L 7.766.21




ANEXO 7. COTIZACION ZERON GONZALES

Choluteca

ZONA
Oriente

CH-001
CH-002
CH-003
CH-004
cH-008
CcH-006

cH-028

CH-040

CH-042
CH-043

oL-oo1
oL-00z
OL-003

cMY-010

CMY-034
CMY-035
CMY-036
CMY-037
cmMY-038
CMY-039
CMY-040
CMY-041
CMY-042
CMY-043
CIY-044
CIY-045
CIIY-046
CIIY-047
CIY-048
CY-049

CoONDnAWN S

Sabanagrande
Sabanagrande Pespire

Sabanagrande Pespire, Macaome

Sabanagrande Pespire, Nacaome La Arada
Sabanagrande. Pespire, Nacaome La Arada Langue
Sabanagrande.Pespire, San Lorenzo

Sabanagrande. Pespire, Nacaome. San Lorenzo
Sabanagrande. Pespire. Nacaome.La Arada San Lorenzo

a Pespire La Arada.l e.San Lorenzo
Sabanagrande.Pespire. San Lorenzo.Cholutecs
Sabanagrande.Pespire. Nacaome, San Lorenze.Choluteca
Sabanagrande.Pespire. Nacaome.La Arada.San Lorenzo.Choluteca
Sabanagrande.Pespire. Nacaome.La Arada.Langue.San Lorenzo.Cholutaca
Sabanagrande.Pespire. San Loranzo.Choluteca, San Marcos
Sabanagrande.Pespire. Nacaome, San Lorenze. Cholutsca.San Marcos
Sabanagrands.Pespire, Nacaomes.La Arada,San Lorenzo, Cholutsca,San Marcos
Sabanagrande. Pespire, Nacaome.La Arada,Langue, San Lorenza, Gholuteca, San Marcos
Sabanagrande Pespire, San Lorenzo, Cholutaca, El Triunfo
Sabanagrande Pespire, Nacaome, San Larenza, Gholuteca, E1 Triunfo
Sabanagrande Pespire, Nacaome La Arada, San Lorenzo, Choluteca, El Triunfo

o _Pespire, La Arada.L e.San Lorenzo. Choluteca El Triunfa,

Pespire, _La Arada Langue. San Lorenzo. Cheluteca. San Marcas, E1 Triunfo

Sabanagrande Pespire. San Lorenzo, Choluteca, Guasauls
Sabanagrande Pespire. Macaome, San Larenzo Choluteca. Guasauls
Sabanagrande Pespire. Macaome, La Arada,. San Lorenzo. Choluteca, Guasaule
Sabanagrande Pespire. Macaome, La Arada. Langue, San Lorenza, Cholutaca, Guasaule
steca El Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire. Nacaome La Arada Langue San Larenza, Ghol

Sabanagrande Pespire. Nacaome La Arada Langue. San Lorenzo, Choluteca, San Marcas, El Triunfo, Gua:
Sabanagrande. Pespire, San Lorenzo,Choluteca San Marcos. El Triunfa, Guasaule
Sabanagrande.Pespire, San Lorenzo.Choluteca, San Marcos. Guasaule

Sabanagrande. Pespire. San Lorenzo.Choluteca El Triunfo, Guasaule

Sabanagrande Pespire. San Lorenzo.Choluteca. San Marcos. El Triunfa

Sabanagrande. Pespire. Nacaome. San Lorenzo.Choluteca. San Marcos. El Triunfo. Guasaule
Sabanagrande. Pespire. Nacaome.La Arada.San Lorenzo.Choluteca. San Marcos.El Triunfo.Guasauls
Sabanagrands.Pespire, Nacaome, San Lorenzo,Choluteca.San Marcos, Guasauls
Sabanagrands.Pespire. Nacaome.La Arada.San Lorenzo.Choluteca.San Marcos, Guasauls
Sabanagrands.Pespirs, Nacaome.La Arada.Langus.San Lorenzo, Choluteca,San Marcos, Guasaule
Sabanagrands. Pespirs. Nacaome. San Lorenzo. Cholutsca,El Triunfo, Guasauls
Sabanagrands.Pespirs, Nacaomes.La Arada.San Lorenzo,Chalutaca.El Triunfo.Guasauls
Sabanagrands.Pespirs, Nacaome.La Arada.Langus.San Lorenzo,Gholutaca, El Triunfo,Guasauls
Sabanagrande. Pespirs, Nacasme,San Lorenzo,Choluteca, San Marcos El Triunfo

Sabanagrande. Pespire, Nacaome.La Arada San Lorenzo,Chaluteca, San Marcos, El Triunfo,
Sabanagrande. Pespire, Nacaome.La Arada Langue, San Lorenzo, Choluteca, San Marcas. El Triunfo

Talanga
Talanga.Guaimaca

Talanga.Guaimaca.Campamanto

Talanga. EI Porvenic

Talanga. EI Parvenir. Guaimaca

Talanga. £l Parvenir. Guaimaca, Campamanto

Talanga. EI Porvenir.Guaimaca, Campamento. Juticalpa

Talanga. Guaimaca. Gampamento.Juticalpa

Juticalpa Gatacamas

El Parvenir.Juticalpa, Catacamas

uticalpa San Francizca

uticalpa. San Francisco, Gualaco

uticalpa, San Francisco, Gualace, San Esteban

Luticalpa, San Francisco Gualaco, San Esteban, Calacamas

E1 Porvenirduticalpa. San Francisco

El Porvenir Juticalpa. San Francisco Gualaco

El Porvenir Juticalpa San Francisco Gualaco San Esteban

El Porvenir Juticalpa San Francisco Gualaco San Esteban Catacamas
El Parvenir Juticalpa, San Francisea. Catacamas

E1 Parvenir.Juticalpa, San Francisea. Gualaco, Catacamas

Juticalpa
RUTA
villa de San Francisco
Villa de San Francisco, Teupasenti
Villa de San Francisco. Teupasenti.Danli
Villa de San Francizco. Teupasenti.Danli.El Paraiso
San Francisco, Teupasenti,Danli.Trojes
San Francisco, Teupasanti,Danli.Trojes, El Paraiso
San Francisco.Danli
San Francisco,
San Francisco,

villa de San Francisco Danli Trojes
Teupasenti

Teupasenti Danli

Teupasenti Danli El Paraiso
Teupasenti.Danli. £l Paraiso. Trojes
Teupasenti Danli Trojes

Danli

Danli ol paraiso

Danli Trojes

Danli, El Paraiso Trojes

Comayagua
Comayagua, Ajuterique

Comayagua.La Paz

Comayagus.La Paz. Marcala

Comayagua.La Paz Marcala Ajuterigue

Comayagua.La Paz Marcala. Ajuterique.La Libertad

Comayagua. La Paz_Ajuterique

Comayagua. La Paz Marcala La Libertad

Comayagua. La Libertad

Comayagua. Ajuterique. La Libartad

Comayagua.La Paz, La Libertad

Comayagua. La Paz, Ajuterique. La Libertad

Comayagua, Siguatepeque

Comayagua. Ajuterique. Siguatepeque

Comayagua.La Paz Siguatepeque

= La Paz.Marcala. e

Comayagus.La Paz.Marcala. Ajutengue. Siguatepequs

Comayagua.La Paz.Marcala. Ajutenqus.La Libertad, Siguatspequs

Comayagua.La Paz. Ajuterique. Siguatepeaus

Comayagua. La Paz.Marcala.La Libsrtad, Siguatspsaus

Comayagua, La Libenad. Siguatepeaus

Comayagua.Ajutsriqus.La Libertad. Siguatepsque

Comayagua.La Paz, La Libertad, Siguatepsque

Comayagua. La Paz. Ajuterique. La Libertad, Siguatepeque

Comayagua. Siguatepeque Jesus de Otaro

Comayagua. Ajuterique. Siguatepeque Jesus de Otaro

Comayagus.La Paz Siguatepeque_Jesus de Otaro

Comayagua.La Paz Marcala Siguatepeque.Jesus de Otora

Comayagua.La Paz Marcala Ajuterique. Siguatepeque.Jesus de Otoro
Comayagua.La Paz Marcala Ajuterique.La Libertad. Siguatepeque.Jesus de Otoro
Comayagua.La Paz. Ajuterique._Siguatepeque Jasus de Otaro

Comayagua. La Paz Marcala La Libertad. Siguatepeque Jesus de Otaro
Comayagua, La Libertad Siguatepeque Jesus da Otora

Comayagua. Ajuterique. La Libertad Siguatepeque Jesus de Otora

Comayagua.La Paz, La Libertad, Siguatepeque Jesus de Otoro

Comayagua. La Paz. Ajuterique. La Libertad, Siguatepeque.Jesus de Otora
Comayagua, Siguatepeque Jesus de Otaro.La Esperanza

Comayagua. Ajuterique. Siguatepeque Jesus de Otoro.La Esperanza
Comayagus.La Paz Siguatepeque.Jesus de Otoro.La Esperanza

= La Paz.Marcala. ue.Jesus de Oloro.La Esperanza
Comayagus.La Paz.Marcala. Ajtengus, Sigustepeque. Jesus de Otore.La Esparanza
Comayagusa.La Paz.Marcala.Ajteniqus.La Libertad. Siguatepaque.Jesus de Otoro.La Espseranza
Comayagua.La Paz. Ajuterique. Siguatepequs Jesus de Otoro.La Esperanza
Comayagua. La Paz.Marcala.La Libertad, Siguatspsque.Jesus de Otoro.La Esperanza
Comayagua. La Libsntad, Sigustspeque.Jesus de Otoro,La Esperanza
Comayagua.Ajuteriqus.La Libertad, Siguatepsque.Jesus de Otoro.La Espsranza

Comayagua,La Paz, La Libsrtad, Siguatepequs Jesus de Otaro,La Esperanza
Comayagua, La Paz. Ajuterique. La Libertad Siguatepeque.Jesus de Otoro La Esperanza
La Paz. Marcala
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APENDICE A. ENTREVISTA JEFE DE LOGISTICA D’CASA

Entrevista con la Ingeniero Claudio Diaz.

1. ¢Cudl es el procedimiento actual que utiliza la empresa para la distribucion?

Actualmente la empresa cuenta con cinco contratos de transportistas varios que son los

encargados de realizar la distribucion del producto ademas de poseer 3 camiones como

flota propia.

2. ¢Quién es la persona encargada de realizar la contratacion?

La contratacion la realiza el departamento de logistica Unicamente el jefe de este

departamento con el visto bueno del jefe de Operaciones

3. ¢Tiene esta persona conocimiento de las necesidades que el departamento de
distribucion necesita cubrir?

Si, puesto que es la persona encargada de dicho departamento es por esa razon que

solamente el jefe de logistica hace las contrataciones

4. ¢CoOmo se realiza la contratacion de la flota?

En varias ocasiones se hacen publicaciones luego se concretan las citas pidiéndoles a

los transportistas que presenten todos sus documentos en regla, se les dan las

especificaciones del camién que se requiere y si todo est4d en orden se realiza el
contrato

5. ¢Cuales son los requisitos para que la contratacion se efectué?

e Presentar todos los documentos del camion, como permisos de explotacion,
revision etc.

e Documentos en regla tanto del motorista como del duefio del camion y sus
ayudantes en caso que no sea el mismo con su respectiva hoja de antecedentes
penales.

¢ Que el camién tenga la capacidad requerida por la empresa

e Que cuente con el servicio de GPS o0 que esté de acuerdo con instalarselo para
prestar el servicio a la empresa

6. ¢Cree usted que seria conveniente que la empresa cuente con un contratista? ¢ Por

que?
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Si seria conveniente porque de esta manera se canaliza toda la distribucion bajo un
solo contrato, ganariamos tiempo en otras activida
des que se requieren y no en confirmar referencias, documentos que no duran ni dos
meses trabajando.
También porque podriamos contar con una flota mas amplia disponible, nos
ahorrariamos los gastos de publicacién para contrataciones y el contacto con los
diferentes motoristas al momento de las entregas lo haria una sola persona que nos
prestaria el servicio.
7. ¢Cual es el tiempo que la empresa estima conveniente para hacer la entrega a sus
clientes?
Para locales un dia maximo y para foraneas dos dias maximo (esta depende de la zona
y si los pedidos de diferentes clientes completan carga para los camiones).
8. ¢Qué cantidad de flota disponible requiere la empresa para hacer que sus entregas
se realicen en tiempo y forma?
Actualmente contamos con 5 camiones para las entregas locales y 6 camiones para
entregas foraneas pero en temporadas altas se necesitan de 1 a 2 camiones mas en
locales por las diferentes entregas a los supermercados y de 2 a 3 camiones mas para
los foraneos.
9. ¢Cuantas rutas cubren semanalmente?
Todas las locales (supermercados, bodegas, no tradicionales) y foraneas 4 minimo.
10.¢,Qué cambios considera usted sera importante hacer para hacer para que puedan
ser cubiertas las necesidades que actualmente presenta el departamento de
distribucion en la empresa?
Un contratista seria una buena opcién para lograr con esto un mejor control de las
rutas contando con el apoyo de este, mejora en los tiempos requiriendo asi una
menor flota
Ing. Claudio Diaz

Gerente Operaciones Dcasa
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