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RESUMEN

El sector de distribucion de bebidas alcohdlicas en Guatemala se conforma por
empresas que se dedican principalmente a la comercializacion y posicionamiento
de productos de marcas nacionales e internacionales, los cuales pueden ser de
distintos tipos de vinos y licores. Las distribuidoras principales son: Alcazaren,

Marcas Mundiales, Marte y La Nacional.

Dependiendo del volumen de productos que transportan, estas distribuidoras
utilizan rutas de ventas que son realizadas por vendedores y auxiliares de ventas,
para hacer llegar los productos a los diferentes clientes. Esta distribucion implica la
erogacion de gastos como: combustible, pago de viaticos, salarios, seguridad,
mantenimiento de vehiculos, entre otros, los cuales son identificados como gastos

de venta y de operacion.

Para aumentar la eficiencia en cada una de las unidades de operacion y para
apoyar la toma de decisiones que mejoren los resultados y maximicen las
utilidades por segmentos, la investigacion se enfoca en la necesidad de que las
empresas distribuidoras de bebidas alcoholicas mejoren la administracion
financiera de sus segmentos de operacion por region, rutas de ventas y otros. Se
propone la realizacion de un analisis de costos de distribucion y ventas por el
método de costos por absorcion y el andlisis de resultados por segmentos de
operacion, considerando los principios contenidos en la Norma Internacional de

Informacién Financiera 8 (Segmentos de Operacion).

La investigacion se realizoé con base en la utilizacion del método cientifico en cada
una de sus fases; asimismo, se realiz6 el planteamiento del problema, se
definieron los objetivos de investigacion general y especificos para el desarrollo de
cada uno de los capitulos del informe, planteamiento y comprobacion de la

hipotesis, para enfocar el analisis y estudio de cada una de las variables.



Los resultados importantes y principales conclusiones de la investigacion realizada

se presentan a continuacion:

e La estructura de segmentacion para las empresas de este sector, responde a
la logistica de puntos de distribucién y caracteristicas especificas de cada

region del territorio nacional.

e La region que absorbe la mayor cantidad de gastos de ventas y costos de
distribucion es la Capital con el 41% y 45% respectivamente, la region
Nororiente es la que menor operacion tienen con un 18% y 11%

respectivamente.

e Todos los segmentos de operacion son rentables. Se establecieron porcentajes
de utilidad neta en las regiones: Sur 51.6%, Occidente 54.4%, Nororiente
47.8% y Capital 50.6%; asimismo, en los territorios: Rutas Capital con un
50.8%, Escuintla 52.2%, Nahualate 52.4%, Jutiapa 49.3% y Coatepeque
51.9%.

e El margen de contribucién estad en un rango de Q21.15 y Q22.68 por litro
vendido, esto hace necesario que los objetivos de venta estén fijados entre 29
a 65 mil litros mensuales, para que las rutas de ventas puedan operar sin

obtener utilidades.

e Las variaciones obtenidas al aplicar el escenario de cambios en las variables
de ingresos, costos y gastos, reflejan niveles minimos de Q3.79 hasta un
méximo de Q6.44 por litro vendido.



INTRODUCCION

En Guatemala, el sector de distribucion de bebidas alcohdlicas, esta conformado
por empresas que se dedican principalmente a la comercializacion vy
posicionamiento de marcas nacionales e internacionales de distintos tipos de vinos
y licores. Existen alrededor de 36 empresas distribuidoras, siendo las principales:

Alcazaren, Marcas Mundiales, Marte y La Nacional.

En su actividad comercial, las empresas distribuidoras se enfocan en la venta al
detalle, realizan coberturas regionales a nivel nacional. Su infraestructura cuenta
con centros de distribucién en diferentes puntos del territorio nacional, tales como
la ciudad Capital, Escuintla, Zacapa y Quetzaltenango, entre otros. En cada centro
de distribucion se planifica la distribucién de los productos a los diferentes puntos
de venta, que pueden ser tiendas, abarroterias, cantinas, bares, restaurantes y

supermercados.

Estas empresas distribuidoras utilizan rutas de ventas que estan dirigidas por
vendedores y empleados auxiliares, de acuerdo al volumen de productos que
transportan, para hacerlos llegar a los diferentes clientes. En la actividad de
distribucion incurren en gastos de venta y de operacion, que implica la propia
distribucion, tales como: combustible, pago de viaticos, salarios, seguridad,

mantenimiento de vehiculos, entre otros.

El problema de la investigacion se enfoca en la necesidad de que las empresas
distribuidoras de bebidas alcohodlicas mejoren la administracion financiera de sus
segmentos de operacién por region, rutas de ventas y otros, para aumentar la
eficiencia en cada una de las unidades de operacion y para apoyar la toma de
decisiones que mejoren los resultados y maximicen las utilidades por segmentos.
Para el efecto, se propone la realizacién de un andlisis de costos de distribucion y

ventas por el método de costos por absorcién y el andlisis de resultados por



segmentos de operacion, considerado los principios contenidos en la Norma

Internacional de Informacion Financiera 8 (Segmentos de Operacion).

La justificacion de la investigacion radica en la importancia de que las empresas
distribuidoras de bebidas alcohodlicas hagan uso de técnicas adecuadas para la
medicion de sus costos y utilidades de operacion por segmentos, en vista de que
esto es fundamental para mejorar la administracion, control de gastos y resultados
por regiones, territorios, grupos de ventas y las distintas rutas de ventas, para
maximizar las utilidades y rentabilidad de operacion.

El objetivo general en relacion con el problema de investigacion es: Realizar el
analisis de costos y de resultados por segmentos de operacién en empresas del
sector de distribucién de bebidas alcohdlicas de Guatemala, basados en el método
de costeo absorbente y la aplicacion de la Norma Internacional de Informacion
Financiera 8 (Segmentos de Operacion); asi como el analisis de costo-volumen-
utilidad y el analisis de sensibilidad, para fortalecer la administracion financiera,
aumentar la eficiencia de operacion y apoyar la toma de decisiones que mejoren

los resultados y maximicen las utilidades por segmento.

Los objetivos especificos son los siguientes: Definir la estructura de los segmentos
de operacién por region, territorio, grupos de venta y por rutas de venta; asi como
analizar los segmentos por region; analizar los costos de distribucion y ventas por
region, territorios, grupos de venta y por rutas de venta, basados en el método de
costeo absorbente; analizar resultados de operacion por segmentos, por region,
territorios, grupos de venta y por rutas de venta, aplicando los principios
establecidos por la Norma Internacional de Informacion Financiera 8 (Segmentos
de Operacion); llevar a cabo el andlisis de costo-volumen-utilidad para determinar
el punto de equilibrio por segmentos (region, territorios, grupos de venta y rutas de
venta); efectuar el analisis de sensibilidad de variables de costos e ingresos y del
impacto en las utilidades por segmentos de operacion.



La hipétesis de investigacion es la siguiente: El resultado del andlisis de costos y
analisis de resultados por segmentos de operacion por region, territorios, grupos
de venta y por rutas de venta, en empresas del sector de distribucion de bebidas
alcohdlicas de Guatemala, basados en el método de costeo absorbente y la
aplicacién de la Norma Internacional de Informacién Financiera 8 (Segmentos de
Operacion), permiten determinar la absorcion de costos de distribucion y ventas, y
los resultados de operacion por cada tipo o nivel de segmento, asi como el analisis
de costo-volumen-utilidad para determinar el punto de equilibrio y el andlisis de
sensibilidad para examinar el impacto en las utilidades de las variables de costos e

ingresos por segmento.

La tesis consta de los siguientes capitulos: El capitulo Uno, Antecedentes, expone
el marco referencial tedrico y empirico de la investigacion; el capitulo Dos, Marco
Teodrico, contiene los enfoques tedricos y conceptuales utilizados para
fundamentar la investigacion y la propuesta de solucion al problema; el capitulo
Tres, Metodologia, contiene la explicacion en detalle del proceso realizado para

resolver el problema de investigacion.

El capitulo Cuatro contiene el analisis de la estructura de segmentos de operacion
con los criterios que se utilizan para agrupar la informacion de las diferentes
regiones, territorios, grupos de ventas y rutas de venta, que forma la base para

estructurar la informacion a presentar en los siguientes capitulos.

En el capitulo Cinco, se presenta el andlisis de costos directos e indirectos de
adquisicién de los productos para la venta, asi como los diferentes rubros que se
toman en cuenta para determinar el total de costos y gastos de las empresas del

sector.

En el capitulo Seis, se presentan los resultados por segmentos de operacion

(region, territorio, grupos de venta y rutas de venta); asimismo, se hace el analisis



correspondiente de las principales variables y rubros que determinan la utilidad por

segmento.

El capitulo Siete, contiene el analisis de costo volumen utilidad por cada uno de
los segmentos de operacion (regién, territorio, grupos de venta y rutas de venta),

se incluye el analisis del punto de equilibrio en unidades y unidades monetarias.

En el capitulo Ocho, se presenta el andlisis de sensibilidad por segmento de
operacion (region, territorio, grupos de venta y rutas de venta), se analiza el
impacto en la utilidad neta al existir variaciones en los litros vendidos y costos

directos de ventas.

Finalmente se exponen las conclusiones y recomendaciones de la investigacion

realizada.



1. ANTECEDENTES

Los antecedentes constituyen el origen del trabajo de investigacion. Exponen el
marco referencial tedrico y empirico de la investigacion relacionada con el analisis
de costos y andlisis de resultados por segmentos de operacién en empresas del
sector de distribucién de bebidas alcohdlicas de Guatemala.

1.1 Principales distribuidoras de bebidas alcohdlicas en Guatemala
A continuaciéon se presentan los antecedentes de las principales distribuidoras de
bebidas alcohdlicas en Guatemala.

e Distribuidora Alcazaren, S. A.

Fue fundada en 1942, por Don Mariano Vadillo Quinzafnos. En los primeros afios
la principal actividad se basaba en la venta a detalle. Con el tiempo se optd por
ensanchar los horizontes del negocio fortaleciendo la base organizacional. Cerca
de 1943, se adquirid la tienda llamada “La Mayorquina”, ubicadaenla92avey 7 2
calle de la zona 1, iniciando con una vision simple de sobrevivencia empresarial.
Transcurrieron varios afios de evolucion para transformar un esquema de almacén
en una propuesta de negocio, dando lugar en su trayectoria a contar con
proveedores de renombre en su portafolio: A. Ruiz Hermanos con su vino de
consagrar para servicios religiosos, Hijos de Antonio Barcelé Carbonell y la

reconocida linea de vinos, Marqués de Riscal. (Alcazaren 2016).

En el afio 1979 fue un momento trascendental de la empresa al adoptar el nombre
con el cual se identificaria los siguientes 12 afios, Bodegas Vadillo. Fue este afio
el que dio inicio a una temporada de desarrollo y crecimiento, posicionandose
como socios e integrantes del gremio comercial en Guatemala. En el afio 1998 el
mundo comercial internacional se alterg tras las demandas académicas de los

grandes consorcios, tomando la empresa el nombre de Distribuidora Alcazaren



S.A. con el cual ha logrado mantenerse en el centro de la economia mundial.
(Alcazaren 2016).

e Industrias Licoreras de Guatemala
A comienzos del siglo XX, distribuidas por todo el pais e impulsadas por la vision
de varias familias guatemaltecas, nacieron las compafiias licoreras, antes

llamadas ‘destiladoras’, establecidas individualmente. (ILG 2016).

Cada una de estas empresas contaba con sus propias tierras, destilerias y
embotelladoras en donde se producian bebidas espirituosas. Durante la década
de los afios 1940, la industria desempefiaba un importante rol en la economia del
pais. El Gobierno emitié la Ley de Alcoholes, Bebidas Alcohdlicas y Fermentadas,
por medio de la cual se obligaba a los ‘destiladores’ a crear sus reservas de
afiejos para garantizar la calidad de los productos; sin embargo, muy pronto se

hizo evidente la necesidad de inversion. (ILG 2016).

Para seguir a la vanguardia, imperaba la necesidad de adquirir nueva tecnologia
que permitiera innovar en procesos Yy producir rones de calidad, es asi como
surgid Industrias Licoreras de Guatemala (ILG). Desde mediados del siglo pasado,
la familia Botran ha innovado el proceso productivo de sus rones, permitiendo la
mejora continua de toda la cadena de produccion: siembra, destilacion,
fermentacion, embotellado, empaque y distribucion son celosamente vigilados
para garantizar las cualidades que distinguen a los rones Botran en todo el mundo.
(ILG 2016).

e Distribuidora Marte

La empresa se cre6 en 1976, enfocada en la distribucion de licores para el
mercado guatemalteco. A la fecha cuenta con cobertura en todos los canales: On
y Off Premise (en el local y fuera del local), Capital e interior. La compafia Alamsa

(Alfredo Lamport, S. A.), un negocio propiedad de la familia Lamport, empezo la



distribucion de la marca Johnnie Walker en Guatemala hace mas de 70
afos. (Dmarte 2016).

En Guatemala existen 36 distribuidores de licores y el 98% lo integran 12
distribuidores, Distribuidora Marte tiene una participacién de 35% del mercado de
licores. (Dmarte 2016).

e Marcas Mundiales

Marcas Mundiales fue fundada en 1994 como una inversidbn compartida entre
socios guatemaltecos y Bacardi Latinoamérica. Actualmente se dedica al
desarrollo y posicionamiento de marcas de licores y vinos Premium en el mercado
guatemalteco, comercializando y distribuyendo en supermercados, tiendas de
conveniencia, licorerias, restaurantes y bares, entre otros. (Marcas Mundiales
2016).

La Compafiia inicid con la representacion y distribucion de Rones Bacardi pero
afios mas tarde fue sumando otras marcas a su portafolio Dewars 12, Martini,

Crowleys, Label 5, Gibson’s, entre otros. (Marcas Mundiales 2016).

1.2 Antecedentes de los sistemas de costeo

Desde el advenimiento de la industrializacion y sus variadas inversiones en equipo
y otras areas, sélo se conocian dos costos de importancia: los de material y los de
mano de obra directa, llamados costos primos, que por su importancia eran los
anicos que se inventariaban. Pero una vez que las inversiones se expandieron y
las organizaciones se desarrollaron, surgié el concepto de costos indirectos de
fabricacion, y fue entonces cuando se hizo notable la diferencia entre costos de
produccion, fijos y variables, asi como la diferencia entre costos directos e
indirectos. Fue entonces cuando los contadores comenzaron a tomar en cuenta
estas diferencias de costos; antes solo se pensaba en costos de producciéon y de

no produccion. (Ramirez 2008).



A principios del siglo XX el método de costeo utilizado era el absorbente o total.
Eso se debia a que el tratamiento contable tradicional se dedicaba a salvaguardar
los activos utilizados, los cuales se controlaban a través del estado de resultados,
prestando poca atencion a los problemas especificos de informacion para la toma
de decisiones administrativas. Sin embargo, al incrementarse el nivel de
complejidad de las organizaciones se destaco la preparacion de informes que
proveyeran y facilitaran la informacion para la toma de decisiones y la planeacién
a largo plazo. (Ramirez 2008).

Hacia 1930 surgié una alternativa al método de costeo absorbente, conocida como
costeo directo o costeo variable. No se puede afirmar que el costeo directo sea
mejor que el absorbente. Cada uno tiene una misidon especial que cumplir: el
costeo directo ayuda a la administracion en sus tareas de planeacion y de toma de

decisiones mientras que el costeo absorbente informa a los usuarios externos.

El costeo absorbente es el mas usado con fines externos e incluso para tomar
decisiones en la mayoria de las empresas latinoamericanas. Este método incluye
en el costo del producto todos los costos de la funcidon productiva,
independientemente de su comportamiento fijo o variable. El argumento en que se
basa dicha inclusién es que, para llevar a cabo la actividad de producir, se
requieren ambos. En sintesis, los que proponen este método afirman que ambos
tipos de costos contribuyeron a generar los productos y, por lo tanto, se deben
incluir los dos, sin olvidar que los ingresos deben cubrir los costos variables y los
fijos para reemplazar los activos en el futuro. (Ramirez 2008).

Los que proponen el método de costeo directo (especialmente sus pioneros,
Harris y Harrison) afirman que los costos fijos de produccion se relacionan con la
capacidad instalada y ésta, a su vez, esta en funciéon de un periodo determinado,
pero jamas del volumen de produccion. El hecho de contar con determinada



capacidad instalada genera costos fijos que, independientemente del volumen que
se produzca, permanecen constantes en un periodo determinado. Por lo tanto, los
costos fijos de produccion no estan condicionados por el volumen de ésta, no son
modificables por el nivel en el cual se opera; para costear con este método se
incluyen Unicamente los costos variables. Los costos fijos de produccion deben
llevarse al periodo, es decir, enfrentarse a los ingresos del afio de que se trate, de
ahi que no se asigne ninguna parte de ellos al costo de las unidades producidas.
(Ramirez 2008).



2. MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

El Marco Tedrico contiene la exposicion y analisis de las teorias y enfoques
tedricos y conceptuales utilizados para fundamentar la investigacion relacionada
con el analisis de costos y andlisis de resultados por segmentos de operacién en
empresas del sector de distribucién de bebidas alcohdlicas de Guatemala.

2.1 Teoria sobre costos y gastos

Segun Uribe (2011), cuando se analizan proyectos en diversos tipos de empresas
tales como del sector manufacturero, comercializador o de servicios, es
fundamental clasificar las erogaciones en costos y gastos. En la practica, y en la
contabilidad de costos tradicional en donde existe una linea divisoria entre costo y
gasto, los costos en el sector manufacturero se asocian con aquellas partidas en
las que se incurre con el animo de efectuar la elaboracion o fabricacion de los
productos, mientras que en el sector de servicios, los costos son todas aquellas
erogaciones necesarias para la generacion de los servicios, y los gastos estan
asociados con aquellas cifras en las que se incurre pero que no fueron necesarias
para la elaboracion de los productos o para la generacién de los servicios, es
decir, son erogaciones relacionadas con la administracién, las ventas, la

distribucion y la financiacién, entre otras.

Segun Horngren (2008), un objeto de costos es “todo aquello a lo que se le desee
hacer una medicion de los costos”, es decir, se refiere a un producto, un servicio,
un cliente, una persona, una actividad, un proceso, o incluso un proyecto. Por tal
motivo, en el momento de analizar los procesos de preparacion, formulacion,
evaluacion y gestion de proyectos, o cuando se desea analizar la estructura de
costos de una empresa, es indispensable definir claramente cuéles seran los

objetos de costos a los cuales se les realizara su medicion, analisis y gestion.



Existen muchas clasificaciones de costos y gastos, sin embargo para soportar la

investigacion se utilizan las clasificaciones que responden a los siguientes

criterios: su funcién, su identificacion con el objeto de costos y de acuerdo con el

comportamiento segun el volumen de actividad, por lo que a continuacién se

describen los diferentes conceptos a identificar:

2.1.1 Costos de produccion

Segun Uribe (2011), costos de produccion, son todos los rubros en los que se

incurre para hacer la transformacion de las materias primas con la participacion de

los recursos humanos y técnicos, e insumos necesarios para obtener los

productos requeridos. Estos costos se pueden clasificar a su vez en:

Costos materiales: en este rubro se encuentran todas las materias primas e
insumos necesarios para la transformacion de productos. Dentro de las
materias primas se encuentran los recursos extraidos de la naturaleza que nos
sirven para construir los bienes de consumo, los cuales sufren la

transformacion y dan lugar a los productos terminados.

Costos de mano de obra: en este rubro se encuentran todas las erogaciones
que hacen referencia al salario ordinario y extraordinario, bonificaciones por
productividad, seguro social y prestaciones laborales del personal involucrado
en la elaboracion de los productos.

Costos indirectos de fabricacion: En este rubro se encuentran conceptos como
materiales indirectos, mano de obra indirecta, depreciacion de equipos
involucrados en la transformacion y sus respectivos mantenimientos
preventivos, predictivos y correctivos, en general todo lo que esté involucrado
en la fabricacion, pero que no es de facil asociacién con el objeto de costos

motivo de anélisis.



2.1.2 Gastos de distribucion y ventas

Son todos los rubros en que se incurre para almacenar y llevar los productos
terminados a los diversos consumidores, utilizando los diversos canales de
distribucion existentes (Mauledn, 2006). En esta categoria se encuentran el
transporte, los seguros de la mercancia, las comisiones y los salarios del personal

de ventas, y los gastos de publicidad y propaganda, entre otros. (Uribe, 2011).

2.1.3 Gastos de administracién

Son todos los rubros en que se incurre en las funciones de administracién de la
compaiiia. En ella se encuentran erogaciones tales como los costos de la gerencia
general y la depreciacion de los activos fijos requeridos en dichas funciones.
(Uribe, 2011).

2.1.4 Gastos financieros
De acuerdo con Ramirez (2008), en esta categoria se originan cifras por el uso de
recursos ajenos, que permiten financiar el crecimiento y desarrollo de la empresa

o del proyecto.

2.1.5 Costos y gastos directos e indirectos

Los aspectos que se deben tener en cuenta para clasificarlos como directos o
indirectos consisten en definir si existe una asociacion entre el recurso y el objeto
de costos que se esta analizando y determinar si es facil y econdmicamente
posible saber qué proporciéon del recurso es consumido por el objeto de costos. En
caso de que la respuesta sea positiva tanto para la asociacibn como para la
determinacioén, el costo o gasto se clasifica como directo; en caso contrario se

considera dentro de la categoria de indirectos. (Uribe, 2011).



2.1.6 Costos y gastos fijos

Hacen referencia a los rubros en los que se incurre, cuya magnitud permanece
constante, independientemente del volumen de actividad dentro de un rango
relevante. (Uribe, 2016).

2.1.7 Costos y gastos variables

Corresponden a aquellas cifras que si cambian ante una modificacion en el
volumen de actividad (Bowersox, 2007), como por ejemplo los costos de las
materias primas y las comisiones pagadas al personal de ventas.

2.2 Costeo absorbente

Bajo el enfoque del costeo absorbente, los gastos se separan de acuerdo con la
funcion y después se deducen de los ingresos para determinar la utilidad de
operacion, Las dos principales categorias de gastos son el costo de ventas y los
gastos de operacion. El costo de ventas es el costo de los materiales directos, de
la mano de obra directa y de los costos indirectos identificados con las unidades
vendidas. Para calcular el costo de ventas, es necesario determinar primero el

costo de los articulos producidos. (Hansen y Mowen, 2007).

El costo de articulos producidos representa el costo total de manufactura de los
articulos terminados durante un periodo. Los Unicos costos que se asignan a los
articulos terminados son los costos de manufactura identificados como materiales
directos, mano de obra directa y costos indirectos. Los detalles de la asignacion de
costos se proporcionan en un reporte de apoyo, denominado estado del costo de
articulos producidos.

Una vez que se prepara el estado de costos de articulos producidos, se puede
calcular el costo de ventas, que es el costo de manufactura de las unidades que
se vendieron durante el periodo. Es importante recordar que el costo de ventas
puede o no ser igual al costo de articulos producidos. Ademas, se debe recordar
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gue el costo de ventas es un gasto y que pertenece al estado de resultados.

(Hansen y Mowen, 2007).

El costeo absorbente asigna todos los costos de manufactura, de los materiales
directos, de la mano de obra directa y de los costos indirectos variables y una
participacion de los costos indirectos fijjos a cada unidad de producto. De esta
manera, cada unidad de producto absorbe una parte de los costos indirectos fijos
de manufactura ademéas de los costos variables ocurridos para elaborarlos.
Cuando se termina una unidad de producto, lleva estos costos al inventario.
Cuando se vende, estos costos de manufactura se muestran en el estado de
resultados como un costo de ventas. El costeo absorbente se utiliza para calcular
tres medidas de utilidades: utilidad bruta, utilidad de operacion y utilidad neta.

(Hansen y Mowen, 2007).

2.2.1 Estado de resultados en el sistema de costeo absorbente en
empresas manufactureras

El costeo absorbente o el costeo total, es necesario para la elaboracién de

reportes financieros externos. Las utilidades son un concepto a largo plazo y

dependen de la diferencia entre los ingresos y los costos. A largo plazo,

naturalmente, todos los costos son variables. Por lo tanto, los costos fijos se tratan

como si fueran variables mediante la asignacion de algunos de ellos a cada unidad

de produccion.

Este estado de resultados es denominado costeo absorbente, puesto que el
inventario final del periodo analizado absorbe los costos fijos de produccion, los
cuales no seran descargados hasta tanto estas unidades no sean vendidas;
también se conoce con el nombre de costeo total, porque el costo de la mercancia
vendida esta valorando tanto los costos fijos como los costos variables de
fabricacion. (Uribe, 2011).
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A continuacion se presenta la estructura del estado de resultados en el sistema de

costeo absorbente para una empresa del sector manufacturero.

Cuadro 1
Estructura del Estado de Resultados
Empresas Manufactureras

+ Ingresos
- Costos del producto manufacturado y vendido
= Utilidad bruta
- Gastos de operacion
+ Gastos fijos operacion
+ Gastos variables operacion
= Utilidad operacion
+ Otros ingresos no operacionales
- Otros egresos no operacionales
= Utilidad antes de intereses e impuestos
- Gastos financieros
= Utilidad antes de impuestos
- Impuestos
= Utilidad neta

FUENTE: Uribe (2011).

En la estructura del estado de resultados anterior se puede apreciar el efecto de
tres areas:. operativa, no operativa y financiera e impositiva, asi: desde los
ingresos hasta la utilidad de operacion, muestra el area operativa; desde los otros
ingresos no operacionales hasta la utilidad antes de intereses e impuestos, el area
no operativa, y desde los gastos financieros hasta llegar hasta la utilidad neta, el
efecto del area financiera e impositiva. Es importante resaltar que en el sector
manufacturero el costo de la mercancia vendida hace referencia al costo de

produccion de los articulos producidos y vendidos. (Uribe, 2011).

La utilidad que se calcula siguiendo una clasificacién de costos por funciones con

frecuencia se denomina utilidad por costeo absorbente o utilidad por costeo total
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porque todos los costos de manufactura se asignan a los productos. (Hansen y
Mowen, 2007).

2.2.2 Estructura del costo en empresas comercializadoras
A continuacién se presenta la estructura del estado de costos en una empresa

comercializadora.

Cuadro 2

Estructura del Estado de Resultados
Empresas Comercializadoras

+ Costo del inventario inicial de productos terminados del periodo anterior
+ Costo de compra de productos terminados

- Costo devoluciones

= Costos de la mercaderia disponible para la venta

- Costo del inventario final de productos terminados

= Costo de la mercancia vendida

FUENTE: Uribe (2011).

En una empresa comercializadora el estado de costos se compone Unicamente de
un juego de inventarios de productos terminados y por tanto no tiene inventarios

de materias primas, productos en proceso y productos terminados. (Uribe, 2011).

2.3 Anadlisis de costo-volumen-utilidad (Analisis CVP, por sus siglas en
inglés)
El andlisis costo-volumen-utilidad (analisis CVP, por sus siglas en inglés, Cost-
Volume-Profit) es una poderosa herramienta para la planeacion y la toma de
decisiones; en vista de que el analisis CVP pone de relieve las interrelaciones de
los costos, la cantidad vendida y el precio, conjunta toda la informacion financiera
de la empresa. El andlisis CVP puede tratar muchos aspectos, tales como el
namero de unidades que pueden venderse para alcanzar el punto de equilibrio, el

impacto que una reduccion determinada en los costos fijos puede tener sobre el
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punto de equilibrio asi como el que un incremento en el precio puede tener sobre
la rentabilidad. Ademas, el andlisis CVP permite a los administradores realizar un
analisis de sensibilidad mediante el examen del impacto de varios niveles de

precios o de costos sobre las utilidades. (Hansen y Mowen, 2007).

2.3.1 Punto de equilibrio en unidades

Al estar interesados en la forma en la que los ingresos, los costos y las utilidades
se comportan a medida que cambia el volumen, es natural empezar determinando
el punto de equilibrio de la empresa en unidades vendidas. Dos enfoques que se
utilizan de manera frecuente para este proposito son el enfoque de la utilidad en

operacion y el del margen de contribucion. (Hansen y Mowen, 2007).

2.3.1.1 Enfoque de la utilidad de operacién

El enfoque de la utilidad de operacién concentra su atencion en el estado de
resultados como una herramienta Gtil en la organizacion de los costos de la
empresa en sus componentes fijos y variables. (Hansen y Mowen, 2007). El

estado de resultados puede expresarse como una ecuacion narrativa:

Utilidad de operacion = Ingresos por ventas - Costos variables - Costos fijos

Una vez que se tiene una medida de las unidades vendidas, se puede ampliar la
ecuacion de la utilidad de operacion expresando el ingreso por ventas y los costos
variables en términos del importe monetario y del nimero de unidades. De manera
especifica, el ingreso por ventas se expresa como el precio de venta unitario
multiplicado por el numero de unidades vendidas, y los costos variables totales
son el costo unitario variable multiplicado por el nimero de unidades vendidas.

Con estas expresiones, el estado de la utilidad de operacidn se convierte en:

Utilidad de operacién = (precio X niumero de unidades) - (costo variable por unidad
X numero de unidades) - costos fijos totales
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2.3.1.2 Enfoque del margen de contribucion

Segun Hansen y Mowen (2007). Un refinamiento del enfoque de la utilidad de
operacion es el enfoque del margen de contribucion. En efecto, se esta
simplemente reconociendo que en el punto de equilibrio, el margen de
contribucion total es igual a los costos fijos. El margen de contribucion es igual al
ingreso por ventas menos los costos variables totales. Si se sustituye el margen
de contribucidn unitario por el precio menos el costo variable unitario en la
ecuacion de la utilidad y se determina el nUmero de unidades, se obtiene la
siguiente expresion del punto de equilibrio:

Numero de unidades = Costos fijos / Margen de contribucion por unidad

2.3.1.3 Metade utilidades

Mientras que el punto de equilibrio es una informacion util, a la mayoria de las
empresas les gustaria obtener una utilidad en operacion superior a cero. El
andlisis CVP proporciona una forma de determinar la cantidad de unidades que
deben venderse para obtener una meta de ingresos en particular. La meta de
utilidad de operacion se puede expresar como un monto en dinero (por ejemplo,
$20 000) o como un porcentaje del ingreso por ventas (por ejemplo, 15% de los
ingresos). Tanto el enfoque de la utilidad de operacion como el enfoque del
margen de contribucién se pueden ajustar con facilidad para dar lugar a la meta de

ingresos.

2.3.1.4 Metade utilidades después de impuestos

Cuando se calcula el punto de equilibrio, el impuesto sobre la renta no desempeia
ningun papel. Esto se debe al hecho de que los impuestos pagados sobre un
ingreso de cero son de cero. Sin embargo, cuando la empresa necesita saber
cuantas unidades deberd vender para ganar una utilidad neta en particular, se
requieren algunas consideraciones adicionales. La utilidad neta es la utilidad de
operacion después de impuestos y que nuestro objetivo de ingresos se expresoé en
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términos antes de impuestos. Como resultado de ello, cuando el objetivo de
ingreso se expresa como la utilidad neta, se deben agregar los impuestos sobre
ingresos para obtener la utilidad de operacién. Por lo tanto, para utilizar cualquier
enfoque, la meta de utilidades después de impuestos debe convertirse primero en
un objetivo de utilidades antes de impuestos.

En general, los impuestos se calculan como un porcentaje de la utilidad. La
utilidad después de impuestos se calcula al restar los impuestos de la utilidad en
operacion (o utilidad antes de impuestos).

Utilidad neta = Utilidad de operacion - impuestos

= Utilidad de operacion - (tasa fiscal X utilidad en operacion)
= Utilidad de operacion (1 - tasa fiscal)

O

Utilidad de operacion = utilidad neta / (1 - tasa fiscal)

De este modo, para convertir la utilidad después de impuestos en una utilidad
antes de impuestos, simplemente se divide la utilidad después de impuestos entre

la cantidad (1 — tasa fiscal).

2.3.2 Punto de equilibrio en importe monetario

El objetivo es calcular el monto de ingresos que se requiere para alcanzar el punto
de equilibrio o una meta de utilidades. Para calcular el punto de equilibrio medido
en importe monetario de ventas, los costos variables se definen como un
porcentaje de las ventas en lugar de definirse como un monto por unidad vendida.
Al expresar los costos variables en términos del importe monetario de ventas, se
calcula la razon de costo variable. Es simplemente la proporcion de cada unidad
monetaria de ventas que debe utilizarse para cubrir los costos variables. La razén
de costos variables se puede calcular utilizando los datos totales o los datos

unitarios. Por supuesto, el porcentaje del importe monetario de ventas resultante
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después de que los costos variables se cubren es la razon de margen de
contribucion. La razon de margen de contribucion es la proporcion de cada unidad
monetaria de ventas disponible para cubrir los costos fijos y para proporcionar una
utilidad. (Hansen y Mowen, 2007).

2.3.3 Representacion grafica de las relaciones CPV

Las representaciones visuales pueden ampliar la comprension acerca de las
relaciones CVP. Una representacion grafica puede ayudar a los administradores a
ver la diferencia entre el costo variable y los ingresos. También puede ayudarles a
entender con rapidez el impacto que tendra un incremento o un decremento en las
ventas sobre el punto de equilibrio. Dos gréficas basicas, la grafica de utilidad-

volumen y la grafica de costo-volumen-utilidad, se presentan a continuacion:

2.3.3.1 Graficade utilidad - volumen

Una grafica de utilidad-volumen representa de manera visual la relacion entre las
utilidades y el volumen en ventas. La grafica de utilidad-volumen es aquella que
representa la ecuaciéon de la utilidad de operacion. (Utilidad de operacion = (precio
X unidades) - (costo variable unitario X unidades) - costos fijos). En esta grafica, la
utilidad de operacion (la utilidad) es la variable dependiente y las unidades son la
variable independiente. Por lo general, los valores de la variable independiente se
miden a lo largo del eje horizontal y los valores de la variable dependiente a lo
largo del eje vertical. Suponiendo que Tyson Company produce un solo producto

con los siguientes datos de costos y de precios:

Costos fijos totales $100

Costo variable por unidad $5

Precio de venta por unidad $10

Utilizando estos datos, la utilidad de operacidon se puede expresar como sigue:
Utilidad de operacion = ($10 X unidades) - ($5 X unidades) - $100

= ($5 X unidades) - $100
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Se puede representar mediante una gréafica esta relacién representando las
unidades a lo largo del eje horizontal y la utilidad (o pérdida) de operacion a lo
largo del eje vertical. Se necesitan dos puntos para elaborar la grafica de una
ecuacion lineal. Aunque dos puntos cualesquiera seran suficientes, los dos puntos
gue se seleccionan con frecuencia son aquellos que corresponden con un

volumen de ventas y utilidades de cero.

Gréfica l
Utilidad-volumen

Utilidad
o pérdida

5200 —

180 —

lal —

140 —

120 —

Utilidad = (55 = unidades) — 5100

(40, S1007)

| |
20 25 30 35 40 45 50
Unidades vendidas

— 10D
—120 —
— 140 —

(0, —$100)

Fuente: Hansen y Mowen (2007).

2.3.3.2  Gréfica de costo — volumen - utilidad
La grafica costo-volumen-utilidad muestra las relaciones que existen entre el
costo, el volumen y las utilidades. Para obtener las relaciones detalladas, es

necesario presentar en forma grafica dos lineas separadas: la linea del ingreso
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total y la linea del costo total. Estas lineas estan representadas, respectivamente,

por las siguientes ecuaciones:

Ingresos = Precio X unidades
Costo total = (Costo variable unitario X unidades) + Costos fijos
Utilizando el ejemplo de Tyson Company, las ecuaciones de ingresos y de costos

son las siguientes:

Ingresos = $10 X unidades
Costo total = ($5 X unidades) + $100

Para representar de manera grafica ambas ecuaciones en la misma grafica, el eje

vertical se mide en dinero y el eje horizontal en unidades.

Se necesitan dos puntos para elaborar la grafica de cada ecuacion. Se utilizan las
mismas coordenadas de x que se utilizaron para la grafica de utilidad-volumen.
Para la ecuacion de ingresos, la fijacion del nimero de unidades como igual a cero
da como resultado un ingreso de $0; la fijacion del numero de unidades igual a 20
da como resultado un ingreso de $200. Por lo tanto, los dos puntos de la ecuacion
de ingresos son de (0, $0) y de (20, $200). Para la ecuacion de costos, las
unidades vendidas de cero y las unidades vendidas iguales a 20 producen estos
puntos (0, $100) y (20, $200).
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Gréafica 2

Utilidad-volumen

Ingresos
Ingresos ..
3500 — totales Region
de utilidades
450 —
_____________ Usilidad (5100 Coste
400 total
30 —
i ————m—————F
250 —

Costos variables

Funto (5200 o 55 por unidad)

|
|
|
de equilibrio |
(20, $200) I
e

|

|

1

Costos fijos (3100)

I | | | I I
25 30 35 40 45 50 55 o0

Unidades vendidas

Fuente: Hansen y Mowen (2007).

2.3.3.3  Supuestos del analisis de costo-volumen-utilidad

Las graficas de utilidad-volumen y de costo-volumen-utilidad se basan en algunos

supuestos de importancia como los siguientes:

o El analisis supone una funcién lineal de ingresos y una funcion lineal de
costos.

o El andlisis supone que el precio, los costos fijos totales y los costos variables
unitarios se pueden identificar con exactitud y permanecen constantes a lo
largo del rango relevante.

o El andlisis supone que lo que se produce se vende.

o En el caso del andlisis de linea de productos, la mezcla de ventas se supone
ser conocida.

e  Se supone que los precios y los costos se conocen con certeza.
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2.4  Andlisis de sensibilidad

Una herramienta importante es el analisis de sensibilidad, una técnica del tipo
¢qué sucederia si...? la cual examina el impacto de los cambios en los supuestos
fundamentales sobre una respuesta. Es relativamente sencillo ingresar los datos
acerca de los precios, de los costos variables, de los costos fijos y de la mezcla de
ventas y establecer férmulas para calcular los puntos de equilibrio y las utilidades
esperadas. De este modo, los datos se pueden variar como se desee para ver qué

impacto tienen los cambios en las utilidades esperadas. (Hansen y Mowen, 2007).

Para efectuar un analisis de sensibilidad se requiere construir un modelo que
permita calcular las cifras y asi poder analizar cuéles son las variables de entrada

mas sensibles 0 que mas influyen sobre las variables de salida. (Uribe, 2011).

Para la construccion de estos analisis se hace indispensable: Definir el problema
de interés, identificar las variables de entrada del modelo, asociar los datos a las
variables de entrada del modelo, identificar las variables de salida del modelo que
serviran de fuente para tomar las decisiones, formular el modelo para la
representacion del problema, solucionar el modelo, seleccionar las variables de
entrada que son susceptibles de cambio, calcular el efecto del cambio de las
variables de entrada sobre las variables de salida y analizar los resultados. (Uribe,
2011).

2.5 Norma Internacional de Informacién Financiera 8 - Segmentos de
Operacién
A continuacion se presentan los puntos relevantes de la norma para el uso en la

investigacion, segun la guia rapida IFRS (2013).
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2.5.1 Principio basico
Las entidades deberan revelar la informacion que permita a los usuarios de sus
estados financieros evaluar la naturaleza y los efectos financieros de las

actividades que llevan a cabo y los entornos econémicos en los que operan.

2.5.2 Alcance

La NIIF 8 es aplicable a los estados financieros consolidados de un grupo con una

sociedad dominante (y a los estados financieros individuales de una entidad):

o Cuyos instrumentos de deuda o patrimonio coticen en un mercado publico

o Que presente o esté presentando sus estados financieros (consolidados)
ante una comision del mercado de valores u otro organismo regulador con el

fin de emitir cualquier tipo de instrumento en un mercado publico.

2.5.3 Segmentos de operacion

Un segmento de operacion es un componente de una entidad:

o Que lleva a cabo actividades por las que puede obtener ingresos e incurrir en
gastos (incluidos los ingresos de las actividades ordinarias y los gastos por
transacciones con otros componentes de la misma entidad).

o Cuyos resultados de explotacion son revisados regularmente por el méximo
responsable de la toma de decisiones operativas de la entidad con objeto de
adoptar decisiones acerca de los recursos que deben asignarse al segmento
y de evaluar su rendimiento.

o Respecto al cual se dispone de informacion financiera especifica.

Un segmento de operacion podra comprender actividades de negocio de las que
aun no se obtengan ingresos, por ejemplo, los negocios de nueva creacién
pueden ser segmentos de operacion antes de que se obtengan ingresos de sus

actividades ordinarias.
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2.5.4 Criterios de agregacién

Con frecuencia, los segmentos de operacion con caracteristicas economicas
similares muestran un rendimiento financiero a largo plazo que es similar. Por
ejemplo, cabria esperar promedios de margenes brutos a largo plazo similares en
dos segmentos de operacidon con caracteristicas econémicas similares. Pueden
agregarse dos 0 mas segmentos de operacion en uno solo cuando la agregacion
resulte coherente con el principio basico de esta NIIF y los segmentos tengan
caracteristicas econdmicas parecidas y sean similares en cada uno de los
siguientes aspectos:

o La naturaleza de los productos y servicios;

o La naturaleza de los procesos de produccion;

o El tipo o categoria de clientes a los que se destina sus productos y servicios;
o Los métodos usados para distribuir sus productos o prestar los servicios; y

o Si fuera aplicable, la naturaleza del marco normativo, por ejemplo, bancario,

de seguros, o de servicios publicos.



3. METODOLOGIA

La metodologia de investigacion comprende: Definicion del problema; objetivo
general y objetivos especificos; hipotesis y especificacion de las variables; método
cientifico; y, las técnicas de investigacion documental y de campo utilizadas. En
general, la metodologia presenta el resumen del procedimiento usado en el

desarrollo de la investigacion.

3.1 Definicién del problema

El sector de distribucion de bebidas alcohdlicas en Guatemala, lo integran
empresas que se dedican principalmente a la comercializacion y posicionamiento
de diferentes tipos de bebidas alcohodlicas y marcas que pueden ser locales e
internacionales. A la fecha, existen 36 distribuidoras de licores; sin embargo, el
98% de participacion del mercado lo integran 12 distribuidores de los cuales, las

principales empresas son: Alcazaren, Marcas Mundiales, Marte y La Nacional.

Las empresas distribuidoras estan enfocadas en la venta al detalle con cobertura a
nivel nacional, cuentan con centros de distribucién en diferentes puntos del
territorio, como son la ciudad Capital, Escuintla, Solola, Zacapa y Quetzaltenango.
En estos lugares se planifica la distribucion a los diferentes puntos de ventas como
tiendas, abarroterias, cantinas, bares, restaurantes y supermercados localizados

en los alrededores o cercanias de cada uno de los centros de distribucion.

Las rutas de ventas que se utilizan para hacer llegar los productos a los diferentes
clientes, incurren en diversos gastos de venta y operacion que implica la propia
distribucion de las bebidas alcohdlicas, tales como: combustible, viaticos, salarios

de personal, seguridad, mantenimiento de vehiculos, entre otros.

La experiencia de operacion ha demostrado que hace falta analisis y control de los

centros de distribucidn y las diferentes rutas de venta, para alcanzar los objetivos
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estratégicos y maximizar las utilidades y rentabilidad por segmentos de operacion,
por lo que es necesario incorporar méetodos de calculo y analisis de costos, vy
analisis de resultados para determinar la eficiencia de operacion de las

mencionadas rutas y centros de distribucion.

En vista de lo expuesto el problema de investigacion se refiere a la necesidad de
que las empresas del sector fortalezcan la administracion de costos de
distribucion, el andlisis de margenes de utilidad y rentabilidad por regiones,
territorios, grupos de ventas y rutas de venta. Para el efecto es fundamental

integrar los gastos de operacion y ventas de cada segmento.

La base tedrica para apoyar la propuesta de solucion al problema, consiste en el
analisis de costos de distribucién y ventas, bajo el enfoque del método de costeo
absorbente, y el andlisis de resultados por segmentos de operacion, considerado
los principios contenidos en la Norma Internacional de Informacion Financiera 8

(Segmentos de Operacion).

3.2 Objetivos

Los objetivos constituyen los propésitos o fines que se pretenden alcanzar con la
investigacién, relacionada con el analisis de costos y andlisis de resultados por
segmentos de operacidon en empresas del sector de distribucion de bebidas

alcohdlicas de Guatemala.

3.2.1 Objetivo general

Realizar el analisis de costos y de resultados por segmentos de operacion en
empresas del sector de distribucion de bebidas alcohodlicas de Guatemala,
basados en el método de costeo absorbente y la aplicacion de la Norma
Internacional de Informacion Financiera 8 (Segmentos de Operacion); asi como el

andlisis de costo-volumen-utilidad y el andlisis de sensibilidad, para fortalecer la
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administracion financiera, aumentar la eficiencia de operacion y apoyar la toma de

decisiones que mejoren los resultados y maximicen las utilidades por segmento.

3.2.2 Objetivos especificos

o Definir la estructura de los segmentos de operacién por region, territorio,
grupos de venta y por rutas de venta; asi como analizar los segmentos por

region.

o Analizar los costos de distribucion y ventas, por region, territorio, grupos de
venta y por rutas de venta, basados en el método de costeo absorbente.

o Analizar resultados de operacion e indicadores de gestion por segmentos,
por region, territorio, grupos de venta y por rutas de venta, aplicando los
principios establecidos por la Norma Internacional de Informacién Financiera

8 (Segmentos de Operacion).

o Llevar a cabo el andlisis de costo-volumen-utilidad para determinar el punto
de equilibrio por segmentos (regioén, territorio, grupos de venta y rutas de

venta).

o Efectuar el analisis de sensibilidad de variables de costos e ingresos y del
impacto en las utilidades por segmentos de operacion.

3.3 Hipotesis
La hipétesis siguiente expone en forma clara y objetiva la propuesta de solucién al
problema de la investigacion:

El resultado del andlisis de costos y analisis de resultados por segmentos de
operacion, por region, territorio, grupos de venta y por rutas de venta, en
empresas del sector de distribucion de bebidas alcohdlicas de Guatemala,
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basados en el método de costeo absorbente y la aplicacion de la Norma
Internacional de Informacion Financiera 8 (NIIF 8), Segmentos de Operacion,
permiten determinar la absorcion de costos de distribucion y ventas, y los
resultados de operacién por cada tipo o nivel de segmento, asi como el analisis de
costo-volumen-utilidad para determinar el punto de equilibrio y el analisis de
sensibilidad para examinar el impacto en las utilidades de las variables de costos e

ingresos por segmento.

3.3.1 Especificacién de variables

La especificacion de variables de la hipdtesis, es la siguiente:

Variable independiente

Costos de distribucién y gastos ventas por segmentos de operaciéon con base en el

método de costeo absorbente.

Norma Internacional de Informacion Financiera 8 (Segmentos de Operacion).

Variables dependientes

o Resultado del andlisis de costos de distribucion y venta por segmentos.
o Resultados de operacion e indicadores de gestion por segmento.

o Punto de equilibrio por segmento

o Impacto en las utilidades de las variables de costos e ingresos por segmento

derivado del andlisis de sensibilidad.

3.4 Meétodo cientifico
Se utilizé el método cientifico en sus tres fases: indagatoria, demostrativa y

expositiva.
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Indagatoria: se llevo acabo en el momento de realizar los procesos de recoleccion
de informacion a través de la encuesta y entrevista como fuente primaria e

investigaciones bibliograficas como fuentes secundarias.

Demostrativa: Se hizo uso de esta fase para la comprobacion de las variables
expuestas en la hipoétesis confrontandolas con la realidad a través de procesos de
analisis, sintesis, abstracciones, comparaciones, concordancias y diferencias de

los elementos tedricos con los empiricos.

Expositiva: Se utilizé para la conceptualizacion y  generalizacion que se

materializa en la exposicién del informe final.

Andlisis y Sintesis: Se utilizé en la realizacion de las consultas bibliograficas, que
permitira documentar el informe, y presentar los resultados de la investigacion de

forma técnica, clara y entendible para el futuro lector.

3.5 Técnicas de investigacion aplicadas
Las técnicas de investigacion documental y de campo para la investigacion, se

refiere a lo siguiente:

3.5.1 Técnicas de investigacion documental
Se realiz6 una revision de la bibliografia disponible, se elaboraron resimenes y
analisis, para adoptar la base teorica a aplicar en los antecedentes y marco tedrico

de la investigacion.

Se consultaron los modelos disponibles en la bibliografia y se tomaron como base
para tabular los datos consultados, se realizara el célculo y el andlisis de los
costos y la elaboracion del estado de resultados por segmentos.



28

3.5.2 Técnicas de investigacion de campo
Se revisé y analizé la informacion disponible bajo el criterio de confidencialidad de
las empresas objeto de la investigacion; asimismo, la consulta a los expertos

encargados de la gestién de costos en la empresa.

Se realiz6 el andlisis financiero y elaboraciéon de estado de resultados con base en
los registros contables y sistemas de informacion a los que se tuvo acceso, asi
como la definicion por segmentos de operacion consultando a los expertos en
distribucion y usuarios en las rutas de ventas tomando como base los registros

disponibles.



4. SEGMENTOS DE OPERACION

Este capitulo presenta los resultados con relacion a la definicion de los segmentos
de operacion, los cuales sirven para identificar y medir la rentabilidad de rutas de

venta.

4.1 Andlisis de la estructura de segmentacion

Se identificé que existen subconjuntos o0 grupos que proporcionan la informacion
necesaria para medir la rentabilidad de las rutas de ventas, la base de esta
segmentacion responde a las caracteristicas geograficas, instituciones o clientes
especificos y a la estructura de supervision que existe en las empresas para tener
acceso a la informacion, en tal sentido la definicion que caracteriza a la mayoria

de las empresas del sector es: region, territorio, grupo de venta y rutas de venta.

4.1.1 Regiones

Esta agrupacion responde a la ubicacion geografica en la que operan las rutas de
ventas en el pais y se relaciona con las condiciones del lugar y las caracteristicas
del mismo, las regiones definidas son: Capital, Occidente, Nororiente y Sur.

4.1.2 Territorios

Esta agrupacion responde e identifica a las rutas que operan en cada uno de los
territorios ubicados en los departamentos del pais, para el caso de la region
capital, identifica al tipo de vendedor derivado que la clasificacion cambia,
encontrando: Ejecutivos y Ruteros; en las otras regiones los territorios son los
nombres de los departamentos: Huehuetenango, Quetzaltenango, Quiche, Solola,

Cobén, Peten, Izabal, Zacapa, Escuintla, Jutiapa y Suchitepéquez.

4.1.3 Grupos de venta
Estos son agrupaciones de rutas, los cuales tiene un supervisor a su cargo y es

quien coordinada la distribucion de las diferentes unidades que integran cada una



30

de ellas, para identificar estos grupos se utiliza la palabra “Grupo” acompafado de
un numero identificador de las unidades, como ejemplo: Grupo 1, Grupo 2, Grupo

3 y asi sucesivamente hasta agrupar todas las rutas asignadas a un supervisor.

4.1.4 Rutas

Este es el nivel mas bajo de agrupacion, las rutas son los identificadores de un
vendedor, de varios auxiliares, o bien un recorrido especifico, el cual puede ser
realizado por una unidad de transporte y en algunos casos por dos 0 mas
unidades, lo anterior depende de la distancia y tiempos de entrega en la ruta. No
existe un correlativo Unico por lo que la numeracion o identificacion se hace al
azar, se trata de identificar con el codigo la regién, territorio o grupo al que

pertenece.

4.2 Andlisis de segmentos region capital

A continuacion se presenta la estructura de los segmentos de operacion para la
region capital, por las caracteristicas que se encuentran en la ciudad los territorios
definidos identifican al tipo de negocio o tipo de rutas que se desarrollan en la
misma, las cuales son: rutas ejecutivas que atienden a negocios como
restaurantes, tiendas de conveniencia, hoteles y bares de categoria alta;
asimismo, ruteros los cuales se encargan de otros negocio como lo son: cantinas,

bares, abarroterias, moteles y demas.
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Cuadro 3
Estructura de Segmentaciéon Regién Capital

Territorio Grupo de venta

Ejecutivas Capital Ejecutivas off
Ejecutivas on
Grupo zona 10

Ruteros Capital Grupo C1
Grupo C2
Grupo C3
Grupo C4
Grupo C5
Grupo C6
Grupo CM1

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada.

La region capital esté integrada por dos territorios denominados: Ejecutivas Capital
y Ruteros Capital, dentro de cada uno de estos se definen grupos de venta los
cuales identificaran a un segmento de clientes con caracteristicas similares por lo

que es necesario distribuir utilizando rutas especificas.

El territorio de Ejecutivas Capital estd conformado por tres grupos de venta: el
Grupo Off corresponde a todos los clientes 0 negocio en los cuales el producto se
consume fuera del establecimiento, como lo son: supermercados, tiendas de

conveniencia, licorerias, almacenes por departamentos y centros comerciales.

En el segmento Grupo On se identifican los negocios o clientes en los cuales el
producto se consume dentro del establecimiento como: hoteles, restaurantes,
bares, discotecas, moteles y centros nocturnos; ademas, el grupo denominado
zona 10 lo integran las rutas que atienden especificamente la zona, por ser uno de
los centros de mayor diversidad de negocios y respondiendo a los horarios de
atencion se necesita que los recorridos se hagan a diferentes horas del dia incluso

en horario nocturno, por lo que se asigna una supervision especial a este grupo.
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En el caso del territorio de ruteros capital, la agrupacion esta determinada por el
sector, zonas o el municipio del departamento de Guatemala en las que cada una
de las rutas atiende por lo que se identifican seis grupos, los clientes o negocios
gue se atienden en este tipo de rutas principalmente son: cantinas, bares,
abarroterias, tiendas de barrio, cevicheras y cualquier otro tipo de negocio que
pueda vender licor al publico, la diferencia entre cada uno de estos grupos
basicamente es la distancia en kilbmetros que recorren y los sectores en los que
atienden, un grupo puede atender una o mas zonas de la capital y en el caso de
los grupos cuatro, cinco y seis se dedican principalmente a atender los municipios

del departamento de Guatemala.

Para la atencion de los clientes que se consideran como mayoristas o depésitos,
los cuales atienden un sector especifico en una zona, municipio o barrio (mercado
la terminal, zonas rojas), las rutas se agrupan en el Grupo CM1 y la atencion se
hace de forma directa y exclusiva con vendedores y unidades de despacho
asignadas para este tipo de clientes.

4.3 Anélisis de segmentos region occidente

Para la region occidente se determiné que la segmentacién en territorios y grupos
de venta se pueden agrupar en un solo concepto, esto responde a las
caracteristicas propias de cada de departamento de Guatemala y las distancias
que hay entre cada municipio, aldea o caserio; a continuacion se presenta el

cuadro 4, que contiene la segmentacion de la regién occidente.
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Cuadro 4
Estructura de Segmentacion Region Occidente
Territorio Grupo de Venta
HUEHUETENANGO Grupo H1
QUETZALTENANGO Grupo XM1
Grupo X1
Grupo X2
EL QUICHE Grupo Q1
SOLOLA Grupo S1

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada.

En la region occidente se identifican cuatro grandes territorios que estan
nombrados por el departamento en el cual operan las rutas de ventas como es el
caso de Huehuetenango, Quetzaltenango, Quiche y Solola; asimismo, para cada
uno de estos territorios los supervisores de venta se encargan de rutas especificas

que cubren los diferentes puntos de venta o clientes que deben atender.

En el territorio de Quetzaltenango se necesitan tres grupos de ventas para cubrir
lo extenso y complicado del sector a los que tienen que llegar las rutas para
abastecer a los clientes, considerado como un centro de distribucion grande
dentro de las empresas del sector por el tamafio y poblacidon, es necesario que la
venta a los clientes considerados como mayoristas se atienda de forma especifica,
por lo que existe el Grupo XM1 que coordina y administra las diferentes rutas de
venta que se encarga de vender a estos cliente en los diferente puntos del

departamento de Quetzaltenango (Xela).

Sin embargo, en los departamentos de Quiché, Huehuetenango y Solola se ha
considerado que la cobertura de distribucién se cumple con un solo grupo en cada

territorio, esto responde a que las rutas de venta estan enfocadas en los clientes



34

con volumenes medios a altos y los negocios pequefios son atendidos por los

mayoristas y otros depdsitos locales que no requieren atencion especializada.

4.4  Andlisis de segmentos regién nororiente
A continuacion se presenta la definicibn de segmentos para la region de

nororiente.
Cuadro 5
Estructura de Segmentacion Region Nororiente
Territorio Grupo de Venta
COBAN Grupo CB1
EL PETEN Grupo P1
IZABAL Grupo 1Z1
ZACAPA Grupo Z1

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada.

La region Nororiente se caracteriza por que se agrupan los departamentos de
Coban y Petén que estan mas alejados de los centros de distribucién y en las que
los recorridos de las rutas son bastante largos, por lo que se identifican pocas
rutas, derivado que los puntos de ventas o clientes estan dispersos a lo largo de

cada territorio.

En el caso de los departamentos de Izabal y Zacapa, estan ubicados en esta
region por considerase que la atencién o recorridos de las rutas son Optimas, Si
atienden los territorios que estén cercanos uno del otro y aprovechar los puntos de

ventas o clientes que colinden entre uno o dos departamentos.

En esta region se necesita un grupo de ventas para cada territorio, por lo que las
rutas estan identificadas por el departamento al que pertenecen o donde realizan

la gestion de atencién a clientes.
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4.5 Andlisis de segmentos regién sur

La regidbn sur esta caracterizada o integrada por los departamentos que se
encuentran en la parte sur del territorio nacional, sin embargo se incluyen algunos
de la region oriente que se consideran cercanos al centro de distribucion de

Escuintla como lo son Jutiapa, Jalapa y Santa Rosa.

Cuadro 6
Estructura de Segmentaciéon Regién Sur
Territorio Grupo de Venta
COATEPEQUE Grupo CO1
ESCUINTLA Grupo E1
JUTIAPA Grupo J1
NAHUALATE Grupo N1

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada.

La distribucion de las rutas de ventas en esta region y cada uno de los territorios
que se identifican en la tabla anterior, responde a la cantidad de kilometros que
recorre cada una de ellas y a la distancia que existe entre un cliente y otro. Cada
grupo de ventas esta considerado suficiente para cubrir el territorio asignado;
asimismo, las ruta que inician o salen desde Jutiapa atienden los clientes en los
departamentos de Jalapa y Santa Rosa, considerando que los recorridos son mas

cortos desde este lugar.

En el territorio de Escuintla existe un solo grupo de ventas que se encarga de
realizar los recorridos con las rutas que van desde el casco urbano hasta los
puntos de venta cercanos a Nahualate; ademdas, se ubica en el territorio de
Nahualate en un punto estratégico para cubrir los departamentos de
Suchitepéquez y Retalhuleu, considerando que las distancias son optimas desde

este lugar.



5. ANALISIS DE COSTOS DE DISTRIBUCION UTILIZANDO EL METODO
DE COSTEO ABSORBENTE

En el capitulo se presenta los resultados de la investigacion relacionados con el
analisis de costos de distribucion y gastos de ventas por regién, territorio, grupos
de venta y por rutas de venta. La informacion que se muestra fue obtenida bajo el
criterio de confidencialidad, por lo que se aplic6 un factor numérico para no

presentar cifras exactas.

5.1 Modelos o tipos de distribucion

Para comprender la naturaleza de cada uno de los costos y gastos es necesario
conocer la estructura de rutas de ventas que existen en el sector, por lo que a
continuacion se describen los modelos o tipos de distribucién que por lo general

son utilizados.

Los modelos o tipos de distribucion en este sector responden a las necesidades
de cobertura y requerimientos de los clientes; asimismo, las condiciones
geograficas y distancias entre cada punto de venta generalmente determinan el

modelo a seguir.

Estos modelos a su vez hacen necesario que algunos de los gastos incurridos en
la ruta de venta se determinen o calculen de diferente forma, como lo son el pago

de incentivos y comisiones a los vendedores.

5.1.1 Costos de distribucion primaria
Se identifican en este grupo los gastos por concepto de fletes que las empresas
pagan a los diferentes transportes por el traslado de producto del centro

productivo al centro de distribucion.
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5.1.2 Costos de distribucidon secundaria

Este tipo de costos son los que se incurren en entregar los productos de cada
ubicacion a sus diferentes clientes. Basicamente se refiere a los gastos que
genera la flota de distribucion, para lo cual se identifican tres rutas de venta:
Preventa, despacho y Auto venta.

5.1.2.1 Preventa
Este tipo de distribucion se caracteriza por ser el primer canal de contacto con el
cliente y no llevar producto fisico como tal, las actividades principales se

concentran en promocion y toma de pedido de cliente para luego ser despachado.

5.1.2.2 Despacho

Este tipo de ruta o modelo de distribucién es la que generalmente cubre entre un
70 a 80 por ciento de la cobertura de venta, es la actividad principal de entrega de
producto al cliente tomando como base el pedido que se registr0 en dias

anteriores, por lo general no hacen labor de venta Unicamente de despacho.

5.1.2.3 Auto venta

En este tipo de ruta de venta se identifican las dos formas anteriores, estas ruta
llevan producto fisico en las unidades de transporte y facturan directamente en el
punto de venta, hacen labor de promocion y venta al cliente.

5.1.3 Administracion de centros de distribucion
Las actividades relacionadas con el manejo dentro del almacén de productos de
cada uno de los centros de distribucién, asi como los gastos de mantenimiento de

instalaciones, sueldos y salarios del personal que labora en cada uno de estos.

5.2 Andlisis de los rubros del costo de distribucion y gastos de venta
A continuacion se describen los principales rubros que integran el estado de
resultados y los conceptos que se agrupan en cada uno de ellos.



38

5.2.1 Costos de ventas

Para la empresas comercializadoras el costo de ventas generalmente se identifica
como el precio de compra o adquisicion al productor o al importador, sin embargo
se logré determinar que muchas de las empresas del sector toman como parte del
costo de venta, el valor que corresponde al impuesto distribuciéon de bebidas

alcoholicas normado en el Decreto 21-2004 del Congreso de la Republica.

5.2.1.1 Impuesto de licor
Por la naturaleza del negocio, se toma como parte del costo de venta el valor del
impuesto especifico por cada producto, derivado de la adquisicion del mismo y

que serd destinado a la comercializacién y distribucion al cliente final.

El porcentaje de impuesto se calcula sobre el precio sugerido de venta al
consumidor final, este porcentaje varia de acuerdo a la naturaleza o clasificacion
gue hace la ley del producto, para algunas empresas el porcentaje a aplicar es el
7.5% y para otras el 8.5%, lo que depende del tipo de producto que distribuye.

5.2.1.2 Costo directo o de compra

Este es el precio de venta del productor o precio de compra de la empresa sin
incluir el impuesto al valor agregado (IVA), monto que se eroga por la adquisiciéon
de cada producto destinado para la comercializacion y distribucion al consumidor

final.

A continuacion se presenta la tabla 1, con el célculo del impuesto y el costo directo

para ilustrar lo descrito anteriormente:
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Tabla 1
Comparacion Precio / Costo
(Cifras en quetzales)

Productor Distribuidora
Precio Costo
Base 115.35 Base 115.35
Impuesto 8.65 Impuesto 8.65
IVA 13.84 IVA -
Precio de Venta 137.84 Costo Producto 124.00

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.

Por consiguiente, la diferencia entre el precio de compra y el costo del producto

sera el valor del impuesto al valor agregado (IVA).

5.2.2 Gastos operativos de ventas
En este apartado se describen los gastos en que incurren las empresas como
parte de sus actividades de negocio principales y que estan relacionadas

directamente con la comercializacién y distribucién de productos.

Se determind que en la mayoria de empresas se detallan los gastos operativos en
tres categorias: gastos administracion de ventas, gastos de venta y costos de

distribucion las cuales se presentan a continuacion.

5.2.3 Gastos administraciéon de ventas

Se incluye dentro de este rubro, los gastos por la propia administracion del
departamento de ventas, basicamente se identifican accesorios de oficina,
materiales y suministros, papeleria y utiles, limpieza, y cualquier otro gasto en que
incurra la oficina para realizar las actividades diarias, principalmente este rubro
esta integrado por la renta que se paga de los locales y bodegas en los centros de

distribucion.
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5.2.4 Gastos de venta

Estos son los relacionados con la comercializacion de los productos, entre los que
se puede mencionar. sueldos de ventas, prestaciones laborales, viaticos,
combustible, comisiones, incentivos y otros que estén directamente relacionados

al vendedor y auxiliares asignados a una ruta especifica.

La asignacion o determinacion de estos gastos esta relacionada de acuerdo a la
asignacion del vendedor y los auxiliares, asi como la unidad de transporte que
esta definida para una ruta de venta; asimismo, estos gastos se separan en gastos

fijos y gastos variables.

5.2.4.1 Gastos de venta fijos

Se identifican dentro de este rubro todas las erogaciones que estan relacionadas
directamente con el vendedor y los auxiliares asignados a una ruta, los cuales no
varian con relacion al volumen de venta, en otras palabras los gastos que
independientemente de que existan ventas se deben cancelar a los colaboradores,
bajo este rubro se detallan: sueldos ordinarios, extraordinarios, vacaciones,

bonificacion, las presentaciones laborales, viaticos y combustibles.

La forma de determinar y cargar a la ruta de venta, se hace por medio de la
asignacion y control de actividades que se lleva por cada vendedor, es importante

mencionar que cada ruta tiene asignado un vendedor y dos o0 mas auxiliares.

A continuacion se muestran los rubros mencionados y el calculo que deben

realizarse para determinar el gasto fijo por cada ruta de venta.
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Tabla 2
Gastos Fijos de Venta, Ruta X
(Cifras en quetzales)

Concepto Vendedor Auxiliar 1 Auxiliar 2 Total
GV Fijos
Sueldo Base
Sueldo Ordinario 5,000 1,800 1,800 8,600
Sueldo Extraordinario 300 250 550
Sueldo Vacaciones 1,000 1,000
Bonificacion 250 250 250 750
Prestaciones
Vacaciones 205 74 74 353
Aguinaldo 417 150 150 717
Indemnizacion 417 150 150 717
Bono 14 417 150 150 717
Patronal 634 228 228 1,090
Viaticos 1,200 500 500 2,200
Combustible 2,000 2,000
Total de gastos fijos 18,694

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Como se muestra en la tabla 2, todos los gastos que estén relacionados con el
pago fijo de un vendedor y auxiliares asignados a una ruta, deben de considerarse

para determinar los rubros que implica mantener una ruta de venta.

5.2.4.2 Gastos de venta variables

Este rubro esta compuesto por los gastos que estan relacionados directamente
con el vendedor y auxiliares asignados a la ruta, pero sobre aquellos gastos que
varian con relacion al volumen de ventas, niveles de cobro y otros que se miden
por el rendimiento del mismo: comisiones sobre ventas, comisiones sobre cobros,

efectividad de visita, entre otros.

Para determinar estos gastos, se toma en cuenta la politica de comisiones que
generalmente se basa en un porcentaje sobre cumplimiento tanto de objetivos de

venta como cobros realizados; asimismo, se considera entre otras cosas los
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niveles de efectividad de cada visita y la eficiencia en los recorridos realizados por

el vendedor.
Tabla 3
Gastos Variables de Ventas, Ruta X
(Cifras en quetzales)
Concepto Vendedor Auxiliar 1 Auxiliar 2 Total
GV Variables
Comision 8,350 2,500 3,000 13,850
Prestaciones
Vacaciones 343 103 123 569
Aguinaldo 696 208 250 1,154
Indemnizacion 696 208 250 1,154
Bono 14 696 208 250 1,154
Patronal 1,058 317 380 1,755
Total Gastos 11,839 3,544 4,253 19,636

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.

Para el efecto se muestra la tabla 3 con los rubros de gastos variables, es
importante mencionar que la parte de prestaciones laborales sobre los rubros
variables también debe considerarse como parte del costo total a cargar a cada

ruta de venta.

5.2.5 Costos de distribucion

Para establecer estos costos es necesario utilizar el concepto de clasificacion
funcional, es decir, en relacién con la funcién cuyo costo se desea obtener, se
determinara en primer término los costos fijos y en segundo los variables, los
costos de distribucion se clasifican funcionalmente de la siguiente manera: gastos
de mantenimiento, leasing financiero, vigilancia, combustibles y lubricantes,

depreciaciones y seguros.
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5.2.5.1 Costos de distribucion fijos

Dentro de este rubro se identifican los costos que independientemente de
realizarse venta siempre deben de cancelarse mensualmente y que tienen relacion
directa con la distribucion, entre estos se encuentran: mantenimiento preventivo,

leasing financiero, depreciacion, vigilancia y seguro de vehiculos.

5.2.5.2 Costos de distribucion variables

Como contraparte se encuentran dentro de los costos de distribucion variables, los
que varian dependiendo del nivel de ventas, entre estos estan: combustibles y
lubricantes, mantenimiento correctivo, consumo de llantas, reparaciones Yy

repuestos, pago de extorsion (mareros) y vigilancia especial por ruta.

La determinacion y célculo de estos costos de distribucion, tanto fijo como variable
responde a los niveles de utilizacion de las unidades y de los recorridos
realizados, puede darse el caso que en algunos meses varien de acuerdo a los

volumenes de ventas 0 promociones que se realicen.

5.3 Andlisis de gastos de venta por region
Este analisis esta dirigido a la gerencia de cada una de las regiones, el objetivo es
determinar e integrar los gatos de venta de cada una de ellas, por lo que a

continuacion se presentan los resultados para cada region.
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Tabla 4
Gastos de Ventas por Region
(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion Sur Occidente  Nororiente Capital

Gastos de Ventas 589,077 431,497 465,878 1,384,027
GV Fijos 275,845 184,033 221,289 753,753
Sueldo Base 131,737 90,868 106,066 383,071
Ordinario 121,167 74,634 98,491 312,123
Extraordinario 438 438 438 23,498
Vacaciones 10,132 15,796 7,137 47,450
Bonificacion 29,183 14,657 18,408 76,750
Prestaciones 62,979 42,055 48,870 177,825
Vacaciones 6,147 4,243 4,971 18,290
Aguinaldo 13,368 8,754 10,332 36,348
Indemnizacion 13,404 8,790 10,369 38,305
Bono 14 13,368 8,754 10,332 36,348
Cuota Patronal 16,692 11,514 12,866 48,534
Viaticos 43,420 30,134 39,273 71,274
Combustible 8,526 6,319 8,672 44,833
GV Variables 313,232 247,464 244,589 630,274
Comision 159,437 124,607 124,724 331,520
Prestaciones 67,474 52,735 52,352 140,296
Vacaciones 7,430 5,807 5,812 15,448
Aguinaldo 13,281 10,380 10,390 27,615
Indemnizacion 13,281 10,380 10,390 27,615
Bono 14 13,281 10,380 10,390 27,615
Cuota Patronal 20,201 15,788 15,370 42,003
Incentivos 86,321 70,122 67,513 158,458

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Los resultados de la tabla 4, permiten determinar o identificar de primera mano
que la region Capital es la que mayor operacion tiene en la distribucion, esto se
debe a que la mayoria de rutas y clientes estan concentrados en ciudad capital y

los municipios del departamento de Guatemala.
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Cada gerencia de regiéon puede determinar con esta integracién la forma o el
comportamiento de tres areas: operacion, desempefio y valor agregado; la primera
desde el sueldo base hasta los gastos por combustible que se dan a cada una de
las rutas; la segunda que se integra por las comisiones que se dan a los
vendedores por el cumplimiento de metas; y la tercera por los incentivos que estan
enfocados en productos especificos o promociones, los cuales se identifican como

agregacion de valor al negocio.

El analisis permite identificar el impacto que tienen las prestaciones laborales en el
rubro de gastos de ventas, generalmente las empresas no toman en cuenta este
concepto para determinar si un segmento es rentable, por lo general este tipo de
gastos se consideran en los estados de resultados de cada empresa y no por cada

segmento.

5.4 Andlisis del costo de distribucion por region
Una vez integrados los gastos de ventas por region, es importante determinar los
costos de distribucion para cada una de ellas, por lo que a continuacion se

presenta el resultado de estos costos.
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Tabla 5
Costo de Distribucion por Regién
(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion Sur Occidente Nororiente  Capital
Costos de Distribucion 541,062 398,015 367,053 1,008,265
Fijos 285,564 183,190 242,413 616,410
Mantenimiento

Preventivo 21,600 13,970 19,245 23,497
Leasing Financiero 143,555 72,881 94,527 205,904
Depreciacion 2,558 1,260 6,137 11,597
Seguro de Vehiculos 17,433 15,765 12,053 44,486
Vigilancia 100,418 79,314 110,451 330,926
Variables 255,498 214,825 124,640 391,855
Combustibles 133,101 94,949 61,488 77,793
Lubricantes 25,807 30,560 14,829 80,484
Mantenimiento 14,393 25,272 10,924 81,147
Correctivo 12,179 13,967 10,652 73,885
Repuestos 11,892 10,826 2,566 65,804
Llantas 287 3,141 8,085 8,081
Preventivo 2,214 11,304 272 7,262
Otros Costos 82,197 64,044 37,399 152,431

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

La informacion presentada en la tabla 5, permite identificar tres grupos de costos
de distribucion: el primero comprende los costos fijos que permiten deducir que las
adquisiciones de activos fijos (vehiculos, camiones, motos) se hacen sin castigar
la liquidez del negocio al utilizar la figura de Leasing Financiero que representa el

rubro mas alto dentro de este grupo.

El segundo son los costos variables que representan el uso u operacién de las
unidades de venta, la variacion entre una region y otra responde a las distancias
de cada ruta en el momento de atender a los clientes; ademas, el resultado
muestra oportunidad de mejora en la gestion de mantenimiento de vehiculos, si se
considera que una buena practica es que el tipo preventivo debe ser mayor al

correctivo, observandose que en la actualidad no se desarrolla de esta manera.
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Se logré determinar que para la mayoria de los casos no existe un departamento o
seccion encargada de los mantenimientos de las unidades de distribucion, por lo
que generalmente cada gerente de region o supervisor de ventas, reporta las
fallas o averias en los camiones y se procede a contratar de forma externa el
servicio de mantenimiento, por lo que no hay planificacibn o seguimiento a los

planes preventivos.

El tercer grupo son los otros costos que las diferentes rutas pagan en concepto del
mal llamado “Impuesto de Guerra” el cual es cobrado por los mareros en las zonas
rojas; no es de extrafiarse que en la region Nororiente este rubro sea el mas bajo
lo cual responde a la cultura de seguridad o proteccién que los propios pobladores

o clientes implementan en sus residencias.

5.5 Andlisis de gastos de venta por territorio

El analisis por territorio permite tanto a gerentes como supervisores de venta
enfocar los esfuerzos en un segmento especifico para identificar las oportunidades
de mejora en las areas de operacion, desempefio y valor agregado; ademas,
responde a las caracteristicas de consumo de un segmento o muchas veces la

cultura de la region en donde se atiende a los clientes.
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Tabla 6
Gastos de Ventas por Territorio
(cifras expresadas en quetzales)

Rutas
Descripcion Capital Escuintla Nahualate Jutiapa Coatepeque
Gastos de Ventas 724,467 136,732 183,098 135,601 133,646
GV Fijos 358,936 66,396 83,110 61,602 64,738
Sueldo Base 187,388 32,236 40,213 28,376 30,913
Ordinario 160,180 28,893 35,267 28,376 28,632
Extraordinario 13,378 - - - 438
Vacaciones 13,830 3,343 4,946 - 1,843
Bonificacion 38,808 7,906 9,018 5,776 6,482
Prestaciones 87,067 15,618 19,272 13,452 14,637
Vacaciones 9,019 1,502 1,874 1,322 1,449
Aguinaldo 17,732 3,344 4,101 2,845 3,078
Indemnizacion 18,847 3,344 4,101 2,845 3,115
Bono 14 17,732 3,344 4,101 2,845 3,078
Cuota Patronal 23,737 4,084 5,095 3,595 3,917
Viéaticos 35,664 9,900 13,451 10,157 9,913
Combustible 10,009 736 1,156 3,841 2,793
GV Variables 365,531 70,336 99,988 73,999 68,908
Comisién 184,566 33,306 49,143 39,392 37,596
Prestaciones 78,109 14,094 20,798 16,670 15,911
Vacaciones 8,600 1,552 2,290 1,836 1,752
Aguinaldo 15,375 2,774 4,094 3,281 3,132
Indemnizacion 15,375 2,774 4,094 3,281 3,132
Bono 14 15,375 2,774 4,094 3,281 3,132
Cuota Patronal 23,384 4,220 6,226 4,991 4,763
Incentivos 102,856 22,936 30,047 17,937 15,401

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.

La tabla 6, muestra los resultados de la integracion de los gastos de ventas en el
territorio Rutas Capital y los territorios de la region Sur, la comparacion permite
identificar las diferencias que se dan entre cada territorio, es importante resaltar
gue se ve reflejado el impacto y peso que tienen las rutas de la capital con
relacion a las demds rutas; asimismo, el rubro sueldo extraordinario no se

registran en otros territorios derivado de los horarios de trabajo en los
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departamentos, esto responde muchas veces a las horas pico de la capital y las
restricciones de circulacion que los centros urbanos imponen a las unidades de

distribucion.

La informacién presentada en la tabla 6, permite identificar que las caracteristicas
de los gastos son similares en los territorios de Escuintla, Jutiapa y Coatepeque lo
cual esta relacionado a que los centros urbanos son relativamente pequefios y los
clientes estan dispersos en el departamento; sin embargo, en el caso del territorio
de Nahualate se observa una ejecucion mayor lo cual es resultado de que en este
segmento se cuenta con una cantidad de rutas considerable, porque cubre parte

del departamento de Suchitepéquez y Escuintla.

5.6 Analisis del costo de distribucion por territorio
A continuacion se presenta el resultado de la integracion de los costos de
distribucion por territorio, permite identificar las caracteristicas y rubros en los

cuales se enfoca la operacion de cada segmento.

El andlisis se presenta en la tabla 7, informacion de los territorios de la region sur
y el territorio rutas capital, para realizar la comparacion de manera que pueda
identificarse las diferencias de operacion en el interior del pais y en las zonas

urbanas.



Tabla 7

Costo de Distribucion por Territorio

(cifras expresadas en quetzales)

50

Rutas

Descripcion Capital Escuintla Nahualate Jutiapa Coatepeque
Costos Distribucion 651,421 112,500 137,770 107,887 100,707
Fijos 388,361 60,787 85,381 70,342 69,053
Mantenimiento

Preventivo 17,484 7,062 6,458 4,503 3,578
Leasing Financiero 138,833 26,506 56,413 32,149 28,486
Depreciacion 5,798 2,196 - 362
Seguro de Vehiculos 29,816 2,523 5,903 4,149 4,858
Vigilancia 196,430 22,500 16,607 29,541 31,769
Variables 263,060 51,713 52,389 37,545 31,654
Combustibles 54,907 10,324 22,073 20,607 11,249
Lubricantes 55,052 7,264 2,015 - 3,179
Mantenimiento 66,065 932 8,388 2,796 2,277
Correctivo 60,978 932 8,388 1,525 1,334
Repuestos 55,536 932 8,223 1,525 1,212
Llantas 5,442 - 165 - 122
Preventivo 5,088 - - 1,271 943
Otros Costos 87,036 33,193 19,913 14,142 14,949

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Al analizar el costo de distribucidn por territorio, permite establecer las diferentes
formas de operacion de las unidades de ventas (rutas) que responden a las
condiciones de cada departamento de Guatemala, esto se refleja en los gastos de
vigilancia que son considerados dentro de estos costos, porque forman parte
directa de la distribucion del producto, se establecen un numero especifico de

guardias para cada ruta dependiendo de los sectores que se visitan.

Para el caso del territorio de Rutas Capital la distribucion se ve impactada por el
gasto alto en vigilancia, se considera las denominas zonas rojas y los indices de
delincuencia, por lo que es necesario que cada unidad este resguardada durante
todo el recorrido. En este mismo rubro para el territorio de Coatepeque se puede
establecer que por ser una zona fronteriza y por el tipo de comercios y negocios
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gue se encuentran en el lugar también la asignacién de agentes de seguridad es

mayor.

Otro aspecto importante de remarcar es que se confirma que la forma de
financiamiento de activos fijos (vehiculos) se realiza por medio del modelo de
Leasing Financiero, como se puede observar los gastos por depreciacion son
bajos porque Unicamente corresponden a las unidades propias y la mayor

cantidad de gastos estan reflejados como Leasing.

5.7 Andlisis de gastos de venta por grupo de ventas

El andlisis por grupo de ventas permite establecer con detalle los diferentes
destinos que se dan a las erogaciones y si estan llegando a los negocios o clientes
objetivos las promociones y estrategias de alguna regién o territorio.

Se logré determinar que respondiendo a la estructura de rutas, este analisis aplica
principalmente para los territorios de la region capital, donde la concentracion de

clientes es mayor y requiere una atencion especializada.

Por el contrario las otras regiones no tienen la estructura de grupo de ventas,
porque al segmentar la informacion por territorio se cubre el objetivo de determinar

el nivel de cobertura de los gastos y atencién de clientes.
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Tabla 8
Gastos de Venta por Grupo de Ventas
(cifras expresadas en quetzales)

Grupo Grupo Grupo Grupo Grupo
Descripcion Mayoristas 01 02 03 04 05
Gastos Ventas 53,777 119,022 132,995 174,620 127,580 116,473
GV Fijos 22,796 59,462 64,312 88,490 66,221 57,655
Sueldo Base 12,491 31,273 33,843 44,642 34,787 30,352
Ordinario 9,766 26,473 29,391 39,842 28,556 26,152
Extraordinario 437 2,668 2,269 2,668 2,668 2,668
Vacaciones 2,288 2,132 2,183 2,132 3,563 1,532
Bonificacion 2,095 6,247 6,269 10,717 7,367 6,113
Prestaciones 5,754 14,400 15,551 21,208 16,178 13,976
Vacaciones 589 1,506 1,618 2,162 1,681 1,463
Aguinaldo 1,184 2,903 3,152 4,389 3,289 2,815
Indemnizacion 1,222 3,125 3,341 4,611 3,511 3,037
Bono 14 1,184 2,903 3,152 4,389 3,289 2,815
Cuota Patronal 1,575 3,963 4,288 5,657 4,408 3,846
Viéaticos 2,416 5,461 6,275 9,614 6,082 5,816
Combustible 40 2,081 2,374 2,309 1,807 1,398
GV Variables 30,981 59,560 68,683 86,130 61,359 58,818
Comisién 13,942 29,805 35,808 42,960 32,427 29,624
Prestaciones 5,898 12,614 15,155 18,182 13,723 12,537
Vacaciones 649 1,389 1,669 2,002 1,511 1,380
Aguinaldo 1,161 2,483 2,983 3,579 2,701 2,468
Indemnizacion 1,161 2,483 2,983 3,579 2,701 2,468
Bono 14 1,161 2,483 2,983 3,579 2,701 2,468
Cuota Patronal 1,766 3,776 4,537 5,443 4,109 3,753
Incentivos 11,141 17,141 17,720 24,988 15,209 16,657

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

La informacion en la tabla 8, permite establecer la forma en que se distribuyen los
productos en el territorio Rutas Capital, los resultados muestran que la atencion de
los clientes se hace de manera que cada grupo cubra la misma cantidad de
negocios y recorra la misma cantidad de kilometros, esto se confirma al observar

gue los gastos de combustible y viaticos son bastante similares con excepcién del
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grupo de Mayoristas que por el tipo de negocios que atiende hace menos visitas y

recorre menos kildmetros.

Se logré determinar que el Grupo 03 es el que mayor gastos de ventas registra,
esto responde a la asignacion de rutas con relacion a los demés grupos porque la
cobertura en cuanto a kilometros recorridos es mas grande, atiende y es
responsable de la distribucién en los municipios de la parte sur de la capital como

lo son: Villa Nueva, Villa Canales, San Miguel Petapa y Amatitlan.

5.8 Andlisis del costo de distribucion por grupo de ventas

La informacion presentada en la tabla 9, permite determinar la forma de
distribucion de los diferentes grupos de venta en el territorio Ruta Capital,
considerando que la cantidad de rutas y las restricciones de horarios en los
municipios de Guatemala, es importante que los supervisores responsables de
cada grupo analicen con detalle los rubros que impactan de forma directa en la

distribucion.

Como se mencion6 anteriormente, se confirma que los rubros de mayor impacto

en el costo de distribucion son: vigilancia, leasing financiero y otros gastos.
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Tabla 9
Costo de Distribucion por Grupo de Ventas
(cifras expresadas en quetzales)

Grupo Grupo Grupo Grupo Grupo

Descripcion Mayoristas 01 02 03 04 05
Costos Distribucion 107,758 103,605 106,772 110,741 94,093 128,452
Fijos 71,011 57,398 59,372 59,967 59,325 81,288
Mantenimiento

Preventivo 1,457 2,659 2,944 2,895 2,062 5,467
Leasing Financiero 6,534 25,033 26,842 25,033 15,369 40,022
Depreciacion 362 1,087 1,087 1,087 725 1,450
Seguro Vehiculos 1,635 4,153 5,820 5,788 4,185 8,235
Vigilancia 61,023 24,466 22,679 25,164 36,984 26,114
Variables 36,747 46,207 47,400 50,774 34,768 47,164
Combustibles 1,886 9,326 9,975 12,773 8,839 12,108
Lubricantes 3,179 9536 9,536 9,536 6,358 16,907
Mantenimiento 1,293 15,830 17,244 16,802 9,477 5,419
Correctivo 1,022 15,015 16,429 15,246 8,934 4,332
Repuestos 917 13,662 15,170 14,933 6,939 3,915
Llantas 104 1,353 1,259 313 1,996 417
Preventivo 272 815 815 1,556 543 1,087
Otros Costos 30,389 11,515 10,645 11,663 10,094 12,730

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Una caracteristica de la distribucion de estos productos se refleja en los gastos de
vigilancia y otros costos en el grupo de Mayoristas, al ser rutas que manejan altos
volumenes de litros y dinero en efectivo, hace que los riesgos en ruta se eleven y
sea necesario fortalecer el tema de guardias asignados, sin embargo también
responde a que en las zonas rojas existen distribuidores que mueven volumen
considerable de producto pero es necesario hacer la contribucién a las maras que
operan en el lugar para no poner en riesgo la vida de los vendedores.

Se determin6 que el incremento en los gastos fijos en el grupo 5, responde a la
adquisicién de nuevas unidades bajo la figura de leasing financiero, lo cual se ve

reflejado en la informacién del rubro correspondiente para ese grupo.
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Otra caracteristica en los resultados de la tabla 9, los grupos 1,2 y 3 operan de
forma similar, lo cual responde a las estandarizacion de procesos de atencion y
distribucion que impulsa la fuerza de ventas, se logré determinar que existe un
programa piloto que esta enfocado en garantizar y optimizar la forma de realizar
los recorridos y entregas de producto, el cual esta asignado a estos grupos, por lo

que los resultados del costo de distribucién son bastante similares.

5.9 Andlisis de gastos de venta por ruta

El andlisis permite establecer con certeza la forma en que los gastos de venta son
destinados para la atencién de los negocios, de manera que se toman como base
los resultados de las rutas asignadas al grupo 1 del territorio Capital, para enfocar
el estudio y toma de decisiones con relacion a la operacion, gestion e incentivos

de un segmento en especifico, como lo es el de rutas de venta.

A continuacion se presentan los resultados del andlisis de los gastos de ventas
para las rutas de este grupo.



Tabla 10
Gastos de Ventas por Ruta
(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion Ruta24 RutaE3 RutaEl Rutall RutaTU7 RutaZ2 Ruta?25
Gastos de Ventas 20,949 10,079 15,809 26,588 15,830 16,124 13,637
GV Fijos 9,905 6,350 7,910 12,358 7,411 7,910 7,612
Sueldo Base 5,262 3,370 4,189 6,520 3,763 4,189 3,979
Ordinario 4,672 2,181 3,599 5,331 3,702 3,599 3,389
Extraordinario 438 438 438 438 39 438 438
Vacaciones 152 751 152 751 22 152 152
Bonificacion 1,094 702 900 1,202 549 900 900
Prestaciones 2,435 1,537 1,932 2,995 1,723 1,932 1,844
Vacaciones 253 165 203 312 175 203 194
Aguinaldo 493 303 387 607 356 387 370
Indemnizacion 529 339 424 643 359 424 406
Bono 14 493 303 387 607 356 387 370
Cuota Patronal 667 427 531 826 a77 531 504
Viaticos 1,075 344 659 1,244 819 659 659
Combustible 39 397 230 397 557 230 230
GV Variables 11,044 3,729 7,899 14,230 8,419 8,214 6,025
Comisién 5,067 2,014 4,258 6,723 4,900 4,369 2,474
Prestaciones 2,144 853 1,802 2,845 2,073 1,850 1,046
Vacaciones 236 94 198 313 228 204 115
Aguinaldo 422 168 355 560 408 364 206
Indemnizacion 422 168 355 560 408 364 206
Bono 14 422 168 355 560 408 364 206
Cuota Patronal 642 255 539 852 621 554 313
Incentivos 3,833 862 1,839 4,662 1,446 1,995 2,505

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.
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La informacion de la tabla 10, identifica el area de operacion de las rutas con los
datos de gastos fijos, los cuales reflejan que la forma de compensacion es
equiparada en la mayoria de las rutas, se determiné que para las rutas 24 y 11
existe una escala salarial mayor, que responde a la asignacion de los municipios

mas grandes de Guatemala, como lo son Villa Nueva y Mixco respectivamente.

En los gastos variables e incentivos se refleja la manera en que las empresas
tratan de equipar las rutas en las cuales los recorridos, cantidad de clientes y
volimenes de venta son relativamente parecidos, y a su vez dan un mayor apoyo

0 incentivo en las rutas que cubren mayor cantidad de negocios.

5.10 Andlisis del costo de distribucién por ruta

Al realizar la integracion de la informacion a nivel del segmento de ruta, se logro
determinar y visualizar con detalle el destino de los costos de distribucion, por lo
que se establece de forma directa que unidades estan siendo mas rentables o que

recorridos son los que castigan o impactan el resultado de la operacion.

Este andlisis permite establecer que rutas estan siendo administradas o
gestionadas de manera eficiente y en cuales existen descuidos por parte de los
vendedores que se ven reflejados en los gastos de mantenimiento correctivo,

combustibles y lubricantes.



Tabla 11
Costo de Distribucion por Ruta
(cifras expresadas en quetzales)

Descripcion Ruta24 RutaE3 RutaEl Rutall RutaTU7 RutaZ2 Ruta?25
Costos Distribucion 30,944 6,969 7,863 23,360 3,847 5,860 23,169
Fijos 16,147 2,965 2,325 14,739 2,347 4,091 13,190
Mantenimiento Preventivo 885 - - 722 - - 1,052
Leasing Financiero 6,534 1,810 6,534 1,810 1,810 4,939
Depreciacion 362 362 362
Seguro de Vehiculos 1,635 305 237 - 342 1,635
Vigilancia 6,731 850 2,088 7,121 537 1,939 5,202
Variables 14,797 4,004 5,538 8,621 1,500 1,769 9,979
Combustibles 1,794 318 3,254 - - 1,043 2,917
Lubricantes 3,179 - - 3,179 - - 3,179
Mantenimiento 6,472 3,368 1,502 1,896 1,299 - 1,293
Correctivo 6,200 3,368 1,502 1,624 1,299 - 1,021
Repuestos 6,096 3,368 1,502 1,520 259 - 917
Llantas 104 - - 104 1,040 - 104
Preventivo 272 - - 272 - - 272
Otros Costos 3,352 318 782 3,546 201 726 2,590

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.



59

Los resultados de la ruta Z2, permiten establecer la rentabilidad de las rutas
cuando se adquieren unidades nuevas, lo que se confirma en este caso porque no
existen gastos de mantenimiento preventivo o correctivo, Unicamente los rubros de

gastos de operacién como combustible y otros gastos.

Un dato importante de resaltar y que refleja en cierto grado el nivel de delincuencia
y dificultad de distribucion en los municipios de Villa Nueva y Mixco, es el rubro de
otros gastos que se muestra en las rutas 24 y 11 respectivamente, como se
explicd con anteriormente este concepto es lo que se paga en las zonas rojas, por
el denominado “Impuesto de Guerra” que los mareros solicitan para que las

empresas puedan vender cualquier producto en estos sectores.



6. ANALISIS DE RESULTADOS POR SEGMENTOS DE OPERACION

El capitulo presenta los resultados de la investigacion, relacionados con el analisis
de resultados de operacion por segmentos, por region, territorio, grupo de ventas y
rutas de ventas, aplicando los principios establecidos por la Norma Internacional
de Informacion Financiera 8 (Segmentos de Operacion). La informacion fue
obtenida bajo el criterio de confidencialidad, por lo que se aplicé un factor

numerico para no presentar cifras exactas.

6.1 Indicadores de gestidn
A continuacion se describe la importancia y la forma de calcular los diferentes
ratios, herramientas o indicadores de gestion que son relevantes para determinar

la rentabilidad de un segmento en el sector.

6.1.1 Efectividad de visita

Se considera una visita efectiva cuando el vendedor realiza una venta o un cobro,
para esto también se tiene un parametro de medicion, la efectividad debe ser del
90% para considerar buena la labor del vendedor.

No. Clientes Asignados
EVIS = _ X 100
No. Clientes (Venta o Cobro)

Con este calculo se determina que tan eficiente es la visita a los clientes, bajo la

premisa de que debe ser igual o mayor al 90%.

6.1.2 Ventas netas por litro
Se lleva esta estadistica para medir el volumen de venta por region, territorio,
grupo de ventas y ruta de venta. Esta es la base para medir la rentabilidad de los

segmentos de operacion.
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Ventas Netas
VNLT =

Litros Totales

El valor obtenido en la formula anterior, determinar el valor de cada litro vendido

en la ruta o segmento analizado.

6.1.3 Impuesto por litro
Se separa del costo de venta, dado que es un impuesto relevante dentro del
mismo, es un traslado de efectivo que se hace al fisco, sin embargo es importante

analizarlo para saber la proporcion con relaciéon al precio por litro.

Impuesto Especifico
IMPLT

Litros Totales

Como resultado se obtendra el valor que corresponde a impuesto por cada litro

vendido.

6.1.4 Costo directo por litro
Para calcular se toma como base el costo de adquisicion de los productos sin

tomar en cuenta el impuesto, con esto se evalla el costo de cada litro vendido.

Costo Directo
CDLT =

Litros Totales

La relaciéon que se hacer con este calculo, esta en funcion de determinar el valor

del costo directo por litro de venta.
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6.1.5 Utilidad por litro
Es la utilidad neta que tiene cada segmento, es decir deduciéndole a las ventas
netas los costos, impuestos, costo de distribucion y gastos de venta.

Utilidad Neta

UNLT =
Litros Totales

El resultado refleja la utilidad obtenida por cada litro vendido durante el periodo

analizado.

6.1.6 Utilidad por kilometro
Este ratio se calcula como referencia para establecer, cuando se gana o se

obtiene de utilidad por cada kildmetro recorrido.

Utilidad Neta
UNKM =

Kilbmetros Recorridos

El resultado refleja la utilidad obtenida por cada kildbmetro recorrido, durante el

periodo analizado.

6.2 Andlisis de resultados por segmentos

Es importante identificar que segmento debe analizarse para lograr determinar de
manera concreta y efectiva si una ruta de ventas es rentable, derivado de lo
anterior se hace necesario el analisis desde lo general a lo particular, de manera
qgue para aportar al andlisis de rentabilidad, se parte del segmento mas general
region, hasta llegar al segmento de ruta de venta, con lo cual se identifica y
segrega la informacion para indagar con certeza que elementos, costos y/o gastos
estan afectando directamente y cual es la retribucion y utilidad que se obtiene en

cada segmento.
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Lo anterior significa que en primer término se analiza el segmento de region, luego
los territorios de una region, posteriormente los grupos de venta asignados al

mismo, para finalizar con las rutas de venta de un grupo en patrticular.

El objetivo de este tipo de andlisis es identificar de forma selectiva en que
segmentos se encuentra la mayor rentabilidad y en cuales es necesario

implementar medidas correctivas.

6.2.1 Andlisis de resultados por regién

Este es el resultado a primera vista que puede ser utilizado por la gerencia de la
empresa, particularmente determina la regiébn en que se obtienen los mayores
beneficios y cuales se deja de percibir al menos lo necesario para mantener la

cuota de mercado a nivel Republica.

A continuacion se presenta el estado de resultados por region, que permite

visualizar el beneficio y/o pérdida obtenidos en las regiones de venta:



Tabla 12
Resultados por Regidn
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Descripcion Sur % Occidente % Nororiente % Capital %
Kilbmetros Recorridos 72,872 46,552 56,700 100,152
Clientes Asignados 5,646 3,076 3,813 6,036
Clientes Visitados 5,167 91.5 2,666 86.7 3,121 81.9 5508 91.3
Litros Netos 382,311 445,303 212,835 781,197

Litros Ventas 382,311 445,303 212,835 782,859
Litros Devoluciones - - - 1,662
Ventas Netas 10,199,139 11,716,043 5,770,565 22,570,159
Ventas Brutas 10,430,163 12,347,256 5,884,871 23,681,612
Devoluciones - - - 111,643
Descuentos 231,024 631,213 114,306 999,810
Costo de Ventas 2,114,133 20.7 2,371,081 20.2 1,220,527 21.2 4,854,857 21.5
Impuesto Licor 1,026,856 10.1 1,200,931 10.3 574,616 10.0 2,145,033 95
Costo Directo 1,087,277 10.7 1,170,150 10.0 645,911 11.2 2,709,824 12.0
Ganancia Marginal 8,085,006 79.3 9,344,962 79.8 4,550,038 78.8 17,715,302 78.5
Gastos de Ventas 589,079 5.8 431,495 3.7 465,877 8.1 1,384,029 6.1
Costos Distribucién 458,864 4.5 398,014 34 367,053 6.4 1,008,263 4.5
Gastos Administracion 25,622 0.3 11,575 0.1 35,799 0.6 96,543 04
UAII 7,011,441 68.7 8,503,878 72.6 3,681,309 63.8 15,226,467 67.5
ISR 1,752,860 2,125,970 920,327 3,806,617
Utilidad Neta 5,258,581 51.6 6,377,908 54.4 2,760,982 47.8 11,419,850 50.6
Litro 13.76 14.33 12.98 14.63
Kilbmetro 72.16 137.01 48.69 114.03

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.
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Los resultados expresados en la tabla 12, reflejan en primer término que en todas
la regiones se obtienen utilidades por la comercializacion y distribucion de los
productos, se logra determinar que la efectividad de visita es mayor en la region
Sur y Capital; sin embargo, esto no representa que la utilidad (relativa) sea mayor,

se obtienen mayores utilidades en la region de Occidente.

La variacion de los resultados entre una region y otra, responden principalmente a
al porcentaje de efectividad de visita y a los gastos de operacion, esto depende de
los recorridos y niveles de atencion al cliente, lo anterior puede suponer entonces

gue entre mas visitas efectivas se tenga, la rentabilidad de la ruta sera mayor.

6.2.2 Estado de resultados por territorio

El andlisis de la informaciéon al nivel de segmentacion de territorio, se hace
necesario cuando por diversos factores se determina que los resultados por region
no muestran con certeza la realidad de la operacion, por lo que se determina el
estado de resultados con los elementos que faciliten examinar que tan rentable

han sido las rutas en este segmento.

En tal sentido, la informacidén que se presenta en la tabla 13, muestra el resultado
de los diferentes territorios de venta que conforman la region sur y capital, para
efectos de ilustracion se consideran estas regiones por tener resultados que
llaman la atencién como lo es el alto indice de efectividad de visita en la regidén Sur
y el porcentaje de utilidad neta, numeros que pueden indicar las fortalezas y de

alguna manera algun tipo de oportunidad de mejora en la region.



Tabla 13

Resultados por Territorio
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Rutas
Descripcion Capital % Escuintla % MNahualate % Jutiapa % Coatepeque %

Kilametros Recorridos 74,509 17,259 20,817 24,067 10,729
Clientes Asignados 5,315 1,968 1,981 1,689 1,697
Clientes Visitados 4842 911 1,722 BT A 1,877 948 1,615 958 1,568 024
Litros Netos 486 424 107,818 115,438 74,206 84,849

Litros Ventas 486 424 107,818 115,438 74,206 84 849

Litros Devoluciones - - - - -

Ventas Netas 13,016,220 2,731,541 3,029,861 2,165,608 2,272,130
Ventas Brutas 13,556,182 2,797 817 3,101 567 2,202 615 2,328 365
Devoluciones - - - - -
Descuentos 530 962 66,076 71,706 37,007 56,235

Costo de Ventas 2,777,466 21.3 580,298 21.2 592,156 19.5 486,632 22.5 455,047 20.0
Impuesto Licor 1,343 839 103 275358 101 300,333 99 222217 103 2289458 08
Costo Directo 1,433627 11.0 304940 112 291823 98 264 415 122 226099 o7

Ganancia Marginal 10,238,754 78.7 2,151,243 788 2437,705 B0.5 1,678,976 77.5 1,817,083 80.0
Gastos de Ventas 724 485 58 136,732 5O 183,097 60 135603 63 133647 57
Costos Distribucian 651,423 50 112,499 41 137,771 4.5 107,886 50 100,708 43
Gastos Administracion 3,667 04 1,778 01 1,547 01 11,535 05 10,762 05

UAI 8,809,299 67.7 1,900,234 696 2,115,290 698 1,423,952 658 1,571,966 67.5

ISR 2,202 325 475,059 528,823 355,988 392 992

Utilidad Neta 6,606,974 508 1425175 522 1,586467 524 1,067,964 493 1,178,974 51.9
Litro 13.58 13.21 13.75 14.38 13.89
Kilametro BB 67T B2 58 7621 44 37 109 89

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.



67

La informacion presentada en la tabla 13, amplia el analisis de la region Sur y
permite identificar en este caso, que el segmento de Escuintla es el que menor
cantidad de clientes tiene asignado con una efectividad del 87.5%, pero aporta el
mayor margen de utilidad (52.2%) junto con Nahualate (52.4%), los resultados aun
cuando el territorio de la Capital es el que mayor volumen de ventas tiene, la
utilidad no refleja lo mismo con una aportacion del 50.8% que junto con Jutiapa

representan los dos segmentos con menor utilidad.

Otro dato importante de resaltar es la cantidad de kildmetros que se recorren en el
territorio Capital, lo cual da como resultado que se obtienen Q88.67 de utilidad por
kilometro; sin embargo esto no representa el territorio con mejor rentabilidad, en el
caso de Coatepeque se obtienen una utilidad por kilbmetro de Q109.89, esto junto
con los bajos niveles de gastos fijos hace que sea este territorio, es el mas

rentable dentro de la region sur.

En el caso de Jutiapa, puede observase que es el territorio que mas kilbmetros
recorre después de la Capital, con una utilidad neta por litro de Q14.38,
representan el indice de mayor rentabilidad en la regidn sur; sin embargo, la

utilidad por kildmetro recorrido (Q44.37) es la menor de la region.

6.2.3 Estado de resultados por grupo de venta
Como se ha resaltado en los puntos anteriores, el analisis de rentabilidad por
segmento se hace cada vez mas importante y derivado de los detalles de la

informacion y los diferentes niveles a los cuales se puede llegar.

Otra forma de realizar este analisis, es segmentar la informacion por grupo de
ventas, sise considera que este nivel identifica el grado de responsabilidad dentro
de la empresa, porque cada supervisor de ventas tienen asignado y es
responsable de la operacion y eficiencia de un grupo de venta especifico.
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Por lo tanto, si se logra determinar la rentabilidad, eficiencia y grado de
cumplimiento por cada uno de los grupos de venta definidos, se podra tener los
elementos y parametros necesarios para medir la gestion de los supervisores de

venta e incidir en el pago de comisiones, bonos y otros incentivos inherentes al

puesto.



Resultados por Grupo de Venta

Tabla 14

(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Descripcion Mayoristas % Grupo01 % Grupo02 % Grupo03 % Grupo04 % Grupo05 %
Kilometros Recorridos 1,570 12,525 9196 20 604 16,623 13,991
Clientes Asignados 172 1,456 156 195 3,256 2,134
Clientes Visitados 166 965 1290 886 729 962 766 989 2978 915 1871 877
Litros Netos 163,607 64 264 60,827 64 365 56 466 76,696

Litros Ventas 163,607 64 264 60,827 64 365 56 466 76,696
Litros Devoluciones - - - - - -

Ventas Netas 4334773 1,768,207 1,634,070 1,783,362 1,548,005 1,947,805
Ventas Brutas 4733161 1,793 517 1,658,045 1,816,542 1,572,161 1,982,736
Devoluciones - - - - - -
Descuentos 398 408 25310 23975 33,180 24 156 34 931

Costo de Ventas 978,983 226 366422 207 343399 21.0 367,006 206 3231139 209 398517 205
Impuesto Licor 477279 110 177362 100 164308 101 178572 100 154911 100 191386 98
Costo Directo 501,704 116 189040 107 179091 110 188434 106 168228 109 207131 106

Ganancia Marginal 3,355,790 774 1,401,785 793 1,290671 79.0 1416356 794 1224866 791 1,549,288 795
(Gastos de Ventas 23776 12 119021 67 132994 81 174619 98 127581 82 116473 60
Costos Distribucion 107758 25 103606 59 106774 65 110742 62 94091 61 128452 66
(Gastos Administracian 21644 05 6756 04 6,163 04 6433 04 4457 03 6093 04

UAII 3172612 732 1172400 66.3 1,044720 639 1124562 631 998,737 645 1,296270 66.6

ISR 793153 293,100 261,180 261,141 249 684 324 068

Utilidad Neta 2379459 549 879300 49.7 783,540 480 843421 473 749,053 484 972202 499
Litro 1455 13.68 12.87 1311 13.26 1265
Kilometro 151558 70.20 8520 4093 4506 69 49

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.
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Como se menciono anteriormente, si se quiere medir la eficiencia en la gestion de
un supervisor, es necesario establecer el estado de resultados por grupo de
ventas, los resultados que se muestran en la tabla 14, permiten determinar qué tan
rentable es un grupo en particular; asimismo, puede medirse el grado de
efectividad de visita, niveles de gastos fijos y de distribucién, asi como la

contribucion por litro y por kilbmetro recorrido.

Lo anterior refleja entonces que la estrategia del grupo mayorista sigue siendo la
mejor para la distribucion del producto, si se considera que tienen el mayor
volumen de venta, a un precio menor y con una efectividad de visita y utilidad neta

por arriba del promedio observado en los demas grupos de venta.

6.2.4 Estado de resultados por ruta

En el desarrollo de los temas anteriores se present6 los segmentos superiores de
clasificacion con su analisis respectivo, de lo mas general que es el segmento de
region hasta llegar al grupo de ventas el cual esté relacionado directamente con la
gestion de los supervisores de venta.

Por lo consiguiente cuando es necesario adentrarse y conocer con detalle el
comportamiento de los elementos que integran un grupo de ventas en especial, es
necesario realizar el andlisis de la rentabilidad y establecer el estado de resultados

por el nivel mas bajo de segmentacion que es la ruta de ventas.

Este andlisis tiene como objetivo principal determinar si una ruta de ventas es
rentable, y por consiguiente identificar aquellas rutas que solo se mantienen para

mantener la cuota de mercado y no perder terreno frente a los competidores.

A continuacion se presenta la tabla 15, que contiene el estado de resultados por
ruta de venta del grupo 01, con las rutas que lo integran y que ilustran el calculo
realizado y los resultados obtenidos.



Tabla 15

Resultados por Ruta
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Descripcion Ruta2d % RutaE3 % RutaB1 % Rutaid % RutaTU7 % RutaZz2 % Ruta2s %
Kilometros Recorridos 1,255 2661 1,538 667 3373 1,387 1,644
Clientes Asignados 735 965 756 121 813 565 635
Clientes Visitados 665 905 915 9438 ala 161 625 6867 796 979 01 710 515 811
Litros Netos 19,262 1,555 4,186 19,010 923 4,102 15,226

Litros Ventas 19,262 1,555 4186 19,010 923 4102 15,226
Litros Devoluciones - - - -

Ventas Netas 513475 49,414 121,587 542,028 31,217 112,987 397 438
Ventas Brutas 522,105 49 540 121729 552,299 31,289 113,083 403 471
Devoluciones - - - -
Descuentos 6,630 126 142 10,271 12 96 6,033

Costo de Ventas 106,595 208 10,267 208 24178 199 112453 207 6231 199 23323 206 83374 21.0
Impuesto Licor 51468 100 4813 97 12059 99 55144 102 3052 98 10965 97 39860 100
Costo Directo 55127 107 5454 110 12119 100 572309 106 3179 102 12338 109 43514 109

Ganancia Marginal 406,880 79.2 39147 792 97409 801 429575 793 25046 801 89664 794 314,064 79.0
Gastos de Ventas 20950 41 10081 204 15809 130 26590 49 15830 506 16123 143 13637 34
Costos Distribucidn 30945 60 6968 141 7862 65 23361 43 3846 123 5859 52 24765 62
Gastos Administracion 2387 05 - - - - 2526 05 - - - - 1845 05

UAIl 352598 68.7 22,098 447 73,738 60.6 377,098 696 5370 17.2 67,682 599 273817 689

ISR 88,150 5,525 18,435 94 275 1,343 16,921 68,454

Utilidad Neta 264448 515 16573 335 55303 455 282823 522 4027 129 50,761 449 205363 517
Litro 1373 1067 13.21 14 87 436 12.36 1347
Kilometro 21072 623 35.96 42402 119 36.60 12492

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.
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La informacion refleja que las rutas son rentables, se toma de base el porcentaje
de utilidad neta de cada una de ellas. Como se observa en la tabla 15, los
kilometros recorridos en la ruta 11 son considerablemente menores; sin embargo,
presentan una utilidad por kilbmetro mayor a las otras rutas y el margen de
rentabilidad es el mayor de todo el grupo de ventas, se determindé que este
indicador es el resultado de la focalizacion en la atencion de clientes, esta ruta
atiende a los negocios tipo bares y centros nocturnos lo que hace que el resultado

refleje la operacion de la misma, pocos clientes altos volumenes de venta.

Para el caso de la ruta TU7 como se determina en la informacion, puede decirse
que es la ruta menos rentable con un 12.9%, si se considera que recorre la mayor
cantidad de kilometros, tienen el mejor porcentaje de efectividad de visita y sin
embargo el resultado de la utilidad con relacién a los demas rutas es el menor.

Otro factor importante de analisis es el resultado que se obtienen en la ruta 25
sobre los gastos de venta, esto indica que en esta ruta se aprovecha mas los
recursos y se reducen los costos y gastos, lo contrario a la ruta 24 que aunque

recorre menos kilbmetros los gastos de operacion son mayores.

Lo anterior impacta directamente en la utilidad, aunque el resultado final en ambas
rutas (25 y 24) sea igual en cuanto a su utilidad neta, el indicador a considerar es
de gastos de venta, en la primera se optimizan gastos y en la segunda se cubren

estas deficiencias con la venta de mayor volumen.



7. ANALISIS DE COSTO-VOLUMEN-UTILIDAD POR SEGMENTOS

El capitulo presenta los resultados de la investigacion, relacionados con el analisis
de costo-volumen-utilidad para determinar el punto de equilibrio por segmentos

(regidn, territorio, grupos de venta y rutas de venta).

7.1 Punto de equilibrio por region
Como parte del andlisis es necesario determinar en la unidad de medida de
comparacion que es el litro, los valores que corresponden tanto a las ventas, como

a los costos y gastos, hasta determinar la utilidad por litro.

A continuacion se presenta la tabla 16, que contiene los célculos de los valores
por litro vendido, asi como la determinacién del punto de equilibro en unidades de

venta necesarias para cubrir como minimo los gastos de operacion fijos.



Tabla 16

Resultados por Litro y Punto de Equilibrio, Por Regién
(Cifras expresadas en Quetzalez, Litros y Porcentajes)

Descripcion Sur % Occidente % MNororiente Capital %
Resultado por Litro
Ventas Netas 26 .68 26.31 27 11 28.89
Costo de Ventas 2.03 207 232 202 a.73 621 215
Margen de Contribucion 2115 793 2099 798 21.38 2268 785
Gastos de Ventas 1.54 0.97 219 1.77
Costos Distribucion 1.20 0.89 1.72 1.29
Gastos Administracion 0.07 0.03 017 012
ISR 4 58 477 4 32 4 87
Utilidad Neta 13.76 14.33 12.98 14.63
Punto de Equilibrio Litros
(Gastos Fijos Totales 614 701 443 070 201,676 1480572
Margen de Contribucidn 2115 20.99 21.38 22 68
PE - Litros 29,063.88 21,108.62 23,464.73 65,280.95
Punto de Equilibrio Ventas
(zastos Fijos 614 701 443 070 201,676 1480572
Razon de Margen Contribucion 0.793 0.798 0.789 0.785
PE - Ventas 775,159 555,226 635,838 1,886,079

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.
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La informacion presentada ilustra los resultados por la unidad de medida de
comparacion por litro de venta, muestra como se relaciona el volumen ventas con
el punto de equilibrio, reflejando que a un mayor nivel de ventas, los costos y

gastos operativos también son mayores.

La tabla 16, muestra el resultado de determinar el estado de resultados por litro de
venta, con una utilidad neta relativamente estable en un rango de Q12.98 a

Q14.63, la regién que mas contribuye a la rentabilidad es la Capital.

El punto de equilibro determinado, muestra como impactan los gastos de
operacion en cada region, se resalta entonces la eficiencia en este rubro en la
region Occidente que presenta un valor menor en unidades y menos ingresos

necesarios para cubrir gastos fijos.

El analisis de rentabilidad por region indica en que parte del territorio nacional se
obtienen lo mayores beneficios, pero también en que otra es necesario realizar
con mas detalle el calculo y poner mayor atencién, por lo que se hace necesario

bajar a otro nivel de segmentacion, el territorio de ventas.

7.2  Punto de equilibrio por territorio

A continuacion se presenta la tabla 17, que contiene los calculos de los valores
por litro vendido, asi como la determinacion del punto de equilibro en unidades de
venta necesarias para cubrir como minimo los gastos de operacion fijos en la

region sur.



Tabla 17
Resultados por Litro y Punto de Equilibrio, Por Territorio
(Cifras expresadas en Quetzalez, Litros y Porcentajes)

Rutas
Descripcion Capital % Escuintla % Nahualate % Jutiapa % Coatepeque %
Resultado por Litro
Ventas Netas 26.78 2533 26.25 2918 26.78
Costo de Ventas ET1 213 38 212 513 1045 656 225 38 200
Margen de Contribucion 21.05 787 19.85 788 2112 B05 2262 775 21.42 B0.0
Gastos de Ventas 1.49 1.27 1.59 1.83 1.58
Costos Distribucian 1.34 1.04 1.19 1.45 1.19
Gastos Administracian 011 0.02 0.01 .16 013
ISR 4 53 4 41 4 58 4 80 4 63
Utilidad Neta 13.58 13.21 13.75 14.38 13.89
Punto de Equilibrio Litros
Gastos Fijos Totales 778,032 138,510 184 644 147138 144 409
Margen de Contribucién 21.05 1995 21.12 22 62 21.42
PE - Litros 36,961.14 6,942.86 8,742.61 6,504.77 6,741.78
Punto de Equilibrio Ventas
Gastos Fijos 778,032 138,510 184 644 147,138 144 409
Razdn de Margen Contribucion 0.787 0.788 0.805 0775 0.800
PE - Ventas 988,605 175,774 229,371 189,855 180,511

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.
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Se ilustra la participacion y el estado de resultados por la unidad de medida de
comparacion por litro de venta, resalta el punto de equilibrio en unidades de los
territorios de Capital y Nahualate, lo que refleja el mayor volumen de operacién en
ambos segmentos. Se visualiza también el nivel de precios que se da en cada

uno de los segmentos y la contribucidon por litro en cada uno de los mismos.

Los componente de precio e impuesto, presentan una variacion importante lo que
refleja el grado de aplicacion de las politicas de ventas, en cuando a promociones
y descuentos, tomando en consideracion que el precio varia con relacién al tipo de
cliente y el impuesto que se paga estad directamente relacionado al precio de

venta.

Al realizar este tipo de analisis por territorio, en el cual se puede visualizar con
detalle el impacto que tienen determinadas politicas y procedimientos de venta,
asi como los costos y gastos de distribucion al efectuar recorridos mas largos si

obtener los resultados esperados.

7.3 Punto de equilibrio por grupo de venta

A continuacion se presentan los resultados del analisis del punto de equilibrio en
unidades y ventas de los grupos del territorio Capital, para ilustrar de qué forma el
detalle en la informaciébn por segmentos proporciona un mayor nivel de

compresion de la operacion y permite determinar las diferencias entre los mismos.



Tabla 18
Resultados por Litro y Punto de Equilibrio, Por Grupo de Venta
(Cifras expresadas en Quetzalez, Litros y Porcentajes)

Descripcion Mayoristas % Grupo01 % Grupo02 % Grupo03 % Grupo04 % Grupo05 %
Resultado por Litro
Ventas Netas 26.50 2151 26.86 2111 2741 2533
Costo de Ventas 598 226 570 207 565 210 570 206 572 209 518 205
Margen de Contribucion 2052 774 2181 793 2121 790 2201 794 21.69 791 2015 795
(Gastos de Ventas 0.33 1.85 2.19 2.11 226 191
Costos Distribucidn 066 161 1716 172 167 167
Gastos Administracion 013 0.11 0.10 0.10 008 0.1
ISR 485 456 429 437 442 421
Utilidad Neta 14.55 13.68 12.87 13.11 13.26 12.65

Punto de Equilibrio Litros

Gastos Fijos Totales 75,420 125770 139177 181,052 132,038 124 566
Margen de Contribucién 2052 21 81 2121 2201 2169 2015
PE - Litros 3,675.44 5,767.03 6,561.86 8,225.90 6,087.51 6,181.94

Punto de Equilibrio Ventas

Gastos Fijos 75,420 125,779 139177 181,052 132,038 124 566
Razdn de Margen Contribucidn 0.774 0.793 0.790 0.794 0.791 0.795
PE - Ventas 97,442 158,612 176,173 228,025 166,925 156,687

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacién recopilada, 2015.
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La informacion presentada en la tabla 18, muestra el estado de resultados por la
unidad de medida de comparacion por litro de venta, la participacion y contribucion
de cada grupo de ventas; asimismo, resalta el punto de equilibrio en unidades
necesario para cubrir los costos y gastos fijos. Se visualiza también el nivel de
precios que se da en cada uno de los segmentos y la contribucion por litro en cada

uno de los mismos.

Es importante remarcar en este analisis por grupo de venta, el impacto y la
caracteristica del segmento de mayoristas, que es el resultado de la gestidn
realizada y el esquema utilizado de ventas, se observa que el punto de equilibrio
es litros necesarios para cubrir los costos y gastos fijos, es considerablemente

bajo con relacion a los otros grupos.

Lo anterior responde a que generalmente este tipo de segmentos trabaja bajo el
esquema de pedidos, y las rutas de distribucidn tienen los recorridos
preestablecidos y entregan la mercaderia en puntos especificos del cliente, lo que
hace que los costos de distribucién se reduzcan y por consiguiente el punto de

equilibrio sea menor.

7.4  Punto de equilibrio por ruta

Como se menciond en el capitulo anterior, los resultados de cada uno de los
analisis por segmentos van agregando mayor nivel de detalle y proporcionan datos
que pueden ayudar a las diferentes unidades de gestion a evaluar las
caracteristicas de operacion y resultados que se obtienen, por lo que a
continuacion se presentan los resultados del calculo de punto de equilibrio en

unidades y ventas para el grupo 01 del territorio Capital.



Tabla 19

Resultados por Litro y Punto de Equilibrio, Por Ruta
(Cifras expresadas en Quetzalez, Litros y Porcentajes)

Descripcion Ruta24 % RutaE3 % RutaE1 % Rutati % RutaTU7 % RutaZ2 % Ruta2b %
Resultado por Litro
Ventas Netas 2666 3178 29.05 28.51 33.89 27.54 26.10
Costo de Ventas 553 207 660 208 578 199 592 208 6.75 199 569 207 548 210
Margen de Contribucién 2113 793 2518 792 2327 801 2259 792 2714 801 2185 793 2062 790
Gastos de Ventas 1.09 6.48 378 140 1715 393 0.90
Costos Distribucion 161 448 1.66 123 417 143 163
(Gastos Administracion 0.12 - - 0.13 - - 012
ISR 458 3.95 440 496 146 413 450
Utilidad Neta 13.73 10.67 13.2 14.87 4.36 12.36 13.47
Punto de Equilibrio Litros
Gastos Fijos Totales 23 337 10,081 15,809 29 116 15,830 16,123 15,482
Margen de Contribucidn 2113 25.18 2327 22.59 2714 2185 2062
PE - Litros 1,104.45 400.36 679.37 1,288.89 583.27 731.89 750.82
Punto de Equilibrio Ventas
Gastos Fijos 23 337 10,081 15,809 29 116 15,830 16,123 15,482
Razdn de Margen Gontribucion 0.793 0.792 0.801 0.792 0.801 0.793 0.790
PE - Ventas 29,429 12,729 19,737 36,763 19,763 20,332 19,597

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.
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Las rutas muestran en su nivel de precio una variacibn que responde a las
promociones y volumen de litros de cada recorrido; se determiné que las rutas E3
y TU7 que manejan precios de Q31.78 y Q33.89 por litro respectivamente, son las
gue atienden negocios de poco volumen y donde los descuentos no se dan como
en las demas rutas; asimismo los costos de distribucién y gastos de ventas varian
en cada segmento como resultado de la diversidad de clientes y formas de

atencion en cada negocio.

Se confirma el comportamiento que llama la atencion en la ruta TU7, derivado de
tener gastos de venta por litro de Q17.15, que representa el mayor valor para el
grupo, se logré determinar que esto responde a un bono por cumplimiento de
impulsar una marca en un canal especifico como lo son los bares y centros
nocturnos, lo que se traduce en un aumento en el pago de comisiones al vendedor

y auxiliares encargados de la ruta.

El punto de equilibrio en litros muestra que las rutas 24 y 11 son los segmentos
donde mayor impacto tienen los gastos fijos, como se indicé en el capitulo seis,
estos segmentos tienen una asignacion salarias mas alta por atender los
municipios de Villa Nueva y Mixco, lo impacta el calculo de la cantidad de litros

necesarios para cubrir por lo menos los gastos fijos de operacion de la ruta.



8. ANALISIS DE SENSIBILIDAD POR SEGMENTOS

El capitulo contiene los resultados del analisis de sensibilidad de las variables de

costos e ingresos y del impacto en las utilidades por segmentos de operacion.

8.1 Definicion del problema y/o escenario de interés

En la actualidad el sector de distribucion de bebidas alcohdlicas ha sido impactado
indirectamente por la denominada guerra cervecera, la participacion de mercado y
el cambio en los habitos de consumo que en los ultimos tres afios han logrado
estas empresas al realizar las campafnas de promociones y baja de precios, han

ocasionado que las ventas en el sector disminuyan a cifras nunca antes visto.

Por lo que se plantea realizar un escenario en el cual se pueda determinar el
impacto que tendran las utilidades, si se optimizan los costos de distribucién
pasando de un modelo de auto venta casi al 100% por el modelo probado en las
empresas de distribucion de bebidas no alcohdlicas como lo es un 80% con

distribucion con rutas de preventa y un 20% con auto venta.

8.1.1 Identificacion de las variables de entrada y salida

Las variables consideradas para el analisis de sensibilidad como variables de
entrada son: los costos de distribucion, gastos de ventas y el impuesto de licor; asi
mismo, la variable de salida a considerar sera la utilidad neta, con la cual se podra
determinar si la rentabilidad de un segmento cambia y en qué medida con relacién

a los cambios en las variables de entrada.

8.1.2 Definicion y formulacién del modelo de analisis de sensibilidad

Para realizar el analisis de sensibilidad se plantea un escenario optimista, el cual
responden a los niveles de incremento en ingresos y disminucion de costos y
gastos, segun las opiniones de los expertos del area comercial y mercadeo

consideran que como resultado de las promociones que implementaran y el
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lanzamiento de nuevos productos puede existir un incremento del 40% de
ingresos, reduccion de costos de distribucion y gastos administrativos de un 25%,
derivado del cambio a rutas de preventa las comisiones y gastos de ventas

pueden reducir en un 20%.

8.2 Presentacion del analisis de sensibilidad por segmento

A continuacion se presentan los resultados por segmentos de operacion en los
tablas que contienen los cambios en las variables de entrada y los impactos en la
variable de utilidades netas, para determinar como afecta o mejora la rentabilidad

en cada escenario.

8.2.1 Andlisis de sensibilidad por regién

A continuacién se presenta el resultado del andlisis de sensibilidad para el
segmento de regiones, permite identificar de acuerdo al escenario planteado el
impacto que se dara en las utilidades netas para cada region, el cual varia
dependiendo de la estructura de gastos de ventas y costo de distribucion en cada
una de ellas, como se ha presentado en los capitulos anteriores.



Tabla 20
Resultados de Anélisis de Sensibilidad, Por Region
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Descripcion Sur % Occidente % Nororiente % Capital %
Resultado por Litro
Ventas Netas 37.35 36.83 37.96 40.45
Costo de Ventas 7.73 20.7 7.44 20.2 8.05 21.2 8.70 21.5
Margen de Contribucién 29.62 79.3 29.39 79.8 29.91 78.8 31.75 785
Gastos de Ventas 1.23 0.90 0.97 2.90
Costos Distribucion 0.90 0.78 0.72 1.98
Gastos Administracion 0.05 0.02 0.07 0.19
ISR 8.50 8.58 8.73 8.27
Utilidad Neta 18.93 50.7 19.10 51.9 19.42 51.2 18.42 455
Utilidad Neta Base 13.76 36.8 14.33 38.9 12.98 34.2 14.63 36.2
Variacion 5.17 13.8 4.77 13.0 6.44 17.0 3.79 94

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

A primera vista los resultados muestra un resultado similar en el margen de contribucion; sin embargo, los
resultados de la utilidad neta por litro varian en cada uno de las regiones como resultado de la variacidon en gastos

de ventas y costos de distribucion.
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Los resultados de la tabla 20, muestran como la region Nororiente es la que mayor
impacto tiene en las utilidades netas, lo cual responde al fortalecimiento de los
recorridos de las rutas lo que hace que el costo de distribucion se reduzca y
contribuya a la estrategia planteada; asimismo, se ve reflajo el impacto en la
reduccion de pago de comisiones en el indicado de gastos de venta por litro en
esta region. Bajo este escenario la region que tendra el menor impacto en las
utilidades neta sera la Capital con un Q3.79 por litro lo que hace el 9.4% de las

ventas netas, como puede observarse en los resultados obtenidos.

8.2.2 Analisis de sensibilidad por territorio

Al obtener un resultado positivo en el analisis por el segmento de region, se hace
necesario estudiar con mas detalle una de las regiones que por el volumen e
impacto en los resultados a nivel general tiene bastante importancia en la
distribucion, como lo son las regiones Sur y Capital, por lo que a continuacién se

presentan los resultados del escenario para estos segmentos.



Tabla 21
Resultados Andlisis de Sensibilidad, Por Territorio
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Rutas
Descripcion Capital % Escuintla % Nahualate % Jutiapa % Coatepeque %
Resultado por Litro
Ventas Netas 37.46 35.47 36.75 40.86 37.49
Costo de Ventas 7.98 21.3 752 21.2 7.17 195 9.19 225 7.50 20.0
Margen de
Contribucién 29.48 78.7 27.95 78.8 29.58 80.5 31.66 77.5 29.99 80.0
Gastos de Ventas 1.19 0.22 0.30 0.22 0.22
Costos Distribucion 1.00 0.17 0.21 0.17 0.16
Gastos
Administracion 0.08 0.00 0.00 0.02 0.02
ISR 8.43 8.54 9.01 9.69 9.18
Utilidad Neta 18.77 50.1 19.01 53.6 20.05 54.6 21.57 52.8 20.42 54.5
Utilidad Neta Base 13.58 36.2 13.21 37.2 13.75 37.4 14.38 35.2 13.89 37.0
Variaciéon 5.19 139 5.80 16.3 6.30 17.2 7.19 17.6 6.53 17.4

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Los resultados muestran a primera vista que el impacto en las utilidades en cada uno de los territorios sera positivo

e incrementara el margen de utilidad que estara en el rango de Q5.19 a Q7.19 por litro vendido.
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Los resultados de la tabla 21, permiten establecer con certeza en que territorio el
impacto en las utilidades no refleja lo esperado, como es el caso de Rutas Capital
que aunque es el territorio con mayor cantidad de rutas y volimenes mayores no
obtienen un incremento en utilidades con relacién a la operacion y cobertura de las
rutas, como se puede observar es el territorio con menor utilidad neta con Q5.19

por litro.

Los territorios de Nahualate, Jutiapa y Coatepeque representan los que mas
impacto tienen en utilidades, derivado de la optimizacion en la asignacién de
recorridos y cambio de rutas de auto venta a preventa, enfocando casi toda la

operacion en despacho directo.

8.2.3 Andlisis de sensibilidad por grupo de venta

Para explicar y analizar con mayor detalle los resultados del territorio de Rutas
Capital se hace necesario presentar los resultados que a continuacion se
presentan del segmento grupo de ventas para el territorio mencionado, esto
permitira identificar las oportunidades de mejora y los rubros en los que la

operacion o gestion esta impactando los resultados.



Tabla 22
Resultados Anélisis de Sensibilidad, Por Grupo de Venta
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Grupo Grupo Grupo Grupo Grupo
Descripcion Mayoristas % 01 % 02 % 03 % 04 % 05 %
Resultado por Litro
Ventas Netas 37.09 38.52 37.61 38.79 38.38 35.46
Costo de Ventas 8.38 22.6 7.97 20.7 7.90 21.0 7.99 20.6 8.02 20.9 7.27 20.5
Margen de
Contribucién 28.71 774 3055 79.3 29.71 79.0 30.80 79.4 30.36 79.1 28.19 79.5
Gastos de Ventas 0.26 0.58 0.65 0.85 0.62 0.57
Costos Distribucién 0.49 0.47 0.49 0.51 0.43 0.59
Gastos Admon. 0.18 0.06 0.05 0.05 0.04 0.07
ISR 8.61 9.12 8.84 9.11 9.07 8.36
Utilidad Neta 19.17 51.7 20.31 52.7 19.68 52.3 20.28 52.3 20.19 52.6 18.61 52.5
Utilidad Neta Base 1455 39.2 13.68 355 12.87 34.2 13.11 33.8 13.26 345 12.65 35.7
Variacion 462 12.4 6.63 17.2 6.81 18.1 7.17 18.5 6.93 18.1 5.96 16.8

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

Notese el impacto en las utilidades del grupo de ventas Mayorista, la primera impresion de este tipo de escenarios
seria que un grupo que maneja volumenes altos con recorridos cortos seria uno de los que mayor incremento
tendria en las mismas, sin embargo como puede observarse, y derivado que en este grupo las condiciones de pago

de comisiones no varian, la utilidad es la menor impacata con Q4.62 por litro.
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La informacion de la tabla 22, permite identifica al grupo 03 de este territorio como
el de mayor impacto en este escenario, con Q7.17 por litro en utilidades netas, lo
que se ve reflejado por el bajo costo por litro en gastos de administracion como de
distribucion, esto responde como se mencioné anteriormente a la optimizacion de

recorridos y tiempos de atencién en los puntos de venta.

Como se observa en los resultados obtenidos la variacion o impacto en las
utilidades netas por el cambios realizados basicamente es la misma para la
mayoria de los grupos del territorio, con la excepcion de los dos casos descritos

del grupo mayorista y grupo 03.

8.2.4 Andlisis de sensibilidad por ruta

Una vez identificados los impactos en los grupos de ventas se hace necesario
analizar con detalle los resultados para cada una de las rutas que integran el
grupo y como se ven impactadas y afectan el resultado total del mismo, por lo que

a continuacion se presentan los datos de las rutas del grupo 01.



Tabla 23
Resultados Analisis de Sensibilidad, Por Ruta
(Cifras expresadas en Quetzales y Porcentajes)

Ruta Ruta Ruta Ruta Ruta Ruta Ruta
Descripcion 24 % E3 % El % 11 % TU7 % Z22 % 25 %
Resultado por Litro
Ventas Netas 37.32 44.49 40.66 39.92 47.44 38.56 36.54
Costo de Ventas 7.76 20.8 9.25 20.8 8.09 199 8.26 20.7 9.44 199 7.94 20.6 7.67 21.0
Margen de
Contribucién 29.56 79.2 35.23 79.2 32.57 80.1 31.65 79.3 38.00 80.1 30.62 79.4 28.87 79.0
Gastos de Ventas 0.87 6.48 3.78 1.40 17.15 3.93 0.90
Costos Distribucién 1.20 4.48 1.88 1.23 4.17 1.43 1.63
Gastos Admon. 0.09 - - 0.13 - - 0.12
ISR 8.49 7.52 8.34 8.96 5.17 7.83 8.13
Utilidad Neta 18.90 50.6 16.75 37.6 18.57 45.7 19.94 49.9 11.51 24.3 17.43 45.2 18.10 49.5

Utilidad Neta Base 13.73 36.8 10.67 24.0 13.21 325 14.87 373 4.36 9.2 1236 32.1 13.47 36.9

Variacion 5.17 139 6.08 13.7 5.36 13.2 5.07 12.7 7.15 151 5.07 13.1 4.63 12.7

FUENTE: Elaboracion propia con base en informacion recopilada, 2015.

A este nivel de segmentacion la variacion o impacto en las utilidades por litro, como resultado de los cambios
realizados es variable y no esta dentro de un rango que pudiera considerarse normal o similar, todo lo contrario se

nota una disparidad de resultados o impactos en cada una de las rutas.
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Los resultados muestran que el escenario impacta directamente en este segmento
donde se origina la operacion del negocio, siendo el nivel en el cual se puede
obtener mayor detalle de integracion de los gastos de ventas y distribucion;
asimismo, el impacto de cambiar de rutas de auto venta a preventa, se ve
reflejado en los gastos de ventas que muestran para algunas rutas como la 24 y
11 que representan los mas bajos en el segmento, esto originado por el cambio en
la politica de pago de comisiones que no premia a los pre vendedores sino a los

ejecutivos de auto venta y despacho.

La ruta TU7 que tiene la mayor variacion en las utilidades netas Q7.15 por litro,
también es la que se ve impactada por el incremento en ventas, derivado de ser la
gue mayores ingresos aporta al grupo, esto hace que la contribucién a las
utilidades sea en la misma proporcion, considerando que los gastos de ventas y

distribucion son acordes al tipo de recorridos y formas de atencion de clientes.



CONCLUSIONES

Se comprueba la hipotesis de investigacion, en vista de que la segmentacion
de los resultados de la operacion de rutas por region, territorio, grupo de
ventas y rutas de venta, permite establecer la absorcion de costos de
distribucion y ventas; y los resultados por cada uno de los segmentos;
asimismo, el analisis de costo-volumen-utilidad permiti6 determinar el punto
de equilibrio en unidades y valores monetarios necesarios para cada

segmento.

Se determind que la estructura de segmentacion para las empresas de este
sector, responde a la logistica de puntos de distribucidon y caracteristicas
especificas de cada regién del territorio nacional;, ademas, se adecua a los
nombres y culturas de cada departamento o municipio que existe en una
region determinada, lo que da como resultado un enfoque especializado que
responde a las exigencias del cliente y las mejores practicas del negocio de

distribucion de bebidas alcohdlicas.

Se establecid que la integracion de los gastos de ventas y costos de
distribucion por segmento, permiten determinar que la region que absorbe la
mayor cantidad es la region Capital con el 41% y 45% respectivamente,
derivado de la mayor concentracion de rutas de ventas en este territorio,
siendo la regién Nororiente la que menor costo de operacion tienen con un

18% y 11% respectivamente.



Se determiné que todos los segmentos de operacién son rentables, en vista
de que se establecieron los siguientes porcentajes de utilidad neta, por
region: Sur 51.6%, Occidente 54.4%, Nororiente 47.8% y Capital 50.6%;
asimismo, en los territorios: Rutas Capital 50.8%, Escuintla 52.2%, Nahualate
52.4%, Jutiapa 49.3% y Coatepeque 51.9%, lo que confirma que la
integracion de ingresos, costos y gastos por segmento de operacién permite
establecer la rentabilidad de las rutas de venta, como lo muestran los
resultados en las rutas: 24, E3 y E1 con utilidades netas de 51.5%, 33.5% y
45.5% respectivamente.

El margen de contribucién esta en un rango de Q21.15 y Q22.68 por litro
vendido, lo que permite identificar los segmentos en los cuales es necesario
mayores volimenes de venta para cubrir por lo menos los gastos fijos de
operacion, los cuales oscilan 0.5 a 1.5 millones de quetzales al mes. Esto
hace necesario que los objetivos de venta estén fijados entre 29 a 65 mil
litros mensuales, para que las rutas de ventas logren generar los ingresos
necesarios para cubrir los gastos y mantener la operacién con margen de
utilidad.

Las variaciones obtenidas como resultado del analisis de sensibilidad,
reflejan niveles minimos de Q3.79 hasta un maximo de Q6.44 por litro
vendido. El segmento mayorista es el segmento que menos se ve impactado
por el cambio en estas variables derivado de la forma o politica de pago de

comisiones y volumenes, pactados previamente con los clientes grandes.



RECOMENDACIONES

En vista de que los resultados de la investigacion fueron satisfactorios, se
plantea la posibilidad de implementar el analisis de costos y de resultados
por segmentos de operacion por region, territorio, grupos de venta y por rutas
de venta, en empresas del sector de distribucion de bebidas alcohélicas de
Guatemala, basados en el método de costeo absorbente; asi como el
analisis de costo-volumen-utilidad y el analisis de sensibilidad, presentado en

este informe.

A la administracion de las empresas del sector, realizar la identificacion y
analisis de otros rubros de gastos de operacion que inciden o impactan
directamente en el costo de distribucién y gastos de ventas, tomando como
base la segmentacién propuesta en este informe, para fortalecer la
integracion detallada todos los rubros que impactan en la distribucion de los

productos hacia los clientes.

Para los gastos de publicidad, afiches y material promocional en el punto de
ventas, es necesario implementar un analisis similar de costeo y
segmentacion para establecer y determinar el impacto en las utilidades por
area, considerando que los gastos por este concepto son bastante elevados;
sin embargo, no existe un control adecuado que permita determinar con

certeza el segmento al cual esta destinado.

La propuesta de analisis de costos y resultados por segmentos de operacion
puede aplicarse a otras empresas de distribucion de productos de consumo
masivo, que tengan un esquema de rutas de ventas en el territorio nacional,
haciendo las adecuaciones necesarias de acuerdo a la naturaleza y

particularidades de operacion.
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