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Sinopsis

SINOPSIS

El presente Trabajo Especial de Grado (TEG) tuvo como principal objetivo
desarrollar propuestas para elevar el Nivel de Servicio de un centro de distribucion
perteneciente a una empresa productora de alimentos de consumo masivo.

El estudio se lleva a cabo a través de una metodologia que contempla cinco fases
que permitiran el desarrollo de los objetivos planteados: Descripcion de los procesos y
familiarizacion con la empresa, recopilacion y analisis de la informacion, diagnéstico e
la situacion actual, desarrollo de propuesta; y por Gltimo, evaluacion y seleccion de las
propuestas.

En la primera fase, descripcion de los procesos y familiarizacion con la empresa
se busca obtener una vision global de la misma, levantando informacién preliminar de
los procesos claves, representdndolos graficamente a través de flujogramas, y asi
establecer los pasos, actividades y herramientas a desarrollar.

Una vez concluida esta fase se procede a buscar toda la informacién necesaria
para realizar el estudio y analizarla para dar comienzo a la fase de diagndstico de la
situacion actual, en donde se identifican las dreas de oportunidad. Para ello se
estratifican los procesos en almacén, ventas, planificacion, distribucion y transporte.

Para la identificacion de las oportunidades de mejora se hace uso de una
Herramienta de Autoevaluacion Logistica que permite determinar los procesos con
mayor deficiencia o criticos. Los resultados de las encuestas reflejaban las debilidades y
fortalezas de cada uno de estos procesos. Luego a través de diagramas causa-efecto se
logra establecer las causas que originaban deficiencias en los procesos. Por medio de
una matriz de seleccion se evalua la influencia, facilidad y beneficio de corregir las
causas bdsicas verificadas en cada problema, logrando especificar los aspectos a mejorar
en cada drea del centro de distribucion. Se profundiza en los problemas més relevantes,
detallando la manera actual como se realiza el proceso, para luego desarrollar propuestas
que logren elevar el nivel de servicio.

Una vez realizado el diagnéstico, se procede a desarrollar propuestas que

pretenden solucionar o mitigar los problemas. Para ello se plantea un redistribucién del
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almacén, empleando la clasificacion ABC de los productos, codificando las posiciones
destinadas para el almacenamiento, organizando el area de precarga, y por ultimo,
ofreciendo una herramienta sistematica que permite el registro de las cantidades, fecha
de vencimiento y ubicacion de cada producto dentro del almacén, ademds de contribuir
con la labores relacionadas al control de inventarios.

Se propone hacer uso de un cédigo de colores que asegure el cumplimiento de la
metodologia FIFO ( Firts In, Firts Out) dentro del centro de distribucién.

En el é4rea de ventas se detectaron debilidades, entre ellas la falta de
estandarizacion del proceso para lo cual se propone un formato que le permite al
vendedor convertirse en un asesor del cliente. Se propone ademas, la creacién de un
centro de llamadas para la transmision de pedidos, lo que permitira agilizar dicho
proceso. Por otro lado, fue necesario realizar una reestructuracion de las rutas de venta y
la elaboracién de rutas y secuencias de despacho, haciendo uso del Método del Barrido.
De esta manera se puede conocer la capacidad real (vehiculos) requerida por el centro de
distribucion para despachar sus productos.

Actualmente el Centro de Distribucién cuenta con indicadores que permiten
medir el desempefio del mismo, sin embargo se proponen nuevos indicadores para el
area de logistica. Se utiliza la metodologia AHP (4nalytical Hierarchy Process) que
permite jerarquizar estos indicadores a fin de obtener una ponderacion global del nivel
de servicio al cliente.

Se decide elaborar un modelo de simulacion utilizando el software ARENA 5.0,
que permita determinar la variacion de los principales parametros que intervienen en los
procesos. De esta forma se conoce el tiempo total del ciclo de reposicion de productos,
el cual se reduce en un 44% a través de la implementacion de las propuestas.

Con tal implementacion, se logrard un incremento de las 6rdenes procesadas y
despachadas, que implica una mejora del nivel de servicio, lo cual no es cuantificable
economicamente. No obstante, se determiné la poca rentabilidad obtenida al adquirir una
flota nueva de vehiculos de transporte, por lo que se recomienda contratar los fletes

diarios requeridos por la ruta de despacho propuesta.
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Introduccion

INTRODUCCION

En la actualidad las empresas se enfrentan a un mercado altamente competitivo,
donde es prioritario que se cubran satisfactoriamente las necesidades de los clientes. Esta
labor puede resultar un reto para aquellas empresas con deficiencias en sus procesos, ya
que es importante que no solo sean hébiles en crear productos, sino también en mantener
a sus clientes actuales y capturar nuevos clientes. Aquellas empresas que no logran
hacerlo, pierden la principal fuente de sus ingfesos, pues los clientes migran hacia otras
organizaciones de la competencia que satisfagan mejor sus necesidades.

SNACKS América Latina es en Venezuela la empresa lider en el mercado de
productos de conveniencia, la cual cuenta con centros de distribucién en todo el pais,
con el simple propdsito de llevar sus productos a todo el territorio nacional. Sin
embargo, la gran demanda de sus productos plantea retos y desafios al momento de
mantener un elevado nivel de servicio al cliente, por ello es necesario desarrollar
estrategias que aseguren alcanzar el mismo.

El Centro de Distribucién Caracas-Oeste, ubicado en el sector de La Yaguara de la
ciudad capital, es el centro de distribucion que moviliza la mayor cantidad de productos
y clientes en comparacion al resto de los centros de distribucién ubicados a lo largo del
pais. Es por ello que el drea de ventas y logistica de SNACKS América Latina, ha
manifestado la necesidad de mejorar el nivel de servicio de este centro de distribucion,
en una bisqueda continua por ampliar su mercado y lograr cumplir con las expectativas
del cliente.

El objetivo del presente Trabajo Especial de Grado es realizar un diagnostico de
los procesos que se llevan a cabo dentro del centro de distribucién Caracas- Oeste, para
evaluar su desempefio, desarrollar propuestas que permitan mejorar el nivel de servicio
que actualmente estd ofreciendo. Se analizard la situacion del centro de distribucion en
cuanto a sus procesos de almacenamiento, distribucion, y ventas; para luego plantear una
serie de propuestas y recomendaciones que permitan mejorar el estado de aquellas 4reas

identificadas como criticas.
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Capitulo I. Descripcion del Problema

CAPITULO I

DESCRIPCION DEL PROBLEMA

En este primer capitulo se describe la empresa, se plantea el problema y las
causas que dieron origen al estudio realizado, asi como los objetivos que serviran de
guia a lo largo del estudio. Posteriormente, se explica la importancia y justificacion del
presente TEG. definiendo las dreas que se lograron cubrir, y las limitaciones que

surgieron para realizarlo.

I.1. Descripcion de la Empresa

SNACKS AMERICA LATINA se funda a finales del afio 1998, gracias a la
estrategia comercial de Jack’s y Frito Lay, pertenecientes a las Empresas Polar y al
Grupo Pepsi-Co respectivamente. Ambas compaiias, dentro de su carrera, han estado
preocupadas por la mejora continua de la calidad de sus productos, y por mantener a sus
clientes satisfechos.

Esta Compafiia no s6lo produce, distribuye y comercializa; sino que desarrolla sus
productos para ganar la aceptacién de su cliente. Entre la gama de sus productos se
puede distinguir el CHEESE TRIS, CHEETOS y PEPITO:; de la familia de las papas se
conocen las RUFFLES; ademds de tortillas con sabores diferentes conocidas como
DORITOS.

Para  distribuir  sus  productos
SNACKS AMERICA LATINA divide el
pais en cuatro (4) regiones (Andina, Capital,
Centro-Oeste, Este), cuenta con diecinueve

(19) centros de distribucion (CD) y cuatro (4)

centros de distribucion pequefios (Bines).

Para satisfacer su demanda, cuentan con dos Figura N° 1, 1. Ubicacién de los Centros de

Distribucion de la Empresa. Fuente: La empresa
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(2) plantas especializadas, ubicadas en La Grita y Santa Cruz. Todas estas instalaciones
son coordinadas en Caracas por diversos departamentos.

La estructura organizacional de SNACKS América Latina (Ver Anexo N° 1.2) estd
conformada por los departamentos de compras, ventas, manufactura, logistica, recursos
humanos, legal, finanzas, y mercadeo; ofreciendo cada uno de ellos sus servicios con la
mejor calidad para sus clientes internos y externos, y contando con un personal

profesional orientado hacia la excelencia.

I.2. Definicién del Problema

Para una empresa como SNACKS América Latina, dedicada al disefio, produccion,
distribucion y comercializacion de sus productos, es preciso que los clientes dispongan
del producto en el momento y lugar preciso; lo cual es alcanzable mediante una gestién
logistica eficiente en lo referente a servicios de transporte. manejo de productos y flujo
de informacion.

Actualmente, SNACKS América Latina tiene planteadas metas retadoras a nivel
comercial, como ampliar su mercado, incrementando sus produccién y ventas; por lo
cual se han comenzado a detectar areas de oportunidad dentro de la estructura de la
empresa, asumiendo el compromiso de mejorar sus procesos logisticos a fin de lograr el
cumplimiento de las metas comerciales, garantizando el incremento de los niveles de
servicio al cliente.

En la actualidad, el Centro de Distribucion Caracas-Oeste presenta deficiencias en
sus procesos logisticos tales como: inexistencia en el almacén de la variedad de
productos requeridos por el cliente, incumplimiento de los tiempos estimados para el
alistamiento de los pedidos, y retrasos en el tiempo de despacho de los mismos, el cual
por politica de la empresa debe ser de veinticuatro (24) horas luego de haberse levantado
el pedido.

Por otra parte, se cuentan con algunos indicadores de gestion, los cuales no
alcanzan los valores esperados por la empresa, y por ende, no se logra la satisfaccion de

los clientes.
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SNACKS América Latina, reconoce la importancia de esta situacion, razén por la

que ha considerado la realizacion de un proyecto donde se analicen, evalten vy
propongan mejoras en aquellos procesos que presentan deficiencias o no contribuyan a
elevar el Nivel de Servicio del Centro de Distribucion de Caracas-Oeste. Cabe
mencionar que este centro de distribucion es el que maneja el mayor porcentaje de
ventas a nivel nacional, por lo tanto, se espera que los resultados positivos de las mejoras
realizadas en este centro de distribucion, sean igual de exitosos en los demas centros del

pais.

1.3. Interrogantes del Estudio 1. ;Qué procesos se llevan a cabo dentro del Centro
de Distribucion?

: 2. ;Estdn documentados los principales procesos?

Para Iograr un  mejor enfoque del 3. (Como es el flujo de informacidn de los procesos

3 . . del Centro de Distribucidn?

estudio a realizar, se plantean interrogantes, 4. ¢Se manejan indicadores de gestion que permitan

medir el desempefio de los procesos?

las cuales se deben responder a lo Iargo del 5. (Cuales son los principales procesos criticos?

6. /Se podrian mejorar estos procesos a fin de elevar

TEG, como son: el nivel de servicio?

7. (Cudl serfa el impacto econdmico de las mejoras?

Figura N° 1. 2, Tnterrogantes del
estudio. Fuente: Elaboracion propia

L.4. Objetivos
1.4.1.0bjetivo General

Proponer mejoras para elevar el Nivel de Servicio de un centro de distribucién

perteneciente a una empresa productora de alimentos de consumo masivo.

1.4.2. Objetivos Especificos

e Levantar y documentar los principales procesos que se llevan a cabo
dentro del centro de distribucion de la empresa.
¢ Obtener la informacion necesaria para analizar los procesos del centro de

distribucidn.
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e Analizar los principales flujos de informacion de los procesos del centro
de distribucion.

e Evaluar los indicadores que permitan medir el desempefio de los
procesos.

e Identificar los factores que afecten el nivel de servicio del centro de
distribucion.

e Desarrollar propuestas que permitan mejorar los procesos del centro de
distribucion a fin de elevar el nivel de servicio.

e Evaluar técnica y econdmicamente las propuestas.

g e Seleccionar la propuesta mas adecuada.

1
|

L5. Importancia y Justificacion

) Hoy en dia la empresa reconoce la importancia de la integracién y coordinacion
entre sus departamentos, y estd segura de que. esta integracion le permitira realizar una
-excelente planificacion para alcanzar el mayor beneficio como lo es la satisfaccion de
sus clientes.

| A esto no se escapa el 4rea de logistica, razon por la que este TEG es de su
ﬁnterés, pues al estudiar sus procesos se ofrece un diagnostico de su situacién actual,
‘ademéds de brindarles ciertas herramientas y procedimientos necesarios para la
egracion y coordinacion del centro de distribucion.

El centro de distribucion estd consciente de su necesidad de mejorar, y este

estudio identifica los procesos criticos y una variedad de dreas de oportunidad donde

‘hacerlo. Las propuestas realizadas impactan directamente lo referente a la distribucion y
itilizacion almacén, procesos relacionados con el alistamiento de pedidos, y con la
_______ tribucion de los productos a los clientes.

El presente TEG ofrece a la empresa, propuestas de mejora para solventar los

problemas que afronta el centro de distribucion en la actualidad.
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I.6. Alcance y Limitaciones
1.6.1. Alcance

El Trabajo Especial de Grado estara orientado hacia un andlisis y diagnéstico de
las dreas involucradas en los principales procesos del centro de distribucion; para asi
detectar aquellos con mayores deficiencias y sobre los cuales se requieren acciones
inmediatas para lograr un aumento en el Nivel de Servicio proporcionado.

A partir de la informacion obtenida en la fase de diagndstico, se disefiaran
propuestas de cambios y mejoras en los procesos. Dichas propuestas serdn evaluadas por
medio de simulacién. El estudio solo contempla la evaluacién y desarrollo de
propuestas; no abarcard implementaciones, ni evolucién de los resultados posteriores,

esta labor estard de parte de la empresa si desea la ejecucion de las mismas.

L.6.2. Limitaciones

El estudio se centrard en el centro de distribucion Caracas-Oeste, ubicado en La
Yaguara; el cual maneja el 28% de las ventas nacionales.

El estudio se centrard en los clientes O.T (Supermercados) y Mayoristas,
despachados desde el distribuidor antes mencionado.

Durante el desarrollo del presente trabajo surgieron elementos que dificultaron el
alcance de los objetivos, tales como:

e Datos no actualizados por la empresa.

e Ausencia de documentos o registros de informacion.
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CariTULO II

MARCO REFERENCIAL

En este capitulo se explica brevemente algunos aspectos teéricos que dieron base

al desarrollo del Trabajo Especial de Grado

IL.1. Referencias fundamentales para el estudio

IL.1.1. Logistica

Se puede definir la logistica como el proceso encargado de la distribucion
eficiente de los productos de una empresa con el menor costo posible y con un excelente
nivel de servicio al cliente. La logistica busca gerenciar estratégicamente la adquisicion,
el movimiento, y el almacenamiento de productos, ademas del control de inventarios, asi
como todo el flujo de informacion asociado, a través de los cuales la organizacién y su
canal de distribucion se encauzan de modo tal que la rentabilidad presente y futura de la

empresa es maximizada en términos de costos y efectividad.

I1.1.2. Actividades Claves del Proceso logistico

Las actividades claves del proceso logistico se sitlian en un ciclo critico, porque
contribuyen de forma decisiva al costo total de la logistica; y ademas son esenciales para
coordinar y completar de forma efectiva las tareas relacionadas con la logistica. Estas
actividades son las siguientes.

e Transporte. Se relaciona con la capacidad de transporte disponible para la empresa.
Representa un factor esencial ya que no se podria operar sin desplazar los productos
finales. Del transporte depende el suministro de los productos a los clientes

e Nivel de Servicio al Cliente. Afecta el costo de la logistica, pues a mejor y mayor
servicio, mayor costo, pudiéndose llegar a la situacion de que si el nivel de servicio

exigido es muy alto o los servicios son muy particulares, las alternativas para
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proporcionar dichos servicios sean tan restringidas que los costos lleguen a ser

excesivamente altos.

e Gestion de Inventarios. Tiene como objetivo mantener la disponibilidad de los
productos, a la vez que proporciona la flexibilidad necesaria a las areas de produccion
y logistica en su bisqueda de métodos de fabricacion y distribucidon mas eficientes.

e Procesamiento de Pedidos. Esta es la actividad que provoca el movimiento de los

productos y la realizacion de los servicios pedidos.

Eenrro de
Drineriburctn

Vendedor

Figura N° I1. 1.Actividades Claves Ciclo Critico de Distribucién. Fuente: Elaboracion propia
II.1.3. Rutas de despacho
Para elaborar las rutas de despacho se recurrié a utilizar el Mérodo del Barrido,
~ que es explicado més adelante; el cual esta integrado por dos etapas; la primera de ellas
es la ubicacién de cada cliente al que se le debe despachar productos , y la segunda

etapa consiste en determinar la secuencia de las paradas dentro de las rutas.

IL1.4. Servicio al Cliente

El servicio al cliente se puede definir como el “...conjunto de actividades

interrelacionadas que ofrece un suministrador con el fin de que el cliente obtenga el

producto en el momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo...""

'BALLOU. Logistica Empresarial Control y Planificacién.Prentice Hall.México,pag.62

11
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Para el servicio al cliente se deben considerar aspectos implicados como:

e El grado de certeza: Es necesario llegar répido con el transporte, pero
mas aun, es importante llegar con certeza y con el minimo rango de variacion.

e Grado de flexibilidad: Implica una adaptacion eficientemente a los picos
de demanda. Un operador logistico que considera excesivo la solicitud de eficiencia
cuando se da un salto por estacionalidad, desconoce qué es valor para su cliente.

e La mejora continua: Con frecuencia deben replantearse los parametros
que se manifiesten mal de acuerdo a los objetivos planteados, pero también aquellos

que estan bien. La mejora de las variables se debe entender como una exigencia.

II.1.5. Planeacion de Inventario (Estrategias de la Cadena de Suministros)

Antes de decidir la metodologia
de planeacion de inventarios es (

necesario definir la estrategia de

manejo de la cadena de suministros de

la empresa, en cuanto a sus procesos de

[ owigida par wt Prondsties [ C'riwoo porla Grden el

Clignte /

Figura N° II. 2.Estrategias de la Cadena de Suministros.
regidos por factores como lo son: la Fuente: Elaboracién propia

produccion, compras y distribucion de

sus productos, los cuales pueden estar

competencia, tecnologias de informacion, mercados, productos, etc.
El proceso de planeacion de inventarios forma parte de un macro proceso de
planeacion de la cadena de suministro. Si bien no es el tnico, si es uno de los mas

importantes, pues el resto de los procesos de planeacion depende en gran medida de la

estrategia de inventarios que se elija (Ver Figura N° I1.3).

f \\ El proceso de planeacion de
Plan de . . o
Rt inventarios es critico para mantener el
W = | negocio rentable y competitivo. Este
G et
- 4 2
" s roceso debe responder las siguientes
o B e = | p :
Praveetar Produccidn  Cantros de Distrlbuciin, Cliente pre gun[as !

Transporta

Figura N®II. 3. Proceso de planificacion de la cadena
de suministro. Fuente: Elaboracion propia
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1. ;Cudnto inventario se debe tener?

2. ¢Cada cudndo se tiene que reponer este inventario?

3. ¢Como se debe generar el requerimiento de reposicion?

Estrategias de inventarios

Para contestar las tres preguntas anteriores es necesario partir de un elemento
comun: el Plan de Demanda o Prondstico. Una de las razones de ser del inventario es
asegurar el surtido de un producto ante una demanda incierta. Por lo tanto, toda
estrategia de inventarios debe estar basada en un plan de demanda que exista como
‘proceso formal dentro de la empresa.

Algunas empresas mantienen un proceso de planeacion de demanda soportado
con una herramienta de tecnologia de informacion especializada en prondsticos y con la

participacion de los departamentos de ventas, mercadeo, compras, finanzas y logistica.

§1.1:6. Ciclo de Pedido N sunicd

Transmisldn Procesamionto
del Nueve ¥ Preparacién
dal Pedide

Se define Ciclo de pedido como el “..tiempo que | g Tiempo ’

ranscurre entre la emision de un pedido [orden de compra]

Entrega

por parte de un cliente y la recepcion de las mercancias Jl—

Figura N° 11. 4. Ciclo de Pedido.
Fuente: Elaboracion propia

El ciclo de pedido involucra decisiones sobre los métodos de transmision,

. ) Jl‘?
solicitadas. .

procesamiento y preparacion de pedidos, politicas de inventarios, de transporte y

métodos de planificacion.

Procesamiento y preparacidn de pedidos

Con relacion al procesamiento y preparacién de
pedidos, se debe mencionar que se divide en subprocesos.

pues encontraremos lo relacionado con la documentacion,

con la obtenciéon de productos solicitados, el traslado de

los mismos ala zona de salida del almacén, de un  Figura N°IL 5. Elementos relacionados
con el procesamiento y preparacidn del

pedido. Fuente. Elaboracién Propia

? BALLQU .Logistica Empresarial Control y Planificacién. Prentice Hall
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'

chequeo para prevenir posibles errores y por ultimo de la consolidacion con otros
pedidos.

Decisiones sobre el Tratamiento de Pedidos

Es importante tomar decisiones sobre el procesamiento de pedidos, pues este
proceso logistico esta directamente relacionado con la eficiencia de las actividades de
transporte e inventario, y a su vez con el nivel de servicio ofrecido al cliente. Para el
tratamiento de pedido se enumeran las siguientes actividades:

1. Recolectar y preparar la informacion de ventas.

Procesar la entrada de pedidos.

Seleccionar el método de transmisién de pedidos.

. Establecer el método de tratamiento del pedido.

. Establecer prioridades en el tratamiento des pedidos.

. Dividir y consolidar los productos de cada pedido.

Tiempo Total del pedido

El tiempo total del
pedido estd conformado por
diversos elementos como se
muestra en la figura N° I1.6

0
P

Chlente atendida
par planta

Figura N° II. 6. Tiempo total del
Ciclo del pedido en la empresa.
Fuente: Elaboracion propia

— Tiempo Total del Clclo dePedilo——

Transmision de Pedidos

Sin importar cual sea el método escogido para la transmision de pedidos, se debe
tomar en cuenta las caracteristicas de su funcionamiento y los costos asociados; asi se
logrard determinar como pude influir el método sobre los ingresos por ventas, ademas

del tiempo necesario para la transmision de la informacion.

14
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Tratamiento de Pedidos

El tiempo del ciclo de pedido se ve afectado por el método seleccionado para
darle entrada a los pedidos, las restricciones sobre el tamafio de los mismos y el tiempo
de entrada. Este tiempo involucra los métodos utilizados para introducir los pedidos en
el sistema de informacion.
Tiempo de Entrega
Es el tiempo necesario para desplazar el pedido desde el centro de distribucion

hasta la ubicacion del cliente que realiza el pedido.

IL1.7. Almacén

Las empresas se valen de los inventarios para establecer un equilibrio entre la
oferta y la demanda. Esto conlleva al mantenimiento de los inventarios y a manejar
productos. El objetivo es utilizar el almacenamiento necesario para alcanzar el perfecto
equilibrio econdmico entre los costos de almacenamiento, produccion y transporte.
Almacenamiento en trénsito

Se refiere al tiempo en que los productos permanecen en el medio de transporte,
siendo esta otra forma de almacenamiento que requiere de una coordinacion.

Manejo de Materiales

La reduccion de costos de manejo y el incremento de la utilizacion del espacio
debe ser el objetivo principal. La mejora de la eficiencia comprende lo siguiente:

1. Agrupamiento de la carga: Consolidar pequefios paquetes en una sola carga a fin
de disminuir los trayectos recorridos y el tiempo de mano de obra.

2. Distribuciéon del espacio del almacén: Es la ubicaciéon de los productos en
existencia segun el disefio interno del almacén.

3. Eleccién del equipo de almacenamiento: El almacenamiento va a ser una parada
temporal de los productos, para ello se colocan ordenadamente en estanterias.

4. Eleccién del equipo de carga: En el mercado se conocen diversos equipos, que se
diferencian en su grado de uso especializado y segin la cantidad de energia que

requieren.
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IL.2.Herramientas de referencia para el estudio

A continuacién se explican las herramientas utilizadas para la elaboracion del
Trabajo Especial de Grado, que en conjunto contribuyeron a levantar y procesar los
datos de cada proceso.

I1.2.1. Herramienta de Autoevaluacién Logistica

La herramienta de autoevaluacion logistica empleada en el presente estudio fue
ideada por LOGISPYME?, en conjunto al Ministerio de Economia de Espafia y el
Instituto /7 CL4, la cual fue adaptada por los autores al presente caso de estudio, con el
fin de obtener de una manera sistematica los puntos débiles y fuertes presentes en la
gestion operativa del Centro de Distribucion, y de esta forma identificar oportunidades
de mejora los procesos.

La herramienta evalua los principales procesos relacionados directamente
con la gestion operativa llevada a cabo dentro del Centro de Distribucién, como lo son:

Ventas, Planificacion, Gestion de Almacén, Distribucién y Transporte.

11.2.2. Método del Barrido

“El método del barrido tiene la posibilidad de dar muy buenas soluciones
cuando: 1) cada volumen de parada es una pequeiia fraccion de la capacidad del
vehiculo, 2) todos los vehiculos tienen el mismo tamafio..."”

Para especificar el procedimiento que se utiliza para la elaboracion de las rutas de
despacho, se enumeran los siguientes pasos:

1. Localizar todos los clientes pertenecientes al centro de distribucién sobre un mapa.
2. Seleccionar la zona desde la cual se comenzara el barrido.

3. Trazar una linea vertical desde el origen del bloque seleccionado para el barrido.

4. Desplazar la linea barriendo la ciudad hasta que intercepte la ubicacién de algiin

cliente. Luego, se plantea la pregunta: Si se incluye este cliente en la ruta de

? Ver glosario
www itcl.es/logispyme/Herramienta%20Autoevaluaci%F3n%20Log%EDstica. pdf
* BALLOU. Logistica. Administracion de la Cadena de Suministro. Prentice Hall .2004, pag. 243
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spacho, ¢ Se excedera la capacidad del vehiculo? Si la respuesta es no, se continua
lazando la linea vertical hasta interceptar la ubicacion del siguiente cliente. Se
antea la pregunta: ;Excederd la capacidad del vehiculo el volumen acumulado?
ndo ]a respuesta sea si, se excluye el dltimo punto y se define la ruta.

onsiderar que el objetivo principal al elaborar la secuencia de las paradas de los

los es minimizar las distancias.

fetodologia AHP (Analytical Hierarch y Process)

AHP es especialmente conveniente para las decisiones complejas que implican la
on de los elementos de decision que son dificiles de cuantificar. Implica el
ir una jerarquia (graduacién) de los elementos de decisién y hacer de

nes entre cada elemento, creando una pirdmide de indicadores.

Base de Datos de Control de Inventario

Jna base de datos se puede definir como un conjunto de datos estructurados,

ganizados, accesibles a tiempo real, y compartibles por diferentes usuarios.

ulacion

ramienta utilizada para representar un proceso mediante otro de forma simple
le, logrando asi realizar un andlisis de sus caracteristicas. Intenta reflejar lo
en la realidad, y permite jugar con las variables que intervienen en el proceso
- sus cambios para luego seleccionar el modelo que brinde los mejores

para el estudio se utiliza el Software Rockwell ARENA 5.0, cuyos madulos
e exponen en el Anexo N° VI. 21.
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Capitulo III. Marco Metodologico

CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se explica la metodologia empleada para la realizacion del

‘Trabajo especial de Grado. Identificando las fases ha seguir para alcanzar los objetivos

planteados.
| Fases

II1.1. Metodologia Empleada

En este capitulo se describen las fases seguidas
para la realizacion del presente trabajo en base a los

objetivos planteados. En la Figura N° III.1 se resume

la metodologia empleada.

Figura N° [II. 1. Metodologia empleada en la
invesiigacion. Fuente: Elaboracion propia

FASE I: Descripcién de los Procesos y Familiarizacién con la Empresa

Esta fase permite conocer la empresa y sus procesos con el fin de lograr una vision
global de la misma, obteniéndose una informacién preliminar de los procesos claves, y
asi establecer los pasos, actividades y herramientas a desarrollar.

Familiarizacion con la empresa: se conoce la empresa a nivel general, tanto a
el de procesos como de procedimientos, y se enfatiza en el centro de distribucion
onde se realiza el estudio; realizando un. recorrido en planta y en el centro de
tribucion, utilizando la observacién directa para recolectar informacion de los
procesos. Ademads se llevaron a cabo entrevistas y reuniones con el personal de las
ﬁntas areas, como ventas, logistica, entre otras.

Identificacion de los procesos claves: se determinan los procesos que se llevan a

ccabo en el centro de distribucion y la relacion entre las distintas areas involucradas.
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FASE II: Recopilacién y Andlisis de la Informacién
En esta fase se procede a buscar toda la informacion necesaria para realizar el

0 y posteriormente registrarla para hacer uso de ella. Se incluye la data histérica y

la informacién actual necesaria para diagnostico y anélisis de la situacién actual.

—_—

11
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La informacion necesaria recopilada estuvo principalmente relacionada con:
Prondsticos de ventas del Centro de distribucién Caracas-Oeste

Ventas pasadas (afio 2.004) del Centro de distribucién Caracas-Oeste por SKU.
Portafolio de productos despachados por el Centro de distribucion Caracas-Oeste.
Niveles de inventarios por SKU.

Data histdrica sobre los indicadores actuales del centro de distribucién.

Rutas de venta asignada a cada canal de venta.

Ubicacion geogréfica de los clientes del centro de distribucion.

Horarios de recepcion de pedidos de cada cliente.

Cantidad promedio de productos solicitados por cada cliente por visita de venta

efectiva (Drop Size).

10. Datos de los clientes que son despachados directamente por planta y reforzados

a través del centro de distribucién.

. Codificacion de los productos y caracteristicas de su embalaje.

12. Inventarios teéricos por SKU requeridos en el Centro de Distribucion de

Caracas-Oeste segun la politica de inventarios de la empresa.

13. Planos de los almacenes.

14. Capacidad de los almacenes.

15. Capacidad de los vehiculos utilizados para realizar el despacho.
16. Tiempos de alistamiento de pedidos.

17. Tiempo de despacho de productos.

18. Indicadores de gestion utilizados.

Parte de la informacion fue suministrada por la empresa, y otra parte fue

levantada y procesada por los autores. Para ello se utilizaron herramientas como

hojas de célculo, diagramas y flujogramas de procesos.
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FASE III: Diagnéstico de la Situacién Actual

En esta fase se realiza un diagnéstico de la situacion actual del centro de
distribucion, identificando las dreas de oportunidad donde se pueden realizar mejoras
para llevar cabo los procesos de la manera mas eficiente.

Estratificacion de procesos: la

informacion representada por medio de

Recepeion
e I'acturacion

flujogramas en la Fase I. se clasifica Producios 7
por tipo de proceso. Se estudia cada Yieatn !

uno de estos procesos con el fin de it s

Almacenes (.I“r:-'“

determinar cuédles son los procesos

criticos, y continuar con el ~ Figura N° 111, 2. Estratiicacion de procesos.
Fuente: Elaboraciéon Propia

diagnéstico.

Identificacion de oportunidades de mejora: por medio del analisis de los
indicadores de gestion utilizados por el centro de distribucién y por los resultados
obtenidos en las encuestas (Herramienta de Autoevaluacién Logistica. Ver
Anexo N° V.3 — N° V.7) realizadas al personal de las diferentes 4reas del centro de
distribucion, se logré determinar los procesos con mayor deficiencia o criticos. Los
resultados de las encuestas reflejaban las debilidades y fortalezas de cada uno de los
procesos. Luego a través del uso de diagramas causa-efecto se logré conocer las causas
que originaban deficiencias en los procesos. Por medio de una matriz de seleccion se
evalua la influencia, facilidad y beneficio de corregir las causas bésicas verificadas en
cada problema, logrando especificar los aspectos a mejorar en cada area del centro de
distribucion. Para la evaluacion de las causas de un problema, se asigna la puntuacién
que se considere conveniente, de acuerdo a la escala establecida. y luego se multiplican
los valores asignados para obtener la puntuacion total, en donde a través de las
puntaciones mas elevadas se obtendréan las oportunidades de mejoras més relevantes.
Andlisis de los problemas criticos: se profundiza en los problemas més
relevantes, detallando la manera actual como se realiza el proceso, para luego desarrollar

propuestas que logren elevar el nivel de servicio del centro de distribucion.
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FASE 1V: Desarrollo de Propuestas

Una vez realizado el diagndstico, se procede a desarrollar propuestas que
pretenden solucionar o aliviar los problemas que estén afectando el nivel de servicio del
‘centro de distribucion.

Realizacion de propuestas: Para cada problema seleccionado se propone una
niejora en el proceso. Estas propuestas tienen la funcion de mejorar el manejo de los
productos dentro del centro de distribucién, disminuir el tiempo de alistamiento de
pedido, optimizar el aprovechamiento de los recursos y disminuir el tiempo de despacho,
por ende, elevar el nivel de servicio al cliente ofrecido actualmente.

FASE V: Evaluacién y Seleccion de las Propuestas

Se realiza una evaluacién de las propuestas planteadas en la investigacion, con el
fin de determinar cudl de ellas es la mejor.

Evaluacion: Se valoran las propuestas a través de un analisis técnico-econémico
con el fin de observar la mejora en los procesos, a la vez que se evalua el impacto
econdmico que tendria en el centro de distribucion la implantacion de dichas propuestas.

En la Figura N° II.3 se muestra un resumen esquematico de la metodologia
utilizada en el Trabajo Especial de Grado.

HERRAMIENTAS JlCAPIIULOS

| Accrones

| OBIETIVOSESPECIFICOS

(o

CAPITULO V

CAPITULO VI

+Evaluar tenica y econémicamente Jas

puestas, CAPITULO VI

Figura N° [11. 3. Resumen de la estructura metodologica del TEG. Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO IV

DESCRIPCION Y ANALISIS DE LOS PROCESOS

El anélisis de los procesos abarca la déscripcién, estudio y diagndstico de cada
proceso Jogistico que se lleva a cabo dentro del centro de distribucion en estudio. Este
capitulo se estructura en dos secciones: en primer lugar se muestra una descripcion de la
situacidn actual del centro de distribucidn; y posteriormente se analizan los procesos, La
evaluacion y diagnostico de los mismos se realizara en el siguiente capitulo, en donde se
determinan las causas que afectan el nivel de servicio al cliente, seleccionando los mas
importantes, sobre los cuales se desarrollan propuestas de mejora; y por Gltimo, se

profundizard en el andlisis de los procesos criticos.

IV.1. Situacién Actual

SNACKS América Latina cuenta con el centro de distribucion Caracas — Qeste,

el cual es el encargado de atender a los clientes DTS y mayoristas ubicados en el sector
oeste de la ciudad de Caracas; ademés de suministrar apoyo a cierta cantidad de clientes
ﬁel este de la ciudad que pertenecen al canal OT, y a otros clientes que deben ser
atendidos directamente por planta.

- Actualmente el proceso medular realizado en el Centro de Distribucion se puede

;%EF;Cribir mediante un esquema o cadena de valor del proceso: tal como se muestra en la

igura N°IV.1. ' Mapa del Proceso de Distrib
) : -

El proceso comienza

con la recepcion de

S S|

ductos, tanto de de la

antas ubicada en Santa
Cruz (Edo. Aragua) como
de La Grita (Edo. Tachira),

Figura N® IV, 1. Mapa del proceso de distribucién para clientes OT y Mayor.
FFuente; Elaboracién propia
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déndole ingreso al Sistema de Administracion de Sucursales (SAS) y asi se actualizan
las cantidades existentes de productos dentro del Centro de Distribucion, el siguiente
proceso de valor dentro del sistema comienza con la toma de los pedidos de los clientes,
‘que activa la gestion de “procesamiento del pedido™ realizando la trascripcion del
mismo al sistema, verificando las existencias o disponibilidad de los productos, y
tealizando su respectiva facturacion; lo que permite al personal de logistica comenzar
con el alistamiento del pedido segin lo descrito en la factura del cliente, su verificacién
0 “precarga” y la carga en los vehiculos para su despacho segun el canal de ventas.
Adicional a estos procesos se tienen los procesos de apoyo o complementarios a la
gestion realizada en el C.D., como lo son la planificacién de los inventarios, realizada
por el personal de planificacion, mercadeo y trademarketing, reclutamiento y desarrollo
del personal, entre otros. Asi como también dentro del C.D. se realizan actividades de
‘apoyo a la gestion diaria como lo son: transferencias de productos entre almacenes,
gestion de inventarios. continuas revisiones y controles realizadas por el personal de
‘administracion, asi como la constante planificacion y seguimiento de las actividades de

la fuerza de ventas asociada a la gestion operativa del Centro de Distribucion.

AV.1.1. Descripcién de procesos

Se levantaron los procesos a través de flujogramas (Ver Anexos N° IV.1 hasta el
N° IV.10.) para determinar las principales causas de deficiencia en cada uno de ellos, y
lograr desarrollar propuestas de mejora para elevar el nivel de servicio del centro de
distribucién. A continuacién de detallan cada uno de los principales procesos que se
levan a cabo, tanto en el drea de logfstica como de ventas.

Recepcidn de productos en el Centro de Distribucion

En vigilancia, el personal de seguridad del centro de distribucion recibe el
‘camion proveniente de planta y al transportista con la “guia de control” de los productos

adescargar. El camion es descargado a ciegas', verificando la calidad del producto, es

' Ver glosario
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decir, el empaque, fecha de vencimiento y gramaje del producto; posteriormente la
persona encargada de la recepcion llena un formato de control de descarga, el cual va a
ser comparado con la “guia de control” enviada de planta para verificar si las cantidades
coinciden y no hay ningun faltante. Esta labor es realizada poy administracion.

En caso de que exista una diferencia entre las cantidades de productos
registradas en las guias de control y el control de descarga, se procede a un rechequeo de
los productos para posteriormente ingresarlos al sistema SAS que generara el “Reporte
de Entrada”. Una vez finalizado este proceso se puede dar comienzo a la transferencia de
productos a cada almacén.

Transferencia de productos

Esta actividad consiste en alimentar les almacenes de los diferentes canales de
venta (almacenes N° 6 y 7. Ver Anexo N° V.1), con los productos disponibles en el
almacén de recepcion. Existe una persona encargada de verificar constantemente cuéles

productos se estdn agotando para realizar la transferencia de productos en base a los

requerimientos de los almacenes. En el almacén de recepcion, los productos estdn
identificados con el formato de “Control de produccion™ el cual es retirado por el
encargado de la transferencia, quien verifica las cantidades transferidas.

Ventas

El Departamento de Ventas de la empresa se encarga de definir una ruta estandar

para cada vendedor, la cual se elabora siguiendo los siguientes criterios:

¢ Tipo de canal (Supermercados, Mayarista ,UTS)
e Ubicacion de los clientes
Dicha ruta es atendida semanalmente, donde los vendedores tienen la obligacion
de visitarlos dos o tres veces por semana. A los vendedores se les asigna diariamente
cierta cantidad de clientes para que su ruta sea cubierta de manera ordenada.
El personal de administracion imprime el dia anterior al de visita de clientes, la
ruta estandar de cada vendedor, con el fin de que cada uno tenga conocimiento previo de

los clientes asignados para el dia siguiente.
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Preparacion o Toma del Pedido

La toma del pedido es realizada por la fuerza de venta de cada uno de los canales,
a través de visitas al establecimiento comercial del cliente, en donde de una manera
manual (llenado de un formato) se levanta el pedido segin los requerimientos del
cliente, y segun los clientes asignados al vendedor establecidos en la “Ruta Estandar”.
Cabe destacar que el proceso actual de toma o levantamiento del pedido no se encuentra
estandarizado, y en ocasiones no se cumple lo prlogramado en la ruta estandar diaria, ya
que se les toma el pedido telefonicamente al cliente, afectando al proceso pues no se le
realizd la visita programada o se incluy6 el pedido del cliente fuera de lo programado
por el personal de ventas.

Canal de Ventas Mayor

El vendedor visita al cliente segun lo estipule la “Ruta Estandar”. y chequea su
inventario para determinar la cantidad a suplir de cada producto de acuerdo al nivel de

agotamiento, verificando con el cliente, para llenar asi el “pedido” correspondiente.

Canal de Supermercados

Al vendedor se le denomina Promovendedor, pues estéd encargado no solo de
tomar el pedido del cliente sino de realizar merchandising, es decir, este se dirige a los
exhibidores e identifica los productos vencidos o con problemas de calidad, ademas de

ordenarlos de manera grata a la vista del cliente.

La mayoria de los clientes de este canal realizan previamente una orden de
compra que va a ser comparada con la sugerencia del promovendedor. Esta orden se
imprime y debe regresar conjunto a la factura del pedido a despachar, para que este

pueda ser recibido por el cliente.

urs

Al igual que en los canales anteriores, el preventista visita al cliente, con la
diferencia de que el despachador es el que realiza el merchandising. Posteriormente

chequea el inventario y retira la orden de compra del cliente. Esta se compara con las
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sugerencias del prevendedor y se toma el pedido definitivo, generandose una nueva

orden de compra que debe anexarse a la factura del pedido a despachar.

Transmision del Pedido

La transmision del pedido es realizada por la misma fuerza de ventas de una
manera manual. llevando el fisico los pedidos solicitados por el cliente para ser cargados
o introducidos al Sistema de Administracion de Sucursales (SAS). Actualmente este
proceso es realizado cuando finaliza la jornada de visitas a clientes de cada vendedor,
siendo generalmente al final de la tarde (4:00 p.m. aproximadamente).

Facturacion

Para realizar la ejecucion del pedido a través de la factura, previamente se deben
verificar las existencias de los productos solicitados, comprobar la cancelacién de la
factura anterior a través del sistema. pedidos atrasados, etc. Al obtener la factura, se
debe llamar al cliente para indicarle el monto de la misma, y para que éste pueda
proceder a la ejecucion del pago. La labor de facturacion es realizada por el personal de
logistica, inmediatamente después de que se encuentran los pedidos cargados al sistema.

Elaboracién de la ruta de despacho

Una vez impresas las facturas, son entregadas al personal de almacén
(responsable de elaborar las rutas), este compara la factura del cliente con la nota de
carga; ambas generadas por facturacion, para colocarle el nombre y el codigo de cliente
correspondiente a la nota de carga, de acuerdo a lo registrado en la factura, debido a que
el sistema no indica en la orden de carga dichos datos del cliente.

Posteriormente se procede a distribuir las facturas segiin el nombre del vendedor
(se asume que los clientes indicados en las facturas asociadas a un mismo vendedor se
encuentran ubicados fisicamente cercano uno del otro), al realizar la clasificacién de
acuerdo al vendedor, se comienza a asignar facturas a un vehiculo (realizando el conteo
en bolivares facturados) hasta alcanzar la capacidad del vehiculo (calculada
aproximadamente el bolivares); una vez obtenida las “rutas”, son proporcionadas al

despachador para que éste indique cual sera el orden del despacho seglin su experiencia.
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Finalmente, se indica en la nota de carga el niimero que le corresponde al pedido segtin
la secuencia de viajes establecida por el despachador.

Alistamiento del Pedido

Los almacenistas recorren el almacén ubicando los productos indicados en la
nota de carga. Cabe destacar, que el documento utilizado para la ubicacién de los
productos (nota de carga) no contempla los pedidos en cajas, solo en unidades, lo que
ocasiona una pérdida de tiempo y grandes posibilidades de error al tener que realizar la
conversion (a cajas) de lo solicitado para proceder a buscar los productos en el almacén;
igualmente el almacén no posee una distribucion Optima de los productos,
incrementando el recorrido de los almacenistas al ubicar los productos solicitados. Al
finalizar el levantamiento del pedido, los almacenistas ubican los “pedidos™ dentro de
una zona de “precarga” sin ningun orden preestablecido.

Carga de productos en los camiones

Para realizar la carga de los vehiculos, los “chequeadores” deben ubicar los
pedidos colocados en la zona de precarga y realizar una verificacion del pedido
levantado por los almacenistas, contra lo estipulado en la factura, asi como también de
las cantidades contenidas en las cajas. El despachador debe estar atento del proceso de
chequeo, y al finalizar, este firma las facturas y el personal de administracién emite una
orden de salida.

Chequeo de productos

La persona asignada por el supervisor para realizar el chequeo, se va a encargar
de verificar que las cantidades facturadas sean las enviadas al cliente; pedido por pedido.
le introducirlos en los camiones, segiin la “orden de carga”, contando los
tos existentes en cada caja o bulto.

Cambios .

En caso de que exista la necesidad de realizar algtin cambio de producto, este se
cuando se encuentre vencido y el empaque no esté abierto, comido por roedores,

ga mas de quince dias de vencido. También cuando el producto tenga problemas de

mo bajo gramaje, problemas de impresion del papel o empaque mal sellado.
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CAriTULOV

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

V.1. Indicadores actuales

La empresa cuenta una serie de indicadores que le permiten medir el logro de su
objetivo (Ver Anexo N°V.1), por lo tanto, para la gestion del centro de distribucion, es
Jimportante la evaluacion y comparacion sistematica del desempefio. Para medir el nivel
de servicio del centro de distribucién, actualmente se utilizan indicadores que permiten
por medio de relaciones de datos obtener informacion como:

e Porcentaje de volumen: Porcentaje del pedido que se entregé al cliente.

e Porcentaje de oportunidad: Porcentaje de clientes o volumen de pedidos que son
entregados en un cierto periodo de tiempo.

e Porcentaje del mix: Porcentaje de pédjdos que cumplen con la variedad de

productos solicitados por el cliente en un mismo pedido.

e Porcentgje de orden perfecta: Porcentaje de pedidos que se pueden satisfacer
completamente. . L
e Porcentaje de Devoluciones: Porcentaje de mercancia que llega a manos del
cliente en malas condiciones.
En el Gréfico V.1 se muestra el resultado de los indicadores para los meses del
ano 2.004. A través del nivel y tendencia de cada uno de ellos, se puede analizar cudl fue

el grado de desempefio del centro de distribucidn durante el dltimo afio.

Indicadores de Gestién (Canal Mayor afio 2004) Indicadores de Gestidn (Canal OT afie 2004)
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Porcentaje (%}
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Grafica N° V. 1. Indicadores de la empresa correspondientes al afio 2.004. Fuente: Elaboracién propia
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En el grafico anterior, se representan los indicadores empleados por el Centro de
Distribucion, mencionados anteriormente, la empresa ha establecido para los mismos un
umbral minimo de aceptacion, a través de bandas ubicadas entre el 80% y 90%; como se
puede observar para el caso del canal mayorista, los valores promedios anuales
obtenidos son 53.42%. 85.95%. 54.43% y 16.25% para el volumen. oportunidad, mix y
ordenes perfectas, respectivamente. Valores que a excepcion del porcentaje de
oportunidad se encuentran fuera del umbral o meta establecida. En el caso del canal de
supermercados (OT) se obtienen los valores promedios anuales de 71.50%. 94.68%,
64.61% y 14.75% para el volumen, oportunidad, mix y ordenes perfectas,
respectivamente. Valores que a excepcion del porcentaje de oportunidad se encuentran
fuera del umbral o meta establecida por la empresa. Por otra parte se detectd que la
veracidad de los indicadores se puede ver afectada por factores como lo son: ocasiones
donde se cargan en el sistema los productos existentes en el Centro de Distribucién y no
el total de los solicitados por el cliente, afectando asi el porcentaje de mix y de volumen;
por otra parte, se asume que la fecha de facturacion corresponde a la fecha del despacho
del pedido, hecho que afecta al indicador del porcentaje de oportunidad.

Para el departamento de ventas se utilizan los siguientes indicadores:
e Efectividad de visita (EVI): Porcentaje de clientes que son visitados por la fuerza de

venta seglin lo estipulado en la ruta estandar de visitas.
e kfectividad de ventas (EVA): Porcentaje de clientes que hacen solicitud de pedidos
al ser visitados por la fuerza de venta.
En la Grafica N° V.2, se observan los indicadores empleados por el area de

ventas, como lo son la Efectividad de Visita, y la Efectividad de Ventas.
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En el grifico anterior, se observan los indicadores empleados por el drea de
‘ventas, como lo son la Efectividad de Visita (Porcentaje de clientes que son visitados por
la fuerza de venta segtn lo estipulado en la ruta estandar de visitas), y la Efectividad de

Ventas (Porcentaje de clientes que hacen solicitud de pedidos al ser visitados por la
fuerza de venta). Con respecto a la tendencia que han presentado los indicadores durante
el afio 2004, se observa para el caso de la efectividad de visita (EVI) que en ambos
canales fluctia durante los primeros 6 meses de afio y posteriormente tiene a
estabilizarse con un valor cercano al 100%, en cuanto a la efectividad de venta (EVA) en
‘ambos canales se observa un decrecimiento en los primeros seis (6) meses del afio, con
‘una tendencia a superarse en el canal de supermercados durante los ultimos meses del
afio. Cabe destacar, que el porcentaje de efectividad de visitas, tiene un valor promedio
anual de 93.63% para el canal de supermercados (OT) y 92.60% para el canal mayorista,
wvalores que principalmente para el caso del canal mayorista. se encuentran alterados ya
que se detecté que diariamente los clientes que no podian ser visitados por la fuerza de
venta, se les levantaba el pedido por teléfono y este pedido era cargado al sistema junto a
los que se levantaron en la localidad del cliente, por lo que afecta la veracidad de los
datos obtenidos en cuanto a la visitas efectivas a los clientes. Con respecto a la
efectividad de venta, es un factor que en gran parte depende del funcionamiento de
eslabones de la cadena como lo son (produccidn, distribucién y transporte) debido a que
si ocurre un retraso en la produccion, o en la entrega de los productos solicitados por el
cliente, al realizarse la proxima visita por parte de la fuerza de ventas, las cantidades que
el mismo solicitard disminuirdn, por factores como la capacidad de almacenaje del

cliente, entre otras.

V.2. Manejo de inventarios

En la actualidad, la empresa utiliza un sistema conocido como DRP (Distribution
Requirements Planning), el cual utiliza el promedio de las ventas por SKU (Stocks
Keeping Unit) para el calculo de la reposicion de los inventarios por centro de

distribucion, productos agotados, los maximos y minimos a mantener de cada producto
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en cada centro de distribucion. Este célculo de parametros es dindmico (se recalcula
todos los dias). Para el centro de distribucion Caracas-Oeste. se estima que el minimo de
dias de inventario en almacén oscila entre tres y cuatro dias segun el SKU. Este niimero
de dias no incluye el inventario en transito, que es la cantidad de productos que viaja de

planta al centro de distribucion.

V.3. Evaluacién de los procesos logisticos del Centro de Distribucion

Para realizar una evaluacién precisa de los problemas que enfrenta actualmente el
centro de distribucion, se procedio a utilizar herramientas de identificacion de problemas
como se muestra a continuacion.

V.3.1. Metodologia de Aplicacién de la Herramienta de Autoevaluacion Logistica

Para la aplicacion de la herramienta de autoevaluacion logistica se llevaron a
cabo las siguientes actividades:
1. Se establecié un cuestionario de evaluacion para cada una de las cinco (5) éreas
estudiadas, el cual consta de un niimero variable de preguntas (segun el drea), para las
cuales se tienen cinco (S5) posibles respuestas. Cada uno de los cuestionarios posee ¢l
mismo peso dentro de la evaluacion global realizada.
2. Se elabor6 un sistema de evaluacion en base allas cinco (5) opciones de respuesta de

cada pregunta, segun el criterio mostrado en la Tabla N° V.1

5 Deficiente Muy Alta
4 Medianamente Deficiente Alta

3 Normal Media
2 Buena Baja

1 Excelente Muy Baja

Tabla N° V. 1. Efectividad de venta y efectividad de visita por canal (Afio 2004). Fuente:
Elaboracién propia
3. Se aplicaron los cuestionarios a los representantes de las diferentes areas. via correo

electrénico a través de un macro creado en Excel. (Ver Anexo N° V.3- V.7)
4, Se tabularon los resultados obtenidos, por drea estudiada, de manera tal de obtener los

puntos especificos por dreas que seran considerados como oportunidades de mejora.




Capitulo V. Diagnéstico de la Situacion Actual

5. A través de un Diagrama de Pareto fueron seleccionadas las principales causas y

oportunidades de mejora para las dreas en estudio. A continuacién se muestra el andlisis

de Paret ‘
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Diagrama de Pareto {Distribucian)
— luatdos Puptuseion Y
~O (Distribucion) Toral \etmulado 2 1o
- — = =+ Bl
2 A | Planificacibn de Rutas 3= o
e B_ | Fiabilidad de Entregas 2 6% 1 on 3
= C Transporte Propio 15 g0 ¢ o *
172 2 : [ ] | o
.— D | Frecuencia de Distribucion 5 100%
Q fimrm Evaluados

= Furluaciin Toth —s— % Aumiulsdo

-

Cauga ftems Evaluados (Tr ANS por i) Puntuacion Towl %% Acumulado
A Optimizacion del Coste del Transporte 25 2%
[} B Flujos de Informucion 20 38% z i
g C | Definiciaon de las Condiciones de Entrega 20 54% gzz
8.. D | Conocimiento del Caste del Transporte 15 67% £ :
= | E Fiabilidad 15 9% =l
S| or Identificacion de los Enibalajes 10 _88% 0
|6 Flexibilidad 5 92%
H Coste del Embalaje 5 S6% o ot 1 - Hoamiat]
1 Detenoro de los Productos 5 100%

Figura N° V.1. Items evaluados por medio de encuestas, Fuente: Elaboracion propia

V.4 Diagramas Causa- Efecto

Habiendo analizado los indicadores de gestién y cada proceso logistico que se
lleva cabo dentro del centro de distribucién con el fin de conocer cudles dreas son las
que tienen mayor cantidad de problemas, se procedié a establecer las causas de los

‘mismos por medio del uso de diagramas causa-efecto.
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FiguraN° V. 2. Diagrama causa-efecto general del nivel de servicio al cliente. Fuente: Elaboracién propia
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!?Fi_gura N° V. 3. Diagrama causa-efecto para el proceso de almacenamiento. Fuente: Elaboracion propi

_}3 ciencia con que se realice este proceso.
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Almacenamiento: al realizar un recorrido por el almacén y observar como es la

estion de productos dentro de él, se logra determinar debilidades en el proceso, que

Distribucién: este proceso resulta estrechamente relacionado con el nivel de

servicio del centro de distribucion, pues el tiempo de entrega de productos depende de la

[
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Transporte

Mo sxiste un seguimionlo do las
haras de salldas y legada sl Conlra

Mo existe une ramaciin g
s do Diglribucion

Falln de Buponisiin —s wsléndar an las
i rulas do dospacho
Mo exinte una asignacion Tia

I-nl:::!n dafinleion de  wehiculos  por rate do
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Allg rotasion del Loe vohloulos no me dospacho
personal - EEODERESHicuINS Lo T T T
| SApaLiaan No exinte un rogistro de
Horana do ontrods ~a——clientes despachados por
do los Falta do Mo ostan lap dia
duapnchadarns do cargen cendiclones do anfrega Deficiencias
- enla
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Figura N° V. 4. Diagrama causa-efecto del proceso de distribucion. Fuente: Elaboracion propia
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Carga: en este proceso se observan varias causas del problema de alistamiento de

edidos, que repercuten directamente en el tiempo del proceso.
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~ Falla de Suparvision

Métndos
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Sistemas de
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s

Figura N° V. 5. Diagrama causa-efecto para el proceso de carga. Fuente: Elaboracion propia
Planificacion: a pesar de que esta fase no es responsabilidad del centro de

distribucidn, la efectividad de la planificacion de los inventarios es un factor critico en la

ﬁeracién del mismo, y sobre todo en el nivel de servicio al cliente. De la buena

planificacion depende el buen funcionamiento de los demds procesos que se llevan a

bo. por lo tanto, es de vital importancia evaluar la manera en que se estd realizando la
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Figura N° V. 6. Diagrama causa-efecto para el proceso de planificacidn. Fuente: Elabaracion propia
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Ventas: en este proceso se encontraron deficiencias pues la metodologia utilizada

7

por los vendedores en al levantar los pedidos no se encuentra estandarizada,

Personal de
Ventas
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Figura N° V. 7. Diagrama causa-efecto para el proceso de ventas. Fuente: Elaboracion propia

V.5. Matriz de Seleccion de Problemas

Al conocer la diversidad de problemas que afronta el centro de distribucién. se
procede a seleccionar los principales o los mds criticos, en los cuales se basard el
-estudio. Para lograr esto se realizd una Matriz de Seleccidn, en donde a través de la
‘ponderacion de determinados criterios se ubicaron los items que cumplieron con las
‘condiciones de Influencia, Facilidad de Correccion y Beneficios (Ver Figura N° V.8).
Las causas u oportunidades de mejora son escogidas segiin mas alta sea su
puntuacion final, y a su vez se clasificaron los mismos, segtin la facilidad de mejora y si
'se encuentra 0 no dentro del alcance de la-investigacion, tal como se expone en la
FiguraN° V.9

CRITERIO DE CRITERIO DE

= 10N il
EVALUACION DEFINIC EELEACION DEFINICION
& la capacidad que tiene |a|
Influenci @jecucién de |la propuesta de AI:‘:: 96 * Mayor puntuacion  obtenidal
Qe mejora para reduclr o eliminar] “‘ézj:a con facilidad de mejora
ausa bd
Indica el grado de facilidad con Alta 9 BLURG obtenid
'g::f:; 3¢ |ia cual se podra ejecutar la| Media & i&( cupten fn]:.ora A oh
propuesta de mejora Baja 3
Indica el Impacto que genera a Alta g FPuntuacién alta obtenida perg)
Beneficio la empresa |la ejecucién de la| pMedias ‘ﬁ fuera del alcance de |a
prapuest_g_de mejora Baja 3 investigacién
1 o . - - . .
Tigura N™V. 8. Criterios de evaluacion para 1a Figura N° V. 9. Criterio de seleccion para la Matriz de

Matriz de Seleccion. Fuente: Elaboracion propia Seleccion Fuente: Elaboracion propia
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L
5 |52 8 5
z |28|lc | 2| &
w la@lecl=s]|o
= =4d w @] |
21281 =z F ]| =
[ o i i
£ [28] & »
PROBLEMA CAUSAS BASICAS VERIFICADAS
Los pasos de la venta no se encuentran *
estandarizados 6 9 6 | 324
) Clientes dentro de la ruta de ventas fuera
= Deficienciasen la  |del alcance del C.D. 9 3 6 | 162
T gestion de Ventas  |Ausencia de medios efectivos para
> transmitir los pedidos de los clientes 6 3 9 | 162
Flujo de informacién poco efectivo entre
Ventas y el Almacén 6 6 6 | 216
= El presupuesto se encuentra por debajo ﬁ,
0 de la demanda real 9 3 9 | 243
O s Las herramientas de andlisis no poseen
S Defnc::g:;aoz Z; los un flujo continuo de comunicacién 6 3 3 54
i p}anificacién Inexistencia de un sistema unico de
= P establecimiento de prioridades 6 3 6 | 108
a Incumplimiento del DRP jﬁ(
I
e 9 | 3| o243
Ausencia de Planificacién de Rutas 9 6 o | 486 *
< Desconocimiento de las Condiciones de *
S Incumplimiento de la |Entrega (Horarios, Procedimientos) 2] 3 9 | 243
0 & entrega al cliente  |Desconocimiento del Coste del
S Transporte 6 8 6 | 216
Sa
o9 Falta de aprovechamiento de los ,}’.{\.{
rg recursos (vehiculos) 9 6 9 | 486
2] E Ausencia de un criterio o sistema Unico
= Deficiencias en la |de establecimiento de prioridades 6 3 6 | 108

cEmunicasion Flujos de informacién deficientes

6 6 6 | 216

Ausencia de los Layout de los almacenes 6 6 s | 218

Falta de un control de la rotacién de los
productes segun FIFO 6 6 9 | 324
Inexistencia de la clasificacion ABC de
los productos dentro del almacén 9 8 9 | 486

Deficiencias en la
Gestion de
Almacenamiento

X

Ausencia de recursos tecnolégicos 8 3 6 | 108

Dificultad para la Alta rotacion del personal

ejecucion de una  |Falta de la descripcién de

5] 3 6 | 108

e metodologia rapida y |responsabilidades 6 6 3 | 108
‘&5 eficaz Ausencia de procedimientos para la
= ubicacién de los productos B8 6 3 | 108
= No existe una distribucién optima de los ‘ﬁ?
i _|productos en el almacén 9 6 9 | 486
i‘-":rf:: r;.TIcl:. ?gliiig; Ausencia de una metodologia estandar %
de Carga) para asignar las rutas de despacho 9 3 9 | 243
Falta de informacion en la Nota de Carga
generada por el sistema 6 3 6 | 108

Dificultad para la  |Alta rotacién del personal -
gjecucion de una
metodologia de

6 3 6 | 108

Falta de la descripcion de

: responsabilidades 3 6 3 54
G:;;:g; dzf?:;ga Ausencia de procedimientos para el
Y alistamiento del pedido 6 6 3 108

Figura N° V. 10. Matriz de seleccién de problemas. Fuente: Elaboracién propia.
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e —

'V.6. Andlisis de los Problemas Criticos

A partir de la seleccion de los problemas criticos, se procede analizar cada uno de
‘ellos con la finalidad de desarrollar propuestas de mejora a las diversas 4reas. En la
Figura N° V.11 se observan (

las principales actividades o

procesos realizados en ¢l g
Centro de Distribucion y los E

. o .
- - goras del dia

tiempos actuales medidos

para cada uno de ellos. Para ero de Disiibuden m
; Transferenca do Productos enire aimecencs 5

a9 ; / e
el calculo de los tiempos i | N |

promedios de tales procesos,

Leyenda
[ Procaesa da Valar [T Praceso de Apaye 1

b »
se tom6 una muestra de

tiempos a los cuales se les  Figura N° V. 11. Tiempos actuales de los procesos que se llevan a
cabo dentro del centro de distribucion. Fuente: Elaboracion propia

¢c6 wuna prueba de
Normalidad/Kolmogorov-Smirnov haciendo uso de la herramienta de Minitab,
r Anexos N° V.8), en donde se asumird la normalidad en la distribucion de los
procesos, cuando el pvalor resultante de la prueba, tenga un valor mayor a 0. 10, hecho
indica que se rechaza la hipdtesis nula (distribuciéon del proceso diferente a la
Distribucién Normal).

En el andlisis de los procesos, comenzando por la recepcidn de los productos
provenientes de planta, se observa un tiempo promedio de 45.90 minutos por vehiculo, y
gun el espacio disponible, se pueden descargar dos vehiculos simultineamente,
uidamente se inician las actividades de transferencia de productos dentro de los
1acenes asi como la gestion de almacenamiento, procesos que se realizan durante la
ornada diaria, simultdneamente a ello la fuerza de venta visita los clientes con la
dad de procesar (tomar) los pedidos; los cuales son llevados al C.D, al final de la
arde cuando los vendedores finalizan de su jornada laboral, con un tiempo promedio de
procesamiento en el sistema de 31.20 minutos; inmediatamente comienza la gestion de

istica realizando la verificacién de existencias y facturacion (tiempo promedio de 66.
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73 minutos), para que se proceda al alistamiento o levantamiento del pedido, con un
tiempo promedio de 21.92 minutos por pedido. considerando, que la carga de un
vehiculo puede contener seis (6) pedidos aproximadamente y dependiendo de los
recursos disponibles (almacenistas). el tiempo de alistamiento de los pedidos por
vehiculo es de 60 minutos aproximadamente, como lo indica la figura; asi se procede a
| cargar los vehiculos con un tiempo promedio de 35.23 minutos, para que los mismos
puedan salir a primera hora de la mafiana. Al analizar la figura se deduce que el proceso
presenta “picos” generados por la llegada los pedidos en un solo momento del dia y al
final de la jornada. A continuacion se analiza cada proceso critico con detalle para

abtener una mayor compresidn del mismo y lograr desarrollar propuesta de mejoras.

V.6.1. Almacén

En el drea del almacén se observaron deficiencias que repercuten en el tiempo de
alistamiento de pedidos y por ende, en el nivel de servicio a cliente.

Inexistencia de la clasificacion ABC de los productos dentro del almacén

A los productos no se les asigna una ubicacion estratégica dentro del mismo,
acorde a los niveles de rotacion, de manera que al realizarse el alistamiento de pedidos,
el personal encargado recorre todo el almacén en busca de los productos.

No existe una distribucion éptima de los productos en el almacén

Los productos se distribuyen en el almacén sin ningin criterio, lo que genera que
un mismo producto se encuentre ubicado en diversas partes del almacén, dificultando asi
las labores de inventario e incrementando el tiempo de alistamiento debido a recorridos
extensos en busca de un producto.

Cabe destacar que al momento de colocar un producto sobre la transpaleta se ha
determinado un orden de alistamiento con el fin de asegurar la calidad del producto, y la
estabilidad de la misma. Actualmente para colocar los productos en el orden asignado, es
necesario recorrer un mismo pasillo mas de una vez, lo que repercute en el tiempo de

alistamiento de pedidos.
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El almacén cuenta con una zona de precarga en la cual se colocan los pedidos a
ser cargados en los vehiculos de despacho. Estos pedidos son colocados en el 4rea sin
ningln orden especifico, lo que genera desorganizacion y retrasos en el momento de
chequear los pedidos.

: Falta de un control de rotacién de productos segin FIFO

El centro de distribucion ha establecido como politica que los productos deben
salir del almacén con un minimo de cuatro semanas de vida util. Para que esto se
cumpla, el encargado del almacén debe asegurarse que el producto que es recibido
Irifmero, sea el primero en despacharse, es decir, que se cumpla la metodologia FIFO.
Por la desorganizacién del almacén, es frecuente observar como se quedan rezagados
algunos productos que deberian haberse despachado primero que otros.

| Ausencia de metodologfa estandar para asignar rutas de despacho

El centro de distribucion no cuenta con una ruta estandar de despacho. por lo
tanto, la metodologia para asignar las rutas a los despachadores es variada. Actualmente
."t:e: distribuyen los pedidos a despachar segun la ruta del vendedor, asumiendo que los
clientes estan cerca unos de otros; en algunos casos esto se cumple y en otros no. Se
1gna una cantidad de pedidos a un camién segun el criterio empirico de la persona
-:e__'i:__l__cargada de la asignacion, este suma los montos de las facturas a despachar hasta

obtener una cifra que seglin su experticia cubre la capacidad del vehiculo de despacho.

V.6.2. Distribucion y transporte

: Para analizar el proceso de distribuciéon de productos a los clientes, se realizo un
seguimiento a los pedidos del mes de marzo de 2005, para el canal de Mayor (WHL) y
canal de Supermercados (OT), en donde se tomé en consideracién la cantidad (en
bolivares) solicitada por el cliente y la cantidad despachada, asi como también se
verifico para cada uno de estos pedidos la fecha en que fue levantado por medio de la
,_.-'sita del vendedor al cliente, haciéndole un seguimiento en tiempo real de las horas en

las que el pedido fue despachado. Se obtuvieron los resultados de la Gréafica N° V3.

|
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El porcentaje promedio

~ MAYOR(WHE) SUPERMERCADOS (OT)

de lo despachado vs. lo —

. (% Despachado/Solicitado) 40,79 4738
solicitado por el cliente en “"i“i?ﬁ;;gﬂm 228 9478
% Padidos Despacho
ambos canales, se encuentra 48 Horas 3 )7
% Pedidos Despacho 31,88 348
. >48 Horas b :
por debajo del 50%, en ————
: Situacidn Actual; Despacho Cana Mayor (WHL) Elackin Actual; Despacho Canal Supermercados |aT)
L
cuanto al despacho, para el s iy
: : |
- canal mayorista se tiene que -
s0lo el 23% de los Pedidos quJ:xm‘ [Wwﬂmmmm-_ul
% Apdoze Dwigae ha 242 e _ iwﬂ!mlcmﬂﬂm

son despachados en 24 horas,  GréficaN° V. 3. Resultados del segiiimiento de pedidos por canal de

_ ventas. Fuente: Elaboracion propia

el 45% en 48 horas, y el 32%

en mas de 48 horas. El canal de supermercados se diferencia del canal mayor por el
cumplimiento de la politica de despacho pues se realiza en un 95% de los pedidos.

Ausencia de planificacion de rutas, desconocimiento de las condiciones de

entrega y falta de aprovechamiento de los recursos
El centro de distribucion no ha establecido rutas de despacho, por lo tanto. no
existe un criterio segun la capacidad de los camiones y las ventas promedios del cliente;

tampoco se toman en cuenta los horarios de recepcion ni distancias entre clientes.

V.6.3. Planificacion

En el drea de planificacion de la empresa se encontraron deficiencias que
repercuten en los procesos del centro de distribucion en estudio. Se indago y se analizod
la forma en que la empresa planifica su distribucién de productos y se encontré que no
estd generando los resultados mas deseables. La mejora de esta drea se encuentra fuera
del alcance de la investigacion, sin embargo no se dejo de considerar la planificacion
como un factor influyente en el bajo nivel de sérvicio presentado actualmente por el
centro de distribucion.

Pronosticos

Para el andlisis de la planificacion de la empresa, se solicitd la demanda real

dido del cliente) por SKU para el afio 2004, asi como también los prondsticos

41




Capitulo V. Diagnéstico de la Situacion Actual

‘mensuales que fueron elaborados durante este mismo afio ., con el fin de contrastar lo

pronosticado versus lo solicitado por producto y obtener un error de pronostico

s ¥
‘promedio .

Productos

Ervor Promedio

Productos

Ervaor Promedio

Productos

Errvor Promedio

|Cheese Tris 50 Gr 21,.22% Platanitos Nat, 123Grs, 41.53% Platanitos Dulces 100Grs. 39.13%
[Doritos Megn Queso 35Gr 24,00% Doritos Mega Queso 125 15.62% Platanitos Nat. 450Grs . 40.36%
|Pepito 22Gr. 20.77% Pepito H0Gr, 33.65% Ruflles Nat. 200Grs. 37.79%
~ [Platanitos Nat. 36Grs. 26.34% Platanitos Dulees 33Grs. 32 66% Cheetos Jumbo [50Cr, 48.57%
|Cheetos Pufls 22Gr. 39.85%, Cheese Tris 150 Gr, 33.65% Mani Lata 165Grs. 43.69%
|Ruffles Nat. 30Grs. 25.00% Gudu Pop 10Grs. 35.24% Doritos Pizzn R 125Grs 44.52%
|Rufiles Queso 30Grs 26.02% Ruffles Nat, 100Grs. 29,92% Ruflles Cel, 200Crs, 41.36%
|Rosquis 25Grs. 27.81% Mani Jacks Bolsa 175Grs 34 42% Ruflles Queso 200G, 47.69%
Ruffles Ceb. 30Grs. 25.69% Chicharran Pie. 70Grs . 41.25% Tostitos Q v M 40urs, 46.32%
|Raguety Picante 14Grs. 29.67% Cheetos Pulls 90Gr. 45.21% Multi Pack Snack Fam. 47.36%
] Raguety Queso 14Grs . 28.17% Ruffles Queso 100Grs. 21.45% Multi Pack Diverti Fiesta 43.84%
Mani Sal. Estuche 25Gis, 27.25% Ruffles Ceb. 100Grs 27.45% Glupy Areguipe 49.85%,
|Cheese Tris 20 Gr 33.85% Doritos Mega Queso 200 27.65% Dots 46.97%
Dontos Pizzn R. 40Grs . 30,26%% Fritos Queso 300rs. 42 56% Fresh Mints 49,22%,

Tabla N° V. 2. Error de prondstico por SKU para el afio 2.004. Fuente: Elaboracién propia
Presupuesto por debajo de la demanda real

El presupuesto del centro de distribucion se pronostica en base a las ventas, es

decir, a la cantidad de producto facturado y no en base a la demanda real, esto genera

una gran brecha entre lo que se presupuesta y lo que realmente el cliente desea.

En la Figura N° IV.12 se logra observar por canal de venta, como la cantidad de

pI‘OdllCtOS Comparacién Mesual entre |as Vertas, [a Darmanda y el Comparacidn Monsual entre ins Vontas, Bemanda y el
5 Prosupueso (Canal OT 2004) Presupuests (Canal Mayor 2004
Rl — P —
presupuestados al || 2| emo
centro de distribucién el gt || 1)
200 - o

Se encuentra muy por

debajo de lo que

O n g8 N a8 - R T
L E TS 'ﬁ;‘sf@‘{a\@i&g

+ Vortas Bs | —s—Demanca Real (Bs.) —a— Presupuesio (B3

#Mentas (Bs.) ~8— Demanda Real (Bs ) —— Prosupuesio [Be)

POF ss",f; & o

Camparacion enire las Ventas la Demanda Real y al

Comparacién entre las Ventas, Demanda yol

reqlliere e]. Cliente, ].0 Presupuests (Canal OT 2004) Prosupuesto (Canal Mayer 2004)

que resulta en un bajo ot &L
BEOG
nivel de servicio. ;o
g am
2000

1

Verlsh{Be)  DemeccaRos (Be)  Frowpuests (8]

Vamas Bs)

Cemands Feal{8s) Fresupsani (B |

Figura N° V. 12. Comparacion entre las ventas, demanda real y el
presupuesto de cada canal de ventas. Fuente: Elaboracion propia

12

! > |Pronostico, — Ventas,
El error de pronostico promedio se obtuvo por la siguiente relacion: f.op = 421

12

42




Incumplimientos del DRP

El sistema de inventarios de la empresa arroja las cantidades por SKU que requiere
cada centro de distribucion. En Planta se encargan de realizar los envios segln las cifras
programadas, pero se presentan variantes entre lo enviado y lo requerido, originando escasez

0 sobre abastecimiento de ciertos productos.

V.6.4. Ventas

Para conocer el proceso de ventas, los autores acompafiaron a los vendedores en sus
rutas de ventas, para observar y detectar dreas de oportunidad en el mismo.

Ventas no estandarizadas

Al observar la metodologia utilizada por los vendedores para levantar los pedidos a

los clientes, se detectd que no existe una estandarizacion del proceso de ventas. Se observo

diferencias en la forma de chequeo y registro del inventario del cliente, ademds que los
vendedores no utilizan un mismo formulario de toma de pedido. Ademds, no se lleva un

registro historico de los pedidos de cada cliente.

V.7. Flujo de Informacion

Para analizar el flujo de informacion se hizo un seguimiento de la documentacion
involucrada en el ciclo de pedidos, es decir, desde que el cliente hace la solicitud de
productos, luego se carga al sistema, se emite la factura y la nota de carga.

En el caso de la nota de carga, es impresa para uso interno del almacén, pues servird
‘de gufa a los almacenistas en el proceso de alistamiento de pedidos. Actualmente. los
almacenistas deben recorrer todo el almacén en busca de los productos, pues no cuentan con
ijla informacion del las posiciones donde se encuentran los productos a recolectar, Por otro
lado, la factura es utilizada para la asignacion de la ruta de despacho; luego es entregada al
_Iffdespachador con el fin de que sea entregada al cliente, y la copia de la misma es regresada al
centro de distribucion por el mismo despachador. Al retornar la factura, el 4rea de

‘administracion realiza la liquidacién del monto facturado.

1102min
165 horas

Figura N° V. 13, Flujo de informacion del Centro de Distribucion. Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO VI

DESARROLLO DE PROPUESTAS

En este capitulo se plantean las propuestas de mejoras para los problemas criticos

que se consideraron en el capitulo anterior. Ademas, se evalia técnica y

econdmicamente estas propuestas, mostrando cuales son las ventajas y desventajas de

cada una de ellas.

VI.1.Redisefio del Almacén

Para el redisefio del almacén se procedid en primer lugar a levantar un lay-out de
la distribucion actual del almacén (Ver Anexos N°VL1, N°VL2 y N°VL3), que
permitiera visualizar las dreas destinadas para la ubicacion de los productos, los pasillos
de circulacién, las 4reas de recepcién y despacho, de carga y descarga, y las oficinas.

Ademads se tomd en cuenta el espacio vertical (altura) para utilizarlo a manera de

incrementar al maximo el volumen del almacén sin aumentar la superficie requerida.

VI.1.1. Descentralizacion del Almacén

El centro de distribucion utiliza el concepto de almacenes descentralizados, es
decir, almacenes sectoriales utilizados para agilizar las operaciones. En el almacén 1
(Ver Anexo N° VI.2) se realiza la recepcion de todos los productos provenientes de
f_;_p,lanta, asi como el control fisico, y la gestion de los mismos. Se cuenta con dos (2)
~almacenes sectoriales que se encuentran en el 4rea proxima al almacén 1. Estos son los
nacenes 7'y 6 (Ver Anexos N° VL.1). El almacén 7 es destinado para los productos de
los canales Supermercados, Mayor y UTS; el almacén 6 es destinado a los productos del
canal DTS. En estos almacenes se conservan y controlan los productos en transito y se
g?{hnacenan las cantidades minimas para satisfacer la demanda para una cierta cantidad
de dias, establecida por el drea de planificacién de inventarios realizada segun los dias

Jﬁerfeposicic’m; 1o que evita tener que pedirlos al almacén 1 cada vez que se requieran.
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VI.1.2. Movimiento de Productos

Para el movimiento de los productos deben asignarse localizaciones fisicas
dentro del almacén. Se propuso utilizar los principios de la clasificacion ABC para
organizar fisicamente la ubicacién de los productos, de manera que los de mayor

rotacion se encuentren en las zonas de mas facil y rapido acceso. Los productos de tipo

A deben ser colocados mds cerca de la zona de carga que los B, y estos mas que los C.

Clasificacion de los productos ABC

Esta clasificacion indica el volumen unitario que moviliza cada producto del

portafolio. Los articulos de tipo A son aquellos que aun siendo pocos. representan un

porcentaje importante del total de ingresos, lo de tipo B son intermedios y los C son una

gran cantidad de articulos que tan solo representan un pequefio porcentaje de los

l ingresos. En la Grafica N° VL1 se muestra la clasificacion ABC de los productos del

centro de distribucion segun las ventas en unidades (Ver Anexo N° V1.4).
Clasilicaciaon ABC de los Pr‘ocluctos (Ventas en Unidades)
100.00% —

50.00% .

|
10.00% || _li

|

i

0.00% B ’
1 G 11 16
e SKs

 Grafica N°VI.1. Clasificacién ABC en upidades de los productos vendidos por el centro de distribucion.
Fuente: Elaboracion propia
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VI1.1.3. Ubicacion de los productos

El objetivo del redisefio y ubicacion de los productos en el almacén es minimizar
105'- costos totales de manejo de materiales, lo que se traduce en minimizar la distancia
total recorrida. Para la ubicacion de los productos se consideraron como base los
siguientes criterios:

e Complementariedad: Se refiere a aquellos productos que son solicitados con
frecuencia juntos, y por lo tanto, deben ubicarse cerca entre ellos. Este es el caso
de productos de una misma familia.

o Compatibilidad: Se refiere a aquellos productos que suelen pedirse juntos,
productos que no tienen ninguna restriccion en colocarlos de forma adyacente
uno al otro aunque no pertenezcan a la misma familia.

Lo ideal es que los productos de mayor rotacion se ubiquen en puntos cercanos al
drea de carga, y los productos de poca rotacion atras de estos, para que los productos
‘mas solicitados tengan la menor distancia de recorrido posible por viaje de recoleccion.
Calculo de las ubicaciones necesarias para cada almacén

A partir de las Ventas del 2004 en ambos canales (OT y Mayor) se pudo
terminar la proporcion existente entre ellos, tanto para las ventas en bolivares como
en las ventas unitarias, factores que seram importantes para la reubicacion de los
productos en el almacén; dado que al determinar las capacidades (posiciones de las
paletas) dentro de cada almacén se puede establecer la proporcion que corresponde a

‘cada canal, tal y como se muestra en la Tabla N° VI.2
I

Posiciones Almacén | 576 173 288 115

Posiciones Almacén 7 477 - 44 33
Tabla N° V1. 2. Posiciones necesarias por canal de distribucion para cada almacén.
Fuente: Elaboracién propia

Igualmente, al calcular los inventarios promedios establecidos para cada SKU
ocks Keeping Unit) segun lo establecido en el DRP se puede determinar tedricamente
il es la capacidad requerida (en paletas) dentro del centro de distribucion, para cada

grupo de productos, como se expresa en la siguiente tabla:
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Productos A 539 61%
Productos B 185 21%
Productos C 110 12%

‘Tabla N° V1. 3. Capacidad requerida dentro del centro de Distribucién para cada grupo de productos.
Fuente: Elaboracion propia

Con estas proporciones ya calculadas, se procedid hacer un redisefio de la
ubicacion de los productos, para lo cual se plantearon tres escenarios distintos. Cabe
mencionar que en los tres escenarios se organizaron los productos segun la clasificacion
iABC, colocando los productos A en los racks dindmicos del almacén, exceptuando los
productos que son embalados en bultos pues no son estables en este tipo de racks; sin
embargo, estos ultimos fueron colocados en las proximidades del drea de precarga para
facilitar su acceso. Ademas, se considerd el orden en que se deben colocar los productos
sobre las transpaletas para evitar el deterioro de los mismos por su propio peso (primero
las cajas de mayor tamario, Juego cajas sencillas y por tltimo los bultos).

Alternativa I: Sin realizar ninguna modificacion del almacén 7, asumiendo las
condiciones actuales del mismo, se reorganizaron los productos segun la clasificacion
ABC, pero colocando todos los bultos tinicamente en el primer nivel de los racks fijos
para evitar que estos sean elevados a niveles superiores, lo que puede ocasionar
inestabilidad a la paleta si no se encuentra armada de la forma correcta. (Ver Fig VI.1)
Alternativa II: Reorganizacion de los productos segun la clasificacion ABC, pero
colocando los bultos en el primer y segundo nivel de los racks fijos, lo que requiere la
'ii'i;s{:ofporacién de algunos entrepafios a los racks que se encuentran actualmente en el
acén, y que se asegure el correcto armado de las paletas. Ademas. se disefié un tunel
(pasillo con techo para colocar paletas) en el centro de los racks del almacén 7, de

nanera de facilitar el acceso hacia la zona interna del almacén, disminuyendo las

posiciones del segundo nivel de los racks para colocar los bultos. Ademds en esta
alternativa se asigna un espacio céntrico y accesible a los productos de innovacion o

promocionales. (Ver Fig V1.2 )
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Alternativa IIT: Igual que el escenario II, se abre un tunel entre los racks fijos
del almacén, pero se colocan los productos embalados en bultos en los tres niveles de los
racks, aprovechando al maximo la capacidad cubica del almacén para la ubicacion
de los mismos, ademas que logra aumentar las posiciones destinadas a los productos de
innovacion o promocionales. (Ver Fig V1.3)

Metodologia empleada para el alistamiento de pedidos

En el momento que se le asigna una nota de carga al almacenista, este debe
comenzar a recorrer ¢l almacén en busca de los productos solicitados, siguiendo la
secuencia logica para armar las paletas sin E:lue el producto se deteriore. El recorrido
debe comenzar por los racks dindmicos (productos A), continuando con los pasillos
posteriores del almacén donde se encuentran ubicados los productos B y C; por tltimo,
en el recorrido de regreso, se deben buscar los bultos que estin ubicados en la zona
cercana al drea de precarga.

En las figuras N° VL1, V1.2, y VI.3 se muestran esquematizados las alternativas
propuestas para la distribucion del almacén 7. Se asigné a cada posicién un producto
segun la clasificacion ABC; ademas, se intent6 agrupar los productos segin la familia a
la cual pertenece y segun las diversas presentaciones del producto. Se considerd el orden
de carga para armar la paleta de pedido segin el embalaje de cada uno (Primero las cajas
dobles, luego cajas sencillas, y por ultimo los bultos, los cuales se diferencian entre si
por su gramaje, los mas pesados y luego los bultos livianos).

Se especifican las distancias recorridas durante un alistamiento de pedido
I_ﬁetemﬁnado, con el fin de demostrar la variacion en la distancia recorrida de cada
propuesta, lo que afecta directamente el tiempo y el costo asociado al manejo de
I
:.cual no se pudo cuantificar por existir una clasificacion aleatoria de productos.
|

materiales. Las tres alternativas propuestas reducen el tiempo del alistamiento actual, el
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Figura N V1L Alternativa I; Bulios colocados dnicamente en piso. F\gura N VL 2 Alternativa 11 Bultos ubicados en ¢l primer y segundo nivel
Fuente: Elaboracion propia de los racks fijos. Fuente: Elaboracion propia
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Figura N® V1. 1. Alternativa 111; Productos embalados en bultos ubicados en 49
el primer, segundo y tercer piso. Fuente: Elaboracion propia




. Ity Capitulo V1. Desarrollo y Evaluacion de las Propuestas

Al realizar un recorrido completo del almacén (Caso 1), es decir, desde 2] punto A
(punto de origen de cualquier alistamientg) hasta el punto C (punto extremo del
almacén), se logré determinar la distancia maxima recorrida para cada alternativa. Para
laalternativa 1 la distancia méxima es de 75 metros. mientras que para la alternativa Il y
III 1a distancia es de 45 metros, lo que implica una reduccion del 40% de la distancia
recorrida. esto debido a la flexibilidad que ofrece la apertura del tinel, pues facilita el
acceso a las diversas dreas del almacén. Si se quiere acceder al punto medio del Gltimo
pasillo del almacén (Caso II), es decir. del punto A hasta el punto B, en la alternativa | se
recorrerian 47 metros y en la alternativa I y IIT se recorrerian 18.5 metros, lo que
significa una reduccion del 60%. En un recorrido completo del almacén (Caso 1I1),
pasando por cada posicion, se observa una reduccion del 13% de la distancia recorrida.

Para el almacén N® | se propone destinar dreas especificas para cada tipo de

productos, sin embargo, no se

mmEmEENeann
R

especifica un producto
determinado a cada posicion, esto

es con el fin de brindar mayor
flexibilidad al proceso de
recepcion de productos

provenientes de planta, ademas

que se pretende que este almacén
?GSE& g holgura Figura N® VL. 2. Distribucién de productos ABC en el almacén 1.
que permitan amortiguar el Fuente: Elaboracion propia

almacenamiento.

VI.1.4. Zona de Precarga

Actualmente los pedidos luego que son preparados. se colocan en la zona de
precarga del almacén en espera a que estos sean chequeados v cargados en los
vehiculos respectivos, no obstante. se colocan en forma desordenada. lo que retarda el

proceso de carga por perdida de tiempo durante la ubicacion de los pedidos.
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Se propone que los pedidos sean colocados en forma ordenada para facilitar el
-proceso de carga. Para esto se plantean dos alternativas diferentes:
Alternativa I: Este escenario plantea una

distribucion horizontal de los pedidos. pero de una

forma ordenada. Para ello se propone demarcar en

el drea de precarga el espacio necesario para

_colocar cada paleta. para que puedan ser colocadas

en el orden en que se van a introducir en el

wehiculo de transporte correspondiente. Se

recomienda trazar sobre el piso lineas que
[ Figura N® V1. 3. Alternativa |: Demarcar
representen el espacio ocupado por una paleta.  area de carga. Fuente: Flaboracion Propia
‘ademds de enumerar los espacios asignados para cada una de ellas seglin el orden en que
se debe cargar en los vehiculos. Para esta distribucion se lograran agrupar 44 paletas.
Alternativa II: Colocar racks fijos en el g
drea de precarga, de manera tal de aprovechar el : ,- i3

‘espacio vertical e incrementar la capacidad de LW W W

‘almacenaje; ademds de ofrecer la oportunidad de Zona de Precarga

colocar los pedidos en forma ordenada. Para esta

propuesta es indispensable el uso de un
‘montacargas que este trasladando los pedidos

hacia los vehiculos de transporte. Segun esta

Figura N® V1. 4. Alternativa Il: Colocar racks
distribucién se obtendran 48 posiciones para  fijos en el drea de carga. Fuente: Elaboracién

- Propia
ubicar paletas en los racks.

VI 1.5. Almacenamiento de Materiales

Para el almacenamiento de los productos en el almacén se utilizan racks, los
cuales se procedieron a codificar asignandole a cada posicion un cédigo alfanumérico.
Codigo de Ubicaciones dentro del Almacén
Para establecer la estructura del cédigo de las ubicaciones del almacén (Ver

Anexo N° VL.5), se consideraron los siguientes aspectos:
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* (Cada espacio debe ser identificado rapidamente y sin ambigiiedades.

» El codigo debe tener la longitud minima que permita clasificar todas las posiciones

gxistentes.

* Elcddigo debe ser interpretado ficilmente por el personal operativo.

A - 1-01
=1 41

Zona del N de Posicion
Almacén Pasillo

Figura N* VL. 5. Esquema de los codigos sobre los racks. Fuente: Elaboracion propia

"E‘I.I Rotacién de Productos

Para la empresa es indispensable que se mantenga una constante rotacién de los
productos segin la metodologia FIFO (Firts In, Firts Out), esto debido a que se manejan
productos de corta vida atil. Si la rotacion no se cumple se incurre en un costo elevado
por devolucion de productos vencidos. Para facilitar este proceso, los autores proponen

el uso de un Cddigo de Colores, que permita distinguir visualmente los lotes de

productos que llegan cada semana.
Codigo de Colores

El codigo de colores consiste en asignar un

eolor a cada semana del mes, de manera que se le

o aqut una etiqueta del color seleccionado a los
formatos de control de recepcién que identifican a  Figura N° V1. 6. Identificacion de paletas
por colores. Fuente; Elaboracion propia

cada paleta que ingresa al almacén.

Los productos que ingresen en la primera semana tendrdn asignado una etiqueta de
cierto color: los productos de la segunda semana se les asignard un color distinto, v asi
sucesivamente; esto permitird que al realizar las transferencias entre almacenes y alistar
los pedidos se seleccionen las paletas que ingresaron al C.D con mavor anterioridad

p q g 4

que cualquier otra., despachando asi primero los productos que tienen fecha de

yencimiento mas cercana que otros.
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Se contarda con una variedad de cinco (5) colores para realizar la asignacion

semanal de los mismos. En la cartelera del almacén se publicardn los colores

seleccionados para cada semana del mes. con el fin de

que todo el personal que opera en el almacén tenga @ . . . .

conocimiento de la fecha de ingreso de los productos. Figura N® V1. 7. Variedad de
colores @ seleccionar por semana.

Fuente; Elaboracion propia

V1.3. Reestructuracion de la Ruta de Ventas

La base para la gestion eficiente del ceniro de distribucion en estudio depende en
parte de una ruta de venta bien estructurada considerando los factores involucrados

en ¢l ciclo de reposicion de productos al cliente.

VI1.3.1. Canal Mayorista

Para la reestructuracion de esta ruta de venta se determiné el recorrido ldgico de
‘visita a clientes (162 clientes) segin su ubicacion geografica, las vias principales de
0 vy los horarios de atencién de los clientes. lo cual permitié comparar las rutas
‘existentes con las rutas elaboradas en base a los factores mencionados. Resultando asi, la
sidad de realizar cambios sobre los dias de visitas de venta, para agrupar los clientes
por zonas geograficas haciendo mas eficientes los recorridos. Los ajustes realizados

sobre las rutas (Alternativa I) se resumen en la Tabla N° VI. 4.

Lunes Maries Miércoles Jueves Viermes Sabado I:I1'||I'||||r._:|u
53 39 a5 48 38 o
53 48 ; 58 11 48 o

. Resultados obtenidos de la alternativa T de Tas rutas de venta del capal mayonista,
Fuente: Elaboracion propia

La propuesta anterior. permite a su vez cumplir con la politica de la empresa de

ho a 24 horas: no obstante como sélo pocos clientes reciben pedidos los dias

os se crea un desequilibrio entre las visitas de venta distribuidas a lo largo de la

ana, teniendo que el promedio es 45 visitas por dia aproximadamente, v en contraste

se observan picos como el dia jueves con 56 clientes y el viernes con sdlo once clientes:

acion que llevo a los autores a plantear otra alternativa que permitiera balancear a los
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clientes visitados en cada una de las tres rutas del canal mayorista v por lo tanto, en el
fotal diario. Para ello se consideraron los clientes seglin su nivel o capacidad de compra
(P, A, B, C y D), y se establecieron un total de 25 clientes (en su mayoria tipo C y D)
los cuales seréan visitados los viernes por los vendedores y despachados el dia lunes,
afectando el tiempo de entrega a 48 horas (alternativa II). solo por la dificultad que
presentan los mismos para la recepcion los dias sabados. De esta manera se logra un
equilibrio entre los dias de visita. garantizando la ejecuci6n del plan propuesto tanto para

la visita por parte de los vendedores como para la de despacho. (Ver Tabla N° VL.5)

Jueves Viernes Sabado

Lungs Martes Miercoles Domingo

Tabla N VL 3. Resultados obtenidos de Ia alternativa II de las rutas de venta del canal mayorista,
Fuente: Elaboracién propia

V.3.1. Canal Supermercados

Para la reestructuracion de las rutas de venta del canal de Supermercados, se
considera que los promovendedores no son solo para tomar pedidos. ellos tienen la
funcion de merchandising por lo que a veces deben hacer visitas solo para realizar esta
labor; ademés se determin el recorrido de visitas logico de los clientes del canal (92
clientes) seglin su ubicacién geografica, vias principales de acceso y horarios de
atencion de los clientes, para comparar en base a la situacion actual de las visitas de

‘venta, los cambios que se deberian hacer en las mismas para cumplir con un despacho

‘eficiente, uso eficaz de la fuerza de ventas y a su vez ajustarse a los horarios de atencion

.' ¢ los clientes (Alternativa I). Propuesta que se resume en la Tabla N” V1.6

Lunes Martes Miercoles Jugves Viernes Sabado Domingo

53 { 46 55 42 34

48 ] 85 23 93 3

nesumen de la alternativa I realizado en [as rutas de venta canal supermércados.
Fuente: Elaboracién propia

" Clasificacion elaborada por la empresa (Ver Anexo N° V1.6)
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En la propuesta anterior se realizo un ajuste en los clientes visitados diariamente

‘segiin las zonas geogréficas determinadas, la cual permite a su vez realizar el despacho

en la situacion propuesta se genera un desequilibrio de visitas de venta durante la
semana. ya que la mayoria de los clientes no reciben pedidos los sabados. En vista de
este desajuste, se plantea una nueva alternativa. (Alternativa II: Establecer el viernes
‘como dia libre para el personal de ventas). lo que lleva a realizar un reajuste en los dias
de visita para poder cumplir tanto con los horarios del cliente. como con la politica de
Ei-s.-+-= ho; asi como también poder mantener un equilibrio de visitas de ventas diarias y
por cada una de las 14 rutas que actualmente existen. Se resume en la alternativa en la
Tabla N° V1.7

Lunos hartes Miérocolos Juoves Viernos Sabado Domingo
di
; 47 8% o a8 55 az 34
o1 a
i (Prop 52 45 45 51 Q 44 30
1arie 2 |

Tabla N° V1. 7. Resumen de la alternativa 11 realizado sobre las rutas de ventas canal supermercados.
Fuente: Elaboracion propia

Se observa que al colocar el viernes como dia libre del personal de ventas se

logra un equilibrio en las visitas de venta realizadas durante la semana.

' VL4. Elaboracién de Rutas de Despacho

“Dado que los costos de transportacién normalmente se hayan entre un tercio y
fereios de los costos logisticos totales, mejorar la eficiencia mediante la médxima
utilizacion del equipo de transportacion y de su personal es una preocupacion muy
importante " Para lo cual se hace necesario. tomar en cuenta variables como: los
‘mejores caminos que debe seguir el vehiculo en una ruta de despacho, el tiempo en
ita. las capacidades de los vehiculos, ‘tiempc:- de ejecucion del despacho, entre otras.

Para el disefio de las rutas de despacho se consideraron prineipios como:

"BALLOW, Ronald H. Logistica: Administracién de la Cadena de Suministros, Pég, 225
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1. Cargar los vehiculos con volimenes de parada lo més cercano posible: Al colocar en

una ruta clientes proximos entre si, se busca la reduccion del tiempo de transito entre

los mismos, 1o cual en conjunto minimizara el tiempo total del viaje en la ruta.

2, Construir rutas considerando la parada mds alejada del C.D.: Se pueden lograr rutas

eficientes al agrupar un conjunto de clientes alrededor de la(s) paradas(s) mas

alejada(s) del C.D.; logrando realizar el resto de los despachos de regreso al C.D.

3 La secuencia de las paradas (clientes) en una ruta deberia formar una figura de

ldgrima: De esta manera se asegura que los caminos en una ruta no se crucen.

4, Las rutas mas eficientes se construyen usando el tipo de vehiculo mas apropiado
seglin el canal de venta o distribucion. /_\\{’_\

3. Para lograr mejores resultados se consideraron aspectos como: [ e i

o |

y mm: 1
- !

» Promedio de las unidades despachadas a.cada cliente (Drop \ E/ﬁ—’“\

I\-..'i__ﬂ-:’f,\‘-q____,v-/f

.?I.EEJ CARAEDAD |
o F ia de visi de pedid in | d \ged I/
e [Frecuencia de visita y de toma de pedidos segun la ruta de T
Nt
ventas a la que pertenezca cada cliente. Figura N° V1, 8. Variables

Tnvolucradas. Fuernte:

® Dias vy horarios de recepcion de wvehiculos de despacho i ;
Elaboracion propia.

-estipulados por cada uno de los clientes. Esta informacion fue

proporeionada por la empresa.

'» Tiempo promedio de espera v de descarga de productos en cada cliente. Para ello se
realiz6 un formato (Ver Anexo N° V1.8) que permitiera registrar dichos tiempos.

'» Capacidad de los vehiculos destinados para el despacho. La empresa cuenta con tres

tipos de vehiculos con diferente capacidad, los cuales se asignan segin al tipo de

canal de venta a despachar.

Tipo de Vehiculo Capacidad en Cajas” Capacidad Ft’
IVECO 220 Cajas Dobles 340
Canter 260 Cajas Dobles 635

NPR 306 Cajas Dobles 700

Tabla N® V1.8, Capacidad de los vehiculos de despacho. Fuente: Elaboracion propia

* El calculo de la capacidad de vehiculos se realizd en cajas dobles, pero se utiliza la conversion

- de: dos cajas sencillas equivalen a una caja doble, y un bulto equivale a dos cajas dobles.
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VI.3.1. Método utilizado para el disefio de las rutas

El método empleado para el disefio y la programacion de las rutas de despacho es el
“método “de barrido™, el cual consta de dos etapas: en la primera se asignan las paradas o
clientes a los vehiculos. y luego se determina entre ellos la secuencia que se seguira al
-momento de realizar el despacho. Para su ejecucion se siguieron los pasos:

1. Se ubicaron todas las paradas o clientes, y el C.D, .
sobre un mapa de la ciudad de Caracas; tanto para el = 5L ﬁ”}\ q/m bﬁé
Canal Mayorista como para el Canal de é;\ }“ II,I'I b \‘H_“"'
Supermercados (OT). Ademds se ubican los 7 /g‘;?\

| \ Yo
“bordes”™ o fronteras entre las actuales rutas de ﬁd § %

)
venta. (Ver Anexo N° V1. 9)

; Se calcula a través de la informacién proveniente del

Figura N* V1. 9. Ejemplos de
agrupaciones para la ruta despacho.

sistema de la empresa, la capacidad promedio de ' uente: Elaboracion propia.

compra de los clientes por visita (Drop Size).
3. Se determina la capacidad (en cajas) de cada uno de los tipos de vehiculos.
4. Se calcula el tiempo promedio de permanencia de los despachadores en el cliente v
entre los clientes (segun las rutas actuales)
5. Se determinan las paradas por ruta: partiendo de las zonas mas alejadas del C.D;
considerando la proximidad entre los clientes y la facilidad de acceso a través de las
principales vias.
6. Para minimizar la distancia entre los clientes se us6 el método de la gota de lagrima.
Rutas de Despacho Canal Mayorista

La elaboracién de las rutas de despacho del Canal Mayorista, que permitieran
cumplir con la politica de despacho a 24 horas. se realiza como consecuencia de la
reestructuracién de las rutas de ventas establecidas por la empresa.
Una vez ajustadas las rutas de ventas, se asignaron vehiculos tipo NPR a los
clientes ubicados en las zonas geograficas determinadas, haciendo uso de la metodologia
explicada en el Capitulo 11 (Marco Referencial) y tomando en cuenta las variables

mencionadas como: capacidad del vehiculo, capacidad de compra del cliente, ubicacion,
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etc.; lo cual permitié acoplar las rutas de despacho a las rutas de ventas, obteniendo el
total de viajes diarios requeridos y la secuencia de paradas o de clientes a visitar, (Ver
Anexo N° VL 10)

Secuencia de las Rutas de Despacho (Canal Mayorista)

Para determinar la cantidad de wvehiculos

y d s . Tiempos Promedios &
requeridos por dia en base a los viajes necesarios. (Canal Mayor)
) ) | En el Despacho Rmnutos Horas
se establecio un cronograma o secuencia de f@‘ 55 090
recorridos por vehiculo, basados en la informacion B TArios o
obtenida del tiempo promedio de ejecucién del @ 30 9.4

despacho (tiempo en el cliente) y tiempo entre  pigurNe V1. 10. Tiempos promedios de despasho
clientes para el canal mayvor. Fuente: Elaboracion propia

En base a cada alternativa elaborada para las Rutas de Ventas del Canal Mayorista,

¥ lasecuencia de despacho, se obtienen los siguientes resultados:

Lunes Martas Midrealas Juoves Viernes Sabado Dominga
45 53 3% 45 a5 38 Q
80 a3 45 56 11 45 L]
10 a 9 a 11 4 a
a & 5 3} & 4 Q

Martes Migrtales Jueves Viernes Sabado Domingao
53 33 45 45 38 o
B3 56 43 35 37 ]
g L] 8 11 A a
] 5 & g 4 o

Tabla N° VI. 10. Resultados obtenidos de Ta alternativa 11 de las rutas de venta y despacho del canal
mayorista. Fuente: Elaboracion propia

Como parte de las posibles alternativas, se estudié el hecho que segiin politicas de
la empresa los clientes de gran capacidad de compra como los clientes tipo “P" y “A”,

“deben ser despachados desde la Planta Ubicada en Santa Cruz, a través del Bin Santa
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Cruz, factor que actualmente no se cumple a cabalidad. por lo cual se identificaron los
clientes con los mayores volimenes de ventas, para que sean reubicados al Bin Santa
‘Cruz, clientes que representan el 17% de los volimenes unitarios despachados en el
~canal mayorista desde el Centro de Distribucién de Caracas-Oeste. lo cual representa
nueve viajes de los 49 que son requeridos durante la semana, holgura que sin duda
jﬂgtma puede permitir mayor cumplimiento de los requerimientos del centro de
distribucion y permite a su vez crecer o desarrollar a los clientes tipo B, C y D.
Igualmente se identificaron los clientes mayoristas que actualmente de despachan
-a traves del Centro de Distribucion de Caracas-Oeste, que se encuentran fuera de la
frontera o “borde” virtual que divide a la regidn capital entre sus centros de distribucion
(este y oeste) los cuales representan el 21% del total de clientes despachados, clientes
gque deben ser reasignados al C.D. Caracas-Este, para ofrecerle un mayor servicio y
contar con una mayor holgura en el CD de Caracas-Este. Actualmente este Centro de
Distribucién no cuenta con suficiente capacidad de almacenaje para atender dichos
cliente. lo que impide que estos clientes sean reasignados inmediatamente: por lo tanto,
s¢ recomienda la ampliacion del almacén o el traslado del mismo dentro del sector este
de la ciudad, a fin de lograr un aumento en su capacidad de almacenaje.

Rutas de Despacho Canal Supermercados (OT)

Para la elaboracion de las rutas de despacho del Canal Supermercados (OT), se
siguio el procedimiento anterior, pero con los clientes correspondientes del canal. Una
Vez ajustadas las rutas de ventas, se asignaron vehiculos tipo IVECO y Canter, a los
clientes ubicados en las zonas geogrificas determinadas. tomando en cuenta las
variables mencionadas como: capacidad del vehiculo, capacidad de compra del cliente,
ubicacion, etc; lo cual permiti6 acoplar las rutas de despacho a las rutas de ventas,
_obteniendo el total de viajes diarios requeridos v la secuencia de clientes a visitar. (Ver
Anexo N° V1.12)

Secuencia de las Rutas de Despacho (Canal Supermercados) IW

{Canal Supermercados)

Para determinar la cantidad de vehiculos requeridos Feteessme —— Wads e
100 188

por dia en base a los viajes necesarios, se establecio una ’akﬁ:.‘ﬂbm === hu:J
{i} an 067

Figura N° V1. 11. Tiempos promedios de despacho para el

conal de supermercados, Fuente: Elaboracion propia
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secuencia de recorridos por vehiculo, basados en la informacién obtenida del tiempo
promedio de ejecucion.

Para el canal de Supermercados (OT) se determiné el total de viajes requeridos
_para cumplir con la politica de despacho y la secuencia de paradas en dichos viajes, para

determinar el nimero necesario de vehiculos, resultados que se resumen a continuacion:

Lunos Martes Micrcolos Jumies Viermes Sabado Domingo
a7 53 Q 46 55 42 34
52 48 p— 65 23 53 54
13 12 hl o] 18 3 4]
10 10 ki 7 10 3 0

Tabla ™N® V1. 11, Resultados obtenidos de la alternativa 1 de 1as rutas de venta y despacho del canal
supermercados (OT), Fuente: Elaboracion propia

Lunes Wartes Wisrcoles Juenes Wiarnes Sabado Domingo
a7 53 ] 46 55 42 34
52 45 a9 51 a 4% 30
12 11 L] B 12 3 Q
10 11 T T 1@ 3 0

Tabla N V1. 12. Resultados obtenidos del escenario [1 de las rutas de venta v despacho del canal
supermercados (OT). Fuente; Elaboracion propia

Al colocar el viernes como dia libre del personal de ventas se logra un equilibrio
“en los viajes requeridos para el despacho diario, manteniéndose el caso excepcional de
los dias sabados, que corresponde a clientes ubicados en los Valles del Tuy, los cuales
50 los tunicos que tienen atencion el dia sdbado para la recepcion de los pedidos.

En el canal de Supermercados se identificaron los clientes tipo “P" que deben
ser atendidos directamente desde el Bin Santa Cruz; éstos representan un 7% del
volumen despachado para el canal de supermercados desde Caracas-Oeste, lo cual en
numerc de viajes representa tres de los 52 viajes requeridos para cumplir con la
propuesta, holgura que puede ser utilizada para atender de una manera més eficiente los
requerimientos del C.D. El porcentaje de clientes que se encuentran fuera de “borde™ del

€.D. Caracas-Oeste es el 67% los cuales deben ser reubicados al C.D Caracas-Este.
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A partir del presente andlisis, se puede determinar la capacidad requerida
(vehiculos) para el despacho, de donde se obtiene la relacion entre la capacidad
requerida y la disponible en el C.D. Cabe destacar que para dicho andlisis se estipularon
los vehiculos necesarios para los canales considerados en el estudio (Mayor vy
Supermercados), asi como también para el tercer canal de la preventa denominado UTS,

logrando asi. determinar de una forma global los requerimientos del C.D.

Lumits Mearics Mic¢rcoles  Juoves Viernes S:@abasdo
Kiwicir MN? Vehiculos 1] & 5 & &

| ¥ N° Cajas 1836 | 1836 1530 1836_| 1836 | 1324

N* Vehiculos i1 11 g 8 10 i

r 5 cadiv

BRSFIRIEades oo Catas 2430 | 2420 1760 1760 | 2200 880

urs N7 Vehiculos 5 ] 4 4 3 4
MN° Cajas 1530 G185 1224 1224 918 1224

Tabla N* V1. T3, Capacidad requerida para el despacho delf C.13, Fuente: Elaboracion propia

T N Vehiculos & & [ [} [ &
= ™N° Cains 1836 1836 1836 1836 | 1836 1536
N° Vehiculos 10 10 10 10 10 0
Su uTS
e Y N Cajas 2350 2250 2350 3250 2250 2750

Tabla NT VI, 14. Capacidad disponible para el despacho en €] C.1. Fuenie: Elaboracion propia

Mavor % Utiliza, Vehi 100% 10078 83% 100% | 100% B7%%
f Supermy UTS |[N? Vehiculos | 16084 14054 120% | 20%, 1 30%% B0%

Tabla N° V1. 15. Poreentaje de utilizacian de la capacidad disponible en el C.D. Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en la tabla anterior. el porcentaje de utilizacién de lunes a viernes
‘es mayor al 100%, lo cual indica un déficit en la capacidad disponible en ¢l C.D para
poder atender sus necesidades de despacho, hecho que se demuestra al conocer el total
de gastos en que se incurre mensualmente debido al pago de vehiculos contratados. Cada

‘Viaje contratado tiene un costo de Bs. 246.000 aproximadamente. Conociendo que

‘actualmente se realizan 25 viajes semanales, se obtiene una cifra de 24.600.000
Bsimensuales (11441.86 $ /mensuales). Para solventar tal déficit se propone hacer uso
de las secuencias de despacho, en conjunto a una de las siguientes alternativas:

1. Contratar vehiculos para el despacho del canal mayorista, ya que la metodologia de
gjecucion del despacho de este canal se puede asignar a transporte de terceros
* ({outsourcing) sin afectar el servicio que se le presta al cliente, y a su vez como es el

canal que moviliza el mayor volumen de unidades, se puede hacer uso de vehiculos
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contratados de mayor capacidad (460 Cajas dobles/ 1050 fi3) logrando un mejor uso

de la flota disponible. De esta manera, diariamente se le asignan al canal UTS los

vehiculos tipo NPR que requiera. y completar los requerimientos del canal mayorista

haciendo uso de flota contratada.

Vehiculos Meces:arios Lanes Martes  Miércoles Juoewves  Viernes Sabcudo
Canal UTS ] 3 4 4 3 4
Canal Mavor [ [ 5 [i] 5] 4
Canal Supermercados 11 11 8 8 10 4
Vefhiculos a Coniratar 4 3 [ ! 2 )

Tabla N® V1. 16, Alternativa 1 Tota] de vehiculos requeridos en el €., por canal. Fuente: Elaboracion propia

2. Adquirir vehiculos tipo NPR, para solventar el déficit presentado, a continuacion se

presenta la comparacion del porcentaje de utilizacion de los vehiculos a adquirir

dependiendo de las necesidades diarias de despacho.
E
E
g,
w| GNPR [ 100% | 67% 0% 6720 | S0% | e |2 A 0 i) i [l 0 i
T 0% Bt | 60% | 0% o 1 [ o i 0 0
§4NPR 150% | 100% | 0% | 100% ] 75% | 0% Jed 2 0 0 0 i 0
> 3NWNFR | 2000 [ 133% (1% 133% | 100% | 0% E 2 ] 0 1 n 0
| INPR | 300% | 200% 0% 200% | 150% [ (M |5 3 2 0 2 [ {
S[TNPR | 600% | 400% | 0% | #00% | 300% | 0% |~ ] 4 2 0 2 3 0
' Tabla W™ VI 17, Cuadro comparativo de las diversas opciones de total de vehiculos a comprar.
Fuente: Elaboracian propia
VI.4. Indicadores propuestos

Los indicadores con los que cuenta actualmente el centro de distribucion expresan

¢l nivel de desempefio del mismo con respecto a sus objetivos planteados. No obstante,

al estudiar los procesos, se determind la

necesidad de proponer otros indicadores que

reflejen el comportamiento de dreas que actualmente no estdn siendo evaluadas.

L]

Tiempo Total del Cicla

Tiempo Total del Ciclo:

Tiempo que transcurre desde

que el cliente emite un pedido

:"EFN‘EF;'

Salidda ded Padide dil Tl |
CD hacea 2l Cliente Recepeate del
piadide por el

Tlempo Total de Alistamicate cliente

hasta que recibe los productos

solicitados.

Figu;a M= VI 12, Medicion de tiempo propuesto.
Fuente: Elaboracidn propia

Tiempo de Alistamiento: Tiempo gque transcurre entre la recepeion de un pedido en el

centro de distribucion vy la salida del envio del mismo desde el almacén.
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Porcentaje de despachos: Mide la gestion de despacho del C.D. Relaciona el numero
de pedidos despachados en un dia y el niimero de pedidos planificados a despachar.
Porcentaje de entregas: Mide la ejecucion del despacho. relacionando los pedidos
entregados en un viaje entre los pedidos totales a despachar por cada vehiculo de
transporte. Verifica que todos los pedidos cargados en un vehiculo sean entregados.
Porcentaje de pedidos no recibidos por el cliente: Relacion del nimero de pedidos
que no fueron recibidos por el cliente entre el nimero de pedidos despachados. Ese
indicador tiene con finalidad determinar las ocasiones en que una entrega no se
realiza por razones del cliente. Se recomienda que en el formato de control de
‘despacho se registre la razon de “no entrega”, por ejemplo. ausencia del personal
‘autorizado para la recepcion, negocio cerrado, pedido incompleto, entre otros.

» Indice de Rotacion de inventario: Para el caleulo por producto de este indice se deben
-considerar las ventas mensuales de cada uno de ellos entre el inventario promedio.
Cada uno de los indicadores de gestion propuestos debe poseer un umbral
asociado, que permita establecer mejoras en los procesos en base al cumplimiento de
a meta. Para la fijacion de los umbrales se recomienda realizar la medicion de los

arametros indicados durante un tiempo promedio de tres meses, v en funcion a la data

¥
)

ecolectada determinar un valor meta.

V1L.4.1. Metodologia AHP (Analytical Hierarchy Process)

Con los nuevos indicadores propuestos se procede a establecer una estructura
jerdrquica de cada uno de ellos. a fin de establecer la importancia de los mismos vy
ontrar una medida global. A cada indicador la directiva le asigna un peso porcentual
para lograr determinar un valor Gnico, el cual fue calculado para la situacion actual en
¢ a los valores promedios de los indicadores expresados en el Capitulo V, arrojando
n valor del 22% para el desemperfio glnbal del C.D.

s & roET EES D
 Indicadores de Desempefio.
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VLS. Procedimiento de Levantamiento de Pedidos

Es importante que se estandaricen los “Procedimientos de Ventas” v los formatos
utilizados para la toma del pedido, principalmente en el Canal Mayor, pues el Canal
%ﬂﬁﬁmercadas tiene su propia metodologia. Para ello se propone el uso de un Formato
disefiado por los autores (Ver Anexo N° VI.14),

Metodologia de Aplicacion del Formato Propuesto

El vendedor debe hacer uso de una hoja por cliente, y alli debe vaciar la
informacion verificada en Ia localidad del cliente en cuanto a: inventarios disponibles y
rimiento de productos, de esta manera el vendedor podrd prestar un mejor servicio
al cliente al ser un Asesor del mismo, va que a través de su data levantada debe aprender
a conocer al cliente, ademds en corto plazo se reducirdn los tiempos de permanencia del

vendedor en la localidad del cliente, siendo el proceso de venta mas eficiente.

VL6.Transmisién del Pedido

Para solventar la situacion actual de la transmision del pedido, se estudiaron las
bilidades de implementar una herramienta de transmisidén que permita “aplanar el
proceso”, es decir, eliminar los picos que son generados durante las horas de la tarde al
‘ger introducidos los pedidos de los clientes. Entre las opciones estudiadas para la
‘trasmision del pedido, los autores junto a la gerencia de la empresa, proponen la
smision via felefonica por la factibilidad de implementar la propuesta, siendo la
‘manera mas economica y a la vez efectiva.
Metodologia de Implantacion

La propuesta contempla la creacion de un Centro de Llamadas (Call Center)
tituido por dos auxiliares de administracion (cargos asignados por la empresa) que
an una “Ruta Telefénica”, que no es mas que el seguimiento de la Ruta Estdndar
vendedor via telefénica, para ello se contactara a cada uno de los vendedores dos
veces al dia. para que éstos les indiquen cuales son los pedidos de los clientes que han
yisitado hasta el momento de la Hamada. Dé:s:de el Centro de Llamadas se cargan los

idos al Sistema de Administracidn de Sucursales, para proceder a la facturacion.
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Consideraciones:

|. Se deben sincronizar los actores del proceso, de esta manera el primer ciclo de
llamadas se comenzard a partir de las 10:30 a.m., extendiéndose por un lapso de hora
ymedia y asi contactara los vendedores del canal Mayor v Supermercados; al finalizar
este periodo se deben verificar las existencias y realizar la facturacion.

2. El proceso de facturacion se debe realizar directamente desde el Centro de Llamadas,
y no desde el drea de logistica. como se encuentra actualmente, a fin de evitar
manipulaciones en la carga del pedido, y asegurar que se carga lo que el cliente solicita.
3. El segundo ciclo de llamadas debe comenzar a las 2:00 p.m. y extenderse durante un
lapso de hora y media, para volver a contactar a los vendedores de ambos canales y
tomarles los pedidos que han levantado hasta ese momento.

4, Finalmente, los vendedores al regresar al Centro de Distribucién, deben consignar al
?Z_,’mtm de Llamadas los pedidos que hayan levantado después de la ultima llamada.

A través de esta propuesta el Departamento de Logistica podrd comenzar sus
labores durante las primeras horas de la tarde. y de este modo al regresar los vehiculos al
Centro de Distribucién de su tltimo viaje del dia. los mismos puedan ser cargados y

‘comenzar a operar a primeras horas de la mafana siguiente, como se tiene estipulado.

VL.7. Disefio de una base de datos para la ubicacién y control del inventario de

productos en el almacén

Para mejorar el control de inventarios de productos en el almacén, los autores
‘desarrollaron una herramienta que permitira registrar los productos que ingresan al
‘almacén N° 7, ademds de asignarlos a una posicion codificada. Esto se lograra a través
de una base de datos en Access que registra los productos existentes en el almacén, sus
\ecantidades. fecha de vencimiento v las posiciones especificas donde se ubican. Dicha
informacion contribuye al control del inventario, pues permite corroborar que lo
registrado en el sistema corresponde con las cantidades del inventario fisico.

Actualmente, no existe ningin tipo de control en los productos que salen del
u acén, se asume que los productos facturados son los que salen del mismo, lo cual no

siempre sucede. La base de datos permitira controlar el proceso de salida de productos,
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brindando la oportunidad de descontar los productos cada vez que estos sean
despachados. Asi mismo, el sistema mejorar la seguridad e integridad del almacén.

Para garantizar el buen funcionamiento de la base de datos, se recomienda que se
asignen dos personas encargadas para la carga v descarga de productos al sistema,
ubicadas en la entrada y salida del almacén N° 7, respectivamente, Es indispensable que
durante la transferencia de productos entre los almacenes se actualice la base de datos y
se realice la asignacion de las ubicaciones. De igual manera. en el momento en gque los
almacenistas alistan los pedidos, estos deben registrar sobre la nota de carga las
posiciones de donde fueron sustraidos los productos con el fin de descontarlos del

sistema. Para conocer la metodologia de aplicacién de la herramienta ver Anexo VI.15

VL8, Simulacién de las Propuestas

Para conocer como influyen las propuestas realizadas para mejorar el nivel de
servicio del Centro de Distribucién, se decide elaborar un modelo de simulacion
utilizando el software ARENA 5.0, que permita determinar la variacion de los
principales parametros que intervienen en los procesos. Cada modelo se corre
considerando una jornada de trabajo de 12 hﬂrals. y con diez replicaciones que arrojan

los resultados necesarios para verificar la efectividad de las propuestas.

VL8.1. Disminucidn del tiempo de alistamiento de pedidos

Para la elaboracion de este modelo, se toman los tiempos de cada proceso
involucrado en el alistamiento de pedidos, los cuales fueron procesados en MINITAB
_para comprobar el tipo de distribucion de la muestra con un nivel de confianza del 95%,
de esta forma se obtienen para las distribuciones normales la media y varianza
correspondiente (Ver Anexo N°® V.8), data necesaria para la construccion del modelo.

Analizando los resultados (Ver Anexo N° VI.18) se demuestra que al
implementar la transmision telefonica de los pedidos v la redistribucion del almacén, se
logra reducir en un 30% el tiempo comprendido entre la solicitud de pedidos y la carga

de estos en los vehiculos; lo que permite procesar mayor cantidad de facturas durante la
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Jumada laboral. elevando asi el nivel de servicio. La validacién del modelo utilizado se

realiza comparando los resultados de la simulacidén con los observados en la realidad.

Parametros Datos Reales.  Datos Simulados Ereror (%

Entrida de Crdenes de Pedido L50 [44 4,1
Porcentoje de Ordenes con productos *

sufigientes fll% Hila 33,33
Momens de Facturas por Jote 25 18 28.00
Porgentaje de facturas del Canal OT 62 3% S0y 20,00
Poccentape de facturas del Canal WHL 37,500 S0 3333
Nomers de Fecturas despachadas 32 22 31,25
Tiempo promedio desde 1o solritud del

pedido hasis |2 carga en el vehiculo (k) 12 1022 1483

Tabla N® VL. 18. Validacion del modelo de simulacidn de los principales
procesos del centro de distribucion. Fuente: Elaboracion propia

VI.8.2. Elaboracidn de rutas de despacho

En el presente modelo se realiza la simulacién de tres rutas de despacho, las
cuales contienen algunos de los principales clientes, a fin de verificar la eficiencia de la
‘propuesta, al compararlo con las rutas propuestas que contienen a tales clientes. En este
modelo se tomaron en cuenta los tiempos promedios del proceso de despacho que
~actualmente se realiza (tiempo de ejecucion y entre clientes). para observa la variacion
de los mismos al implantar la propuesta.

Analizando los tiempos obtenidos (Ver Anexo N° VI.20), se observa una
reduccion promedio del 25% del tiempo total de despacho. y del 47% para el tiempo de
transferencias entre clientes, esto debido a la asignacion logica de los clientes v al
_aprovechamiento de los vehiculos.

Para la validacion del modelo se tomaron en cuenta los tiempos reales de despacho

de la situacion actual y los datos arrojados en la simulacion.

Parime tros Datos Reales Datos Simulados  Errvor (%)
Tiempo de Ejecucion del despacho 60 mim - 400 rriin 3333
Tiempo promedio de trans ferencia
entne clientes 30 min 5835 min 833
Tiempo de duraciin Ruta | 7 horas 5.36 hams 914
Tiempo de duraciin Ruta 2 6 horas 5,80 horas 333
Tiempo de duracidn Ruls 3 4.30 hioras 1LB3 horas 16,93

distribucion. Fuente: Elaberacién Propia
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V1.9. Flujo de Informacién

Con la creacion del “Centro de Llamadas™ se observa una disminucion del
tiempo de transmision de pedidos. lo que permite que los mismos sean alistados con
anterioridad. Por otro lado, la base de datos permite conocer a los almacenistas las
ubicaciones de los productos solicitados, evitando que tengan que recorrer todo el
almacén en busca de ellos.

La elaboracion de las rutas de despacho permite disminuir el tiempo de asignacion
de rutas a cada chofer de los vehiculos de transporte, y mas importante atin, el tiempo de
gjecucion de despacho, pues las rutas al seguir un orden légico, permiten disminuir el
tiempo de los vehiculos entre clientes, de esta manera se logra reducir un 44% el

tiempo de reposicidn de productos al cliente.

™
—————
| o
Y
| )
’
o
: ; . /

Figura N® V1. 14. Flujo de informacion propuesto. Fuente: Elaboracion propia

V¥L.10. Estudio Econdémico de las Propuestas

La mayoria de las propuestas realizadas se pueden desarrollar sin requerir de una
inversion significativa, a excepcion de las alternativas I1 y 11l de la redistribucién del
almacén y del aumento de la capacidad de distribucion, estudio que se presenta a
continuacion: |
VI.10.1. Redistribucion del almacén

Para la implementacién de las alternativa 11 o 111 propuestas para el almacén 7, se
incurre en un costo Gnico de Bs. 373.750 (Ver Anexo N°VI.22) correspondiente al
desmontaje y colocacidn de algunos soportes guias que permitirin la apertura del timel y el

aprovechamiento de posiciones que actualmente se encuentran inutilizadas.
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Con la implementacion de alguna de estas alternativas se logrard un incremento de las
‘rdenes procesadas, v a la vez una mejora del nivel de servicio, lo cual no es cuantificable
econdmicamente.

VL10.2. Capacidad requerida de vehiculos de transporte

Para evaluar la rentabilidad de las opciones planteadas. en cuanto a la compra o
‘contratacion se fletes, se procedio a calcular el Valor Presente Neto de cada una de ellas.

Para ello se utilizaron los siguientes datos:

Compra de !c!!u!n EEE Contratar Fletes

Inversithn 270008 Costas Costo 114,415 viaje
Falor de Salvamente 200 deln | otk ohe Marsonal
' mversian | Clhafer 339037 Sfanuales | Fasea effclal de cambio:
Ayudante 360,50 Simunles 2150 B5./S

Flempo de Vide 06 10 aiios
TMAR 8%

Mantenimienia
Preventive 139335 Smunles
Corrective: 1 162,80 S/anuales
Cauechos 930,23 Lanwnles
Cownebaoiebde 131, 16 Sanenles
Segnror Regponsabilichad Coil - 244,19 S/nuales
Total 951446 Sfanusles

Tabla M= V1. 20. Valores utilizados para el calculo del Valor Presente Neto.
Fuente: Elaboracion propia

Los calculos se realizaron en

‘dolares para poder provectarlos en los

o i 1 | NPR m s
proximos diez afios con la mayor certeza [—; R = sm-mmzasm
posible. Realizando los calculos pertinentes |3 2 NPR 8 $ -334888,04
J ) 4 3 NPR 4 $ -304859 80
‘para las opciones propuestas (Ver Anexo | s 4 NPR 3 S 32427091
NV : 3 5 NPR 1 S -388318,51
N°VL23), se logré comparar el Valor f— =R - ST

hmﬂtc Neto de cada una de ellas, Tabla N® VI. 21. Valor presente neto para las diversas

‘valores que se muestran en la Tabla N° opciones de la propuesta de vehiculos de transporte.
: Fuente: Elaboracidn propia
VLIS.

Las cifras revelan que lo més rentable para el centro de distribucion es la
(contratacion diaria de los fletes necesarios de las rutas de despacho disefiadas en el
‘estudio, pues se obtiene un valor presente neto de $-271.480,92. Realizando el mismo
‘célculo con las rutas improvisadas de despacho que actualmente se estdn realizando. se
‘tendria un valor presente neto de $ -617.048.4, es decir. si se cumple con las rutas de
‘despacho propuestas y se contrata la cantidad de fletes requeridos diariamente se
- obtendra una reduccion del 56%.
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FI.H Ventajas y Desventajas

Capitulo VI. Desarrollo

» Evaluacion de las Propue

A continuacion se muestra un cuadro resumen donde se exponen las ventajas vy

ventajas de cada una de las propuestas realizadas en la investicaci

= [hisminucidn del empo de alistamienio de
pedidos,

= Conpcimienie previe de la ablcackin de los
predpeins

Prodocion de mayor rotacidn con mayor focilidad
ilf sreesa,

= Mipido aeceso a Lo woun posterior del afmacén

= Disminwciin de los distanciay recorrides dentro
del almaeés

= Evila gue se despachen productos coan carta vide
ufil.

el cumplimbesio de la
metidnlogis FTFCE,

= Contribmyve com
TFi

= I'ermite un coutrol visual de ln rolacion de
inventarios

* a m compeer a todo of
privducto Hene prisrida

= Reduccion del tiemps de bbsgued de pedidos
para chegueo,

* Mayor tll'dl‘ﬂ{':; aprovechamiento del drea
wsignudn pary B precacga.

* Permite armar paletas mixtas de mayor altora,
= Mo reguiere de inversifin ccondmica,

*Flevildlidud con respecto al vso de la zann de
precargs al visriar las condiclones climatobopicas

ersonnl del nlmacén gue
de despacho.

* Aproyechamientas del espacio vertival

*Mayor orden on la zona de precargn.

* Lontribuye con el contral de inventarios.
* Asigon prodoctos & ons posician especifica
* Sisiematiza Ta transferencia de productos,

* Hegistra tn entroda v salids de productos del
almincen,

= Hedsee el tiempo de vecoleccion de productos,

* Dstribocion equilibrada de clientes visitndos
por dia

* Permite penerar. un. despacho cn 24 horas a 1a
nuaydr cantidad de clientes,

* Uso eficienmte deél icmpo de efecacidn de lox
vendedores.

= Mejora la atencion nl elicnie,

= heennrn djue st cumpla la misees metodologia de
trulinjo en ol process de ventas.

* Facilits ¢ process de toann de pedidos,

Inidim o &

= Mujord In . reducionda el

thempeo thed mvisnmo.

*La Furrea de Ventss se comvierie en un aoever del
clignie

= Funandiurion o process de asipnacin de ruins

* Mayor aprivechamicato de lus recursos asipmados
el irnasporte

* Conochmicate-de In capacidnd minkma requeridi
pars b distribocian. | %

= Canpcimibentt de b condiciones de recepeion de
prodocios sstahbecidas por cods clicarne

= IMsposicidn confinos ¢ mmediata de vehiculos de
Irapsporic.

= Ahorro en prgo de Metes por viaje de despacho,

1 i), 1 ) T T me— e i ———— ] 7 T ST i ———————_

= Uonstite regjoste de la clasificaciin
AR v de la asignacidn de posiciones
sepin la variaciin de fa demanda,

= Perdida de vierts cantidad de posiciones para
almacenar proddocios

» Regwicre de inversiin por parie de la
cmpresa, pars s nueva distribucidn del
almacén,

=Ma xe cxperifica la fecha de
venchmbento de coda SKLL

= o pseEWTE que una palely contenga
productes con b misma focia de
vencimirnin

* Expaciv redocido de ln zona de precanes,

“Poco aprovechamientu del espacio de aliora

= L'z rﬂl:h:q:unlualrl: e un moniaCArEnL,

= Adguisicidn de racks Mo

* Limitncidn en 1o forma de srmar las paletas de
pedido

* S requicre de un perionnl doico giue

intancje by base de dutes.

= Adguisicidn indispessable de una
compuatadory para el dreas de sakid

* Recstructuracion cada vez que se ingrese o
retire nw cliente.

* Heguiere de estrenamiento v sepervision
conlinwt de lod venlledores,

= 5 asume 1% de efectividad de ventn.

* Hotas claboradas segon of promedio de veatas
vealizadas a caidn clienie.

= Mudifieaciones en las rutes cnda ver que se
intriduscan o refiran clicnie.

* lnversiin para la adguisicidn, segero »
mnienimienio de los vehicolos de transporte.

« Cibsplescentia de vehiculns con el tiempa,

VL. 15 Comparacion de ventajas v desventajas de cada propuesta. Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo VII: Conclusiones y Recomendaciones

CAriTuLO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se ofrece una resefia de los resultados obtenidos en base a los
objetivos planteados. asi como una serie de recomendaciones que permitiran

complementar los resultados del estudio realizado.

VII.1. Conclusiones

El presente estudio tuvo como objetivo principal proponer alternativas dirigidas a
mejorar el nivel de servicio ofrecido por un centro de distribucién de una empresa de
consumo masivo, a partir de un diagnéstico de la situacion actual y de la identificacion
de cada una de las areas, procesos involucrados y oportunidades de mejora, para asi dar
solucién a la problematica planteada. A continuacion se exponen las respuestas a las

interrogantes que guiaron el estudio v las conclusiones de los resultados obtenidos.

VIl.1.1. ; Qué procesos se llevan a cabo dentro del Centro de Distribucion?

v Los procesos involucrados en la gestion operativa del Centro de Distribucion fueron
identificados y clasificados segln las siguientes areas: Almacén, Ventas, Planificacion,
Distribucién v Transporte.

v Se determind que el proceso de Planificacién es realizado directamente por la
empresa y no por el Centro de Distribueion, por lo tanto, se encuentra fuera del alcance

de la gestién operativa del mismo.

VII.1.2. ; Estin documentados los principales procesos del Centro de Distribucidn?

v' Los procesos medulares del Centro de Distribucion no se encontraban documentados.
por lo cual. se levantaron mediante flujogramas, a fin de representar las interacciones
entre las actividades vy sus responsables, lo que a su vez permitird estandarizar los

procesos v mantener la informacion escrita, util para el entrenamiento del personal.

e —t |
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¥ Se establecieron oportunidades de mejora a través del andlisis de la informacion
‘documentada. en cada uno de Jos procesos que forman parte del ciclo de reposicion de

productos a los clientes, llevado a cabo desde el centro de distribucién Caracas-Oeste.

VILL1.3. ; Cdmo es el flujo de informacién de los procesos del Centro de Distribucion?
¥ Se determind el tiempo total gue transcurre durante el ciclo de reposicién de
productos a los clientes (18.5 horas), tiempo que a través del presente estudio se busca
reducir para acelerar el proceso global realizado por el centro de distribucion. Para ello.
en primer lugar. se cred de un centro de llamadas, que permitié mejorar la transmisién
de pedidos y por ende el proceso de alistamiento de pedidos.

v Para acelerar el flujo de informacion en el alistamiento de pedidos. se desarrollé una
‘herramienta haciendo uso de Ms. ACCESS que permite registrar en una base de datos las
entradas v salidas de los productos al almacén, asi como también la fecha de
vencimiento y ubicacion del producto dentro del almacén, lo que facilita la bisqueda de
las cantidades requeridas para el despacho, v a su vez contribuve al control de
[inventarios y mantiene la seguridad e integridad del almacén.

v Se logro disminuir el tiempo total de ejecucion del despacho un 25%. a través de la
-elaboracidn de rutas de despacho y el tiempo de transferencia entre clientes en un 47%
-por medio de secuencias de despacho, permitiendo asi el pronto retorno de las facturas al
“eentro de distribucion.

v A través de la simulacion se determind que mediante la implementacién de las
‘propuestas el tiempo del ciclo de reposicién de los productos al cliente, se puede reducir

‘un 44%. lo que a su vez implica el aumento del nivel de servicio proporcionado.

VIL.1.3. ;Se manejan indicadores de gestion que permitan medir el desempeiio de los
procesos?

v Actualmente el Centro de Distribucion cuenta con una variedad de indicadores. los
cuales permiten wvisualizar de forma parcial la gestion del mismo. sin embargo, se

determind la falta de veracidad de sus resultados con respecto al desempeifio real.
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¥ Se disefiaron nuevos indicadores que permiten conocer el desempefio de los procesos
logisticos del centro de distribucidn.

v’ Se cred una estructura jerdrquica de los indicadores (metodologia AHP) que permitié
englobar el desempefio del drea de venlas v de logistica, a fin de obtener un valor
integral del nivel de servicio prestado por el Centro de Distribucién. valor que a través
de la implementacion de las propuestas del presente TEG. se logrard incrementar en la

misma medida en que se reduce el tiempo total de reposicion de productos al cliente.

VIL1.4. ;Cudles son los principales procesos criticos?

v' Las dreas evaluadas demuestran debilidades a nivel general siendo las mds criticas las
areas de: Almacén, Ventas, Distribucion v Transporte, lo cual se demostrd a través de

los indicadores de gestion y haciendo uso de la herramienta de autoevaluacion logistica,

VIL.1.5. ;Como se podrian mejorar estos procesos a fin de elevar el nivel de servicio?

¥ Para mejorar la gestidn del almacén se propuso el redisefio del mismo, lo cual implico
realizar una clasificacién ABC de productos y su ubicacion segin el indice de rotacion,
Se codificod cada una de las posiciones destinadas para el almacenamiento, ademas de
crear un codigo de colores que asegure el cumplimiento de la metodologia FIFO. Por
ultimo, se organizé la zona de precarga, a fin de lograr que este conjunto de propuestas
disminuyan el tiempo de alistamiento de pedidos en un 30%. segin los resultados
obtenidos en la simulacion,

v Al evaluar el nivel de servicio actual. se determiné la importancia de mejorar los
procesos, comenzando desde el area de ventas. Para ello se realizd una reestructuracion
‘de las rutas de ventas, considerando los requerimientos de cada cliente. en cuanto a su
‘capacidad de almacenaje. frecuencia de visita, ubicacién geografica, entre otras.

v A fin de aprovechar los vehiculos de despacho, se propuso una ruta y secuencia de
despacho acoplada a las rutas de ventas antes mencionadas, lo que permite la reduccion

del tiempo de despacho total un 25%, segtin los resultados de la simulacion.
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v Para lograr la estandarizacién del proceso de ventas del canal mayorista, se elabord
un formato que permita al vendedor convertirse en un asesor del cliente, al conocer sus

inventarios y los requerimientos por visita.

VIIL.1.6. ;Cudl seria el impacto econdmico de las mejoras?

v Al evaluar cada propuesta, se evidencia que no se requiere de grandes inversiones
monetarias. Cada propuesta tiene un costo asociado, que se considera poco
representativo con respecto al incremento del nivel de servicio que se puede lograr con
su implementacion, Este incremento no es cuantificable monetariamente, sino a través
del nivel de satisfaccion del cliente.

¥ Se determind la poca rentabilidad que resulta la inversién en vehiculos nuevos para la
distribucion, por el contrario, es conveniente contratar fletes diarios segin la ruta de

despacho propuesta en el estudio.

En general, a través de la realizacién del presente TEG se pudo determinar las
mejoras requeridas en los diferentes procesos que se llevan a cabo durante el ciclo de
reposicion de productos al cliente, lo cual permitird el aumento del Nivel de Servicio
ofrecido por el centro de distribucion Caracas-Oeste. lo que implica a su vez un aumento

en la satisfaccion de sus clientes.

VII. 2. Recomendaciones

Las recomendaciones constituyen los planes de accién complementarios que deben
ser considerados a fin de mejorar la gestion del centro de distribucion.
« Para disminuir el tiempo de permanencia en el cliente durante el despacho: en el
canal de supermercados se sugiere negociar ¢on el cliente a fin de acordar la hora de
recepcion de los vehiculos de la empresa. .
¢ Para agilizar el proceso de ventas es necesario no solo estandarizarlo sino ademas
automatizarlo. Esto se logra a través del uso de Hand Held o cualquier otro sistema de
transmision electrénica de datos (EDI). '
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v La empresa debe tomar acciones correctivas sobre su planificacion, pues se comprobd

que el grado de variacion existe entre las ventas, ¥ sus pronosticos por tipo de producto.

l'ipo de Producto Error Promedio {%%)

A 2732
B 33,88
i 4475

Tabla N® V1L |. Error de promedio segiin la clasificacion ABC. Fuente: Elaboracion propia
¥ No se deben considerar los resultados de los prondsticos como metas para el Centro
de Distribucion, pues estos no son certeros.
¥ Utilizar dentro del almacén la tecnologia de codigo de barras. Estos codigos forman

una estructura Unica que se traduce en caracteres alfanuméricos que representan cierta

CE SRR < S 2T o NS

informacion, los cuales facilitaran el control de inventarios y la distribucion de

productos dentro del almacén.

v Hacer uso de estrategias que permitan una “Respuesta Eficiente al Consumidor™ o
ECR (Efficient Custumer Response), para que la empresa trabaje junto a su cliente. y sea
iiéste quien realice el pedido, de acuerdo a sus existencias reales, para ello debe transmitir
diariamente la informacién sobre: nivel de stocks, pedidos en curso. roturas de stocks,
etc. De esta manera se mejorard la expedicion de los pedidos y la satisfaccion del cliente
en cuanto a sus expectativas y necesidades. lograndose al mismo tiempo una reduccion
de los costos a lo largo de la cadena de suministros.

¥ Incorporar en la nota de carga utilizada para ¢l alistamiento de pedidos el nombre.
codigo de cliente y sector geogrifico del cliente; ademas de expresar las unidades
requeridas en cajas. Es importante destinar un espacio dentro del documento que permita
registrar las ubicaciones.

¥ Se deben establecer las responsabilidades del personal a través de las descripeiones
de cargos, inducciones. entre otras:; lo cual a su vez permitira medir el desempefio del
personal en las diferentes dreas.

v Se recomienda implementar cada una de las propuestas contenidas en este TEG, va
que se demostrd que permiten un aumento en el nivel de servicio ofrecido actualmente

por el Centro de Distribucidn.
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Glosario

: ﬁlﬁmenms de conveniencia: Son aquellos que ya vienen listos o semilistos para comer.
Son practicos y faciles de encontrar, llevar y guardar.

Eﬁn: Deposito de productos con administracion propia v le reporta a un almacén mayor.

E}:ﬂ:ﬂrga a Ciegas: Se refiere a la descargar de los camiones provenientes de planta sin

que los almacenistas conozcan las cantidades enviadas de cada producto.

]EBP (Distribution Requirements Planning): Es el sistema de reposicion de inventarios,
el cual consiste en una extension del sistema MRP, generalmente se encuentra en el
modulo de distribucion de cualquier ERP y utiliza el prondstico para caleular los
méximos y minimos a mantener de cada producto en cada centro de distribucion. Este
caleulo de pardmetros puede ser dindmico (recalcularse todos los dias) o estatico

(calcularse una vez cada 3 o 6 meses por fuera y alimentarlo al sistema).

E}TS (Down The Street): Canal de venta de clientes con bajo nivel de compra (Kioscos,
panaderias, abastos.etc)

ﬁ}lia Control: Documento enviado de planta, donde se detallan las cantidades de los
productos transportados por un vehiculo desde planta hasta el centro de distribucion.

Ilggisp}'me: Es un proyecto realizado por el ITCL (Instituto Tecnoldgico de Castilla v
Leon-Espaiia), que consistio en la integracion de la cadena de suministro y el desarrollo
de la funcion logistica, a través de la implantacion de técnicas y herramientas de gestién
de la cadena de suministro, su principal objetivo es proporcionar a las PYMES un mayor
conocimiento de su cadena de suministro, mediante el estudio vy andlisis de los

pﬁncipales flujos logisticos que la integran.
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Glosario

;Mj:rehandising: es la parte del marketing que tiene por objeto aumentar la rentabilidad
en ¢l punto de venta. Es el conjunto de estudios v técnicas comerciales que permiten
presentar el producto o servicio en las mejores condiciones al consumidor final. En
coniraposicion a la presentacion pasiva. se realiza una presentacion activa del producto o
servicio utilizando una amplia variedad mecanismos que lo hacen mds atractivo:

eolocacidn, presentacion, exhibicion, ete.

@}F (Organized Trade): Canal de supermercados, integrado por las diversas cadenas de

supermercados del drea de venta.

Eeventista: Denominacion de la fuerza de venta, encargada s6lo de levantar los pedidos

a los clientes, al visitar su establecimiento comercial.

Eomovendedc}r: Denominacion de la fuerza de venta, encargada de levantar pedidos vy

realizar merchandising, al visitar el establecimiento comercial del cliente.

B{acks dindmico: Son los racks ubicados dentro del almacén, los cuales presentan una
ligera inclinacién de manera tal que las paletas puedan descender por gravedad, a través

de un sistema de ruedas.

S[(U{Smck Keeping Planning): Es cada uno de los elementos que existen en el mercado
para una marca, siendo individualizables y diferenciables del resto del portafolio. La
denominacion SKU es la manera en que se puede leer en la carta de ventas de un

proveedor en un ticket de supermercado. la enunciacion de cada ftem.
[ﬂfTS (Up Trade Street): Canales de altos de autoservicio

wﬂL (Wholesaler): Canal Mayorista. Esta conformado por los clientes mayoristas.

Ejemplo: Confiterias.
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VISION: “Ser la Compariia de Macrosnacks favorita en Venezuela”

MISION: “Satisfacer a nuestros clientes v sus necesidades, contando con el

compromiso de gente profesional y con un ambiente productivo™

VALORES: “Pasion por la excelencia, vocacion de servicio, auto-
superacion. honestidad, orientacion a los resultados, espivitu de equipo,

compromiso y diversion.”

a Empresa,

ORGANIZACION: La empresa cuenta con una gran estructura organizativa, la
~cual se divide segiin las funciones correspondientes a cada drea. A continuacion se

muestra el organigrama de] Centro de Distribucidn en estudio.

Harns Heraria . Parzonal
kb - T T g T Parsonal g Buttsursing Teta!
I pm - R
T A Tigs 8" A b} T

Anexp N° 1.2, Organigrama del Centro de Distribucion Caracas-Oeste. Fuente: La empresa
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SNACKS AMERICA LATINA

CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE

PROCESO ADMINISTRATIVO DE RECEPCION DE PRODUCTOS

VIGILANCIA

ALMACEN 1

ADMINISTRACION

INFORMAGION GENERAL

Se  verifica  la
existencia del
Pracinio de
Seguridad

l:wl_m

| Weniculo (1)

L

Se Verdica el Emal:lnl

wp@mm
|.
i

Se Liena & Control
de Descarga (2

Confimacitan o

-~ Corracion el -

Control de Descarga

®

Transfarencia de
Producios enfre los
Almacenes

{1) La descargs del vehlculo en o
almacén 1 se produce "5 ciegas’ | es
decir, sin tener conocimienio de los
productos  despachados  por  plants,
indicados en la Guia da Carga

12}y S2  debe wverificar; fecha de
vancimianto def producto,  empague y
canbdadas.

{31 El Formato de Control de Descarga
contiersr la  infarmacion de las
canfidedes, fechas de wvencimiento v
condicionas de las producios gue se

‘estan recibienda de la planta.

BAS Sislema de Administracion de
Sucursales

¢ OBSERVACIONES:

B-La mayoria del personel que gecuta
la descarga de los vehiculos es
contralads (owlsourcing) € cual es
rotads con frecusncia lo gue dificulta
tener una metodolagia Tépida v eficax
an gl proceso,

ps
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~ SNACKS AMERICA LATINA
CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE
PROCESO RECEPCION Y DISTRIBUCION DE PRODUCTOS ENTRE ALMACENES
ALMACEMN DE RECEPCION (1) ALMACEN OT/ MAYOR (7) ALMACEN DTS (8) INFORMACION GENERAL
[ —J o ,
Liegada de los Vehloulos VEE SN (A) = {1} Se debe verificar fecha de
I_ - wmgﬁm tog II L_"EWETM"# _ :km xml:::} del producto,  empagque y
x le:gm 2 sum:m;a‘ ; l (2} El Control de Produccion es colocado
rite de Segurida — - en cada paleta y debe contener el
Sh Rhalus 21 vl 56 Realiza ol Inventario. codigo del producto, la fecha de
.| I paleta, fech: :: nitrac d; ciﬂss e
Descarga 'u"ehl la a de e a al almacén, y
\_ mﬂ_m ] rimero  del  vehiculo del cual se
p— o descarnd
Se Verifica el Estado dal _
Praducta (1) {3} El Formato de Control de Descarga
- 1 contigne  la  informacién de  las
’ cantifades, fechas de vencimianto y
; S¢ llena &l Control de condiciones de los productos gue se
Fraduction (2) estan recibiendo de ta planta
Se Liena el Coatal :t-\l L of” ™~
Descaiga (3] | | | OBSERVACIONES:

i mLa mayoria del parsonal que eiecuts la
|s° TR o el ot descarga de los vehiculos es contratado
| : {outsowrcing) el cual es ratado con
Tm Edhlam_ frecugncla o que dificulia tener una

Ty || metodologia rapida y eficar en el prooesa.
) kMo exisie una ubicacion predefinids de
!:I;hmrm productos los productos dentro del almacén. _
| : »La lransferencia de los productos se
m debe ejecutar una vez que los productos
- son ingresados & Sistama SAS,
Tﬁ“ﬁ'mﬁ 2 i | Mo ose realiza una rotacion penicdica de
L/ L&) | los productas, de acuerdo a FIFO (Fis In
I Firts Oty dentro del almacén 7
= La revision de fa fecha de vencimienta da
| Invantassy | los praductos entrantes se realiza  por
— R muestres de producios poe paletas, |as
] cugles frecuentarneme son anviadas da
[Campa de los Produstos | planta con producics con diferentes fechas
| Mencidos en log vmm}- — —— —— = “de vencimisnto, o
gue refaman @ Piants = y.

Anexo N7 IV, 2, Flujograma del proceso de recepeion y distribucion de productos entre almacenes. Fuente; Elaboracion propia
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(" CODIGO: PROC-LYG-001

SNACKS AMERICA LATINA
CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE
PROCESO DE VENTAS (CANAL MAYOR)

sl

xxtf:'

No |

erifica al Mobiva
del Canvbic

Liena al Formsto
et “Liss

Miillighe= (3)

\/

WG

-

Llegaal GOy
Carga el Pedido
e ol Sistema

OPTO. VENTAS VENDEDOR CLIENTE INFORMACION GEMERAL
»I Liega of Cliante -(.ﬂ {1) La Ruta Esténdar se obtiene del sistera
SAS  (Sistermna  de  Administracion  de
Sucursales) y debe contersr la rute de vents,
* canal, nombre del vendedor, fecha, nombre
[l del chente, chdigo del cliente, tipe de negocio,
Saluda al Clienta promedio de ventas en bolivares por cliants,
metros de exhibicion de Spacks y de la
competansia, ios estgndares de ejecucion, el
I espacio adiconal figo, |la informacian censal
= {checks ouls & Indicadores), los molve de la
Chaquea el no venta, ¥ tipe de exhibdares.
Irpentario dal

e Cliente 12) Los cambios de productos s2 realizan sdlo
3 pr—— por vencimiento de los mismoes, problemas de
. l impresian, baje  gramaje, empagque  mal

=— - sallado vy no deben ser produclos fameliares.

= . ficapta la

Toma ef Pedido — Sugerencin dol (31 El Formato de Usas Moltiples contiens 1
= ki3 nombre y codigo dal cliente, nombre y cédigo

del vendedor, fecha; nombre y obdigo de los
productas por SKU clasificados en DTS,
Grandes, Medianos, Mayor, Salsas&ips, s
informacidn del contenido de las unidades por
caja de cada SKU, un renglén para calocar [a
fecha de vencimiento, ftoisl de undades, y
firma- del vendedor.

CIx Centro de Distrbucian

" OBSERVAGIONES: I

* La metodologia empleada para la
venta (foma del pedido) no se encuentra
estandarizada

* E| Formate da Usos midlfiples es
ulikzado para diversas acthvidades en el
C.0, por ella hay campos que no aplican
para &l levantamiante de los producios

. Ut se van a devolver por "cambeo”. y,

Anexo N° 1V, 3. Flujograma del proceso de ventas del canal Mayor. Fuente: Elaboracion propia.
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( CODIGO: FROG LYG-007

SNACKS AMERICA LATINA

CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE

PROCESO DE VENTAS DEL CANAL OT (COMERCIO ORGANIZADO)

DPTO. VENTAS PROMO-VENDEDOR CLIENTE INFORMACION GENERAL
- {1} La Rula Estandar se obtiens. del
| UegsaiClisnte | [LE ) sislama SAS (Sistema de Administracian
e — de Sucursales) v debe contener la ruta
de venta, canal, nombre del verdedor,
' fecha, nombre del cliens, oodigo dal
e clignte, tipe de negocio, promedio da
Saluda al Clionte ventas en bolivares par clients, meiros
i de exhibicion de Snacks y de la
compatancia, oz estdndares  de
gjecucion, € espacio adicional fijg, 1a
: ’_ informacidn  censal  (checks outs e
Imvendario dal tipo de exhibidores,
Clienta o 5l
‘L PoseR
Predmina? —  y _
L I\/-.l\.\ﬁ {£) Bl Meschandising consiste en surtr
1" NG i = k% ansqueles con los productos de
ol | Snacks de ascuerdo al  Planograma
Merchandising (2) - mmm por el departaments de Tradae-
) eplala. - S -
Sugarencia dal
| e €D: Gentro de Distribucién
Tome el Pedids |4 | T Orden de Compra
M
| ' |
"_-\, ! & Mndlﬁwhl‘il.l'ﬁr
Ay | 7 eine o
I w  Ratiala oG =— e ——
. OBSERVACIONES:
| —'—_ 5 » La metodologia empleada para la
¥ ‘Gﬁ"rﬂrllll"ﬁmll vanta (loma del pedido) no se
Sugiene gl Peﬂiﬂu| i“?ﬁ_x i encuenira estandanizada

Anexo N 1V, 4, Flujograma del proceso de ventas del canal OT. Fuente: Elaboracion propia.
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(T COMED: PROC-LYG-005

CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE

SNACKS AMERICA LATINA
PROCESO DE FACTURACION

VENDEDCR

FACTURACION

INFORMACION GENERAL

I S—
Carga on &l Sislama
SAS al Pedido dol
Cligmbe (1} |

I =

(1)El Sistema de Administracion  de
Sucursales (SAS5) aslgna los praductos
aexstentes en la medida gue el vendedor
carga los pedidas en al istema.

{2} En base a lo gque haya disponible en
el Sisterma se genara la orden de compra
por pedido del cliante.

{3)Un cliente pueds 1ener vanas faciuras
de un mismo pedido debido a gue por
factura s pueden cargar maxima 21
SKU (Stocks Keep Unit).

C; Cantro da Distribuecion

SAS. Sistema de Administracion de
Sucursales.

CBSERVACIONES:

¥ Los Vendedores pueden establecer
primidades: al momanto da cargar el
pedido en el Sistema, debido a que

| | foe  productos  disponioles  son

asignados en ia medida gue se cargan
al sistema.

» El responsable del proceso de
facturacion aclualmente decide de
acuerdo &l % de  Volumen
{despachadn/ padido) que ze obfiene
en cada pedido si se despacha la
faciura o se registra como Orden de
Compra no Enfregada, hasta que
lleguen mas productos al C.0.

~,

|
|

_J

Anexo N IV, 5. Flujograma del proceso de facturacion. Fuente: Elaboracion propia.
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(" COMGD: PROC-LY G003

SNACKS AMERICA LATINA

CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE

PROCESO DE GESTION DE CARGA

FACTURACION

ALMACEN

DESPACHADOR

ADMINISTRACION

INFORMACION GEMERAL

» Carga: pass anexar o

Verficacidn  de s
Factura Vs la Mola de

la migma el codigo ¥
firtmibire dhed chente

Agrupacion  de  las
Fagluras de acusrdo a
I Rutan del Vendedor
¥ segun 1o capacidad
del camidn ]

‘5o geneea la solacion
de las facharas (2)

-

Sn gniregan ks nofas
de earga a4 los
Imacenislas

=

Aligtamiento de los
Pedidos

Facturas
Despachar

| Estabiece e orden
de enlrega de los
pedides

|

Firma la Relacian
~wde las Faciuras a -

Despachar

Recepeion de la
Crden da Sslida

-

I Salida ded
| vehicuts del G0

&

(1) La HNota de Carga conliene los
pedidas facturados por SKU (Stack Keep
Linit) de cada cliente,

{2) La Relacidn de las Facturas debe
conterer et codigo del clients, nombre
del chente, el monto facturado, ndmero
de la factura, ndmero de i orden de
campra y la nota de crédito, en el caso
que aplique, e documenio  orginal se
archiva en Administracion y |a copia en
Facturacicn.

C0: Cantro de Distribucion

OBSERVACIONES:

» EI Sistema SAS (Sistema de
Adminisiracidn de Sucursales) emile
la Nota de Carga sin of nombre y
codsga de cliema.

kEn |3 Nota de Carga los pedidos se
edpresan 20lo en unidades v los
almacenistas deben hacer e calculo
de unidades por caja para reakzar |
alistamianto del padida

» La capacidad del cami¥in es
cakoutada en bolivares faciurados y no
por unigades facturadas.

= No hay una metodologia
establecida para |a generacion de las
rutas de deapacho,

» WMo todas las aclividades del
proceso de gestidn de camga poseen
responsables  dasignades para sy
jecucion

Anexo N 1V, 6. Flujograma del proceso de gestion de carga. Fuente; Elaboracion propia
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CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE

PROCESO DE DESPACHO
DESPACHADOR CLIENTE INFORMACION GENERAL
5 {1) El Despachador visita & los clientes
| Salida det C.0O. ] seglin el orden que establecd en of
e | Verifica h'F'mmmw Ve el f:antm daln 'Ew arden en gua fue
l Padida lenada & . primero en eniregar
Llega al Cliente (1) ] — | dlimo en cargar
I= v
L | | (2) En el caso de que exista un cambio el
\ gespachador  Tefra  ios  productos
[T llevandose fa ‘Hoja do Usos Mdfiples®
m“ﬁmﬂ:ﬁl ‘ que fue fenada por el vendedor cuanda
il rlinl realize [a visita &l cliente y el misma le
Imh} | natificd del cambio,
== —=
. || | Ch: Centra de Distribucian
P P R | Verifica ¢ Pegido —! |

St

B s
W
L HD

R
L Redomo al C.0, ‘

~ Enfrega el Pagn
Recibldo y iza

Descarga de Pedidos
Ho - Recbidos

Cambios (7}

. ()

|I Firma I Factura

‘Gangsiacion del Pedido
Déspachads y Entrega
e los Productos de -
*Cambio’ en caso da
que apliqus
|

—
[ OBSERVACIONES:

= En slgunos casos el despachadar
regtesa al Cenfro de Distribucion con
pedidos que no fueron enfregados, los
cuaies se deben bajar del vehiculo y
cargarios de nuevo segun la ruta del
sigulente dia de despacho

~,

Anexo N¥ IV, 7. Flujograma del proceso de despacho. Fuente: Elaboracion propia.
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SNACKS AMERICA LATINA
CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE
PROCESO DE INVENTARIO (CIERRE DE MES)

ALMACEN

ADMINISTRACION

INFORMACION GENERAL

Se  Reslza  w
|M Figico de las

\Unidados por SKUI—( |

Ise _:.iqmmn_'u?[
Canfidadas

’ Jﬂnpuiadaa con e
) _”'Cm Reaizada por

ol Representante dé la
Adminisiraciin

'|ﬁﬂh-w5é\ﬁﬂamn l |srn Bolivares y 5=

eftragn

Reprasentanie do |

Administracion

R

!
(»)
h A

(1) El Praceso de Inventario no debe
comenzar hasta que sSe  encueniren
presentes los reprasentantes da ambas
partes (Almacén y Administracian)

(2)Las cantigades consensadas  se
infrodicen en el sistema SAS, modulo de
Imventarios, si hay un exceso entre [as
cantidades reales y las registradas en o
sistema, &l almacén lo asume, si par el
contrano hay un délicl, el mismo sa le
cobrard a los responsables del almacén

- sigmpre ¥ cuando esla cantidad sea

mayor a un monto estipulado.

GO Centro de Distribucian
SKLU! Stocks Keep Unit
SAS Sistema de Administracion de

Sucuisales

OBRSERVACIONES:

®Los SKlUs se encuenfran en partes
wariadas deniro deb almacén.

»El dia de ciere las actividades da
descarga, facturecion v transferencias,
s& suspanden hasta que se realice el
Inyentanio

Anexo N® IV, 8. Flujograma del proceso de inventario mensual. Fuente; Elaboracion propia
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SNACKS AMERICA LATINA
CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE
PROCESO DE REPOSICION DE INVENTARIO

DRP PLANNER

ALMACEN

INFORMACION GENERAL

Repaicltn | de- “la
COs & partr el
Invemlario en Planta

[.H_L_.

b e
de los  Inventarios
Disponiblas én Planta
¥ e cadi GO (1)

— Mpedido Dario a

|Realiza Ajuste al
| Padido

[Recibe via Corrao!
Electronico ol

Plmifa

v

Mo so Modifica e
Padido  Sugerido
por ¢  DRP
[EhEeE

(1) Para realizar la reposicion  del
inventano se uliza DRP [Distibution
Requirements Planning) herramienta que
utiliza ef promedio de ventas para
calzufar los niveles minimos v los
méwimos  de cada SKU, vy ademas
pemite  comparar el presupuesto
(prondstion) por SKU  expresado en
unidades, cajas y paletas. con el
inventano  tedrica, al imventario  an
transito ¥ el inventano real en el Centro
de  Distibugion. Bl caloul  de  fos
paramelros del inventario 23 dindmico,
as dieclr s& realiza la revisitn diana sobre
Ios nivalas sntes mencionados.

() Los imventarios tedncos son niveles

establecidos por SKU. para garanhizar la

satisfaceion de ta damands, calculado en

téﬂ:‘ﬂ a los promadios de ventas en el
faz

CO: Centro de Distribucidn
SKLU: Stocks Keep Lnit

[ DBSERVACIONES:

! klLos pedidos  sugenidos se

| encugnlran sujetos al inventario. de
produtic  lerminade  disponibie  en
planta.

Anexo N7 V. 9, Flujograma del proceso de reposicion de imventario. Fuente; Elaboracion propia
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'SNACKS AMERICA LATINA

CENTRO DE DISTRIBUCION CARACAS-OESTE
PROCESO DE PLANIFICACION
PLANIFICACION MERCADEQ ¥ VENTAS COMPRAS PRODUCCION FINANZAS INFORMACION GENERAL

Dap:_’!urmlm )

w0 ent base a |a

lrs

{1) 12 es un Sistema Estadistico gue sa
aimenta de las  wventas hetdncas,
aclugiizado  semanalmante y  permite
realizar los prondsticos de demanda par
SKU. prondsticos de wentas, cidos de
reposicion de inventasios, vasiaciones dal
desempana, ele

(2} La informacin &5 enviads 1a primera
semana dal mes.

(3)Realiza los ajusles dependiendo de
las pramaciones planificadas,
descuentos, ete.

{4) Realiza sus sjustes dependiends del
fiampa gue se reguiera pasa lg gestion
de compras (CADIWI, elc.

(8) Realiza sus ajustes depandiendo de
la capacidad instalade requenda pata
cumplir con las metas.

(5) Realiza sus ajusies dependiendo de
Iz Inversion requernida para cumgple con
las matas

{7 La reuniin de Consenso se realiza la
bercers  Semana oded mes con o
paticpacion de representantes de los
departamentos involucrados.

SKU: Stocks Keap Unil

FLla planificacion es realizada en

i

'i DBSERVACIONES:

| bise al histtrico de ventas facluradas
|
'.__.

Anexo N7 IV, 1. Flujograma del proceso de planificacion, Fuente: Elaboracion propia,
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Anexos del Capitulo V

1. Crecimiento en ventas (Mtons): Volumen de ventas en toneladas.

2. NOPBT (Net Operating Profit Befote Taxes): Utilidad neta antes de impuesto,

medido en moneda local.

3. Participacion de mercado: Porcion del mercado dentro del universo de pasapalos

salados que corresponde a Snacks America Latina.

| 4. Recordacion de marca (Top of Mind): Recordacion que tienen los consumidores
-sobre nuestros productos o marcas.

| 5. Innovacion: Porcentaje de venta que se hace como producto de innovacion.

| 6. Ejecucion perfecta: Porcentaje de tiendas perfectas

| 7. Gastos operativos: Porcentaje de gastos operativos sobre ¢l total de las ventas,

8. Encuestas de clima operacional (ECO Score); Calificacion dada en la encuesta de

clima organizacional movilizada por la compaiiia.

9. Valor agregado: indice calculado en base al valor de las marcas versus el precio de

venta al piblico en la mente del consumidor.

10, Nivel de satisfaccion del cliente; Nivel de satisfaccion de los clientes en relacion |

con el servicio integral de la compaiiia. Se mide contra otros proveedores del

Anexo V.1.Indicadores de la Empresa
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Total

Fotal Pedido  Despachado Fitanl Total no Vendido Cheden
il Linid Fotal Pedido Bs  Despachado Bs Bs Yo Yolumen  “Oportunidad % Mix  Perlecta
Firern [.338.707.0 11229750 9l Eﬂi}i?_i fﬂl‘.ﬂﬁj{?,_z__ _.?23.9?3.4 17,3 R2.65 935,03 ﬁfl_.'ﬁi = _l__‘}___‘
Febrero 1298, 704,00 Y82.736,0 Q28.433.821.3 6l13.859.353,3 245744080 75,67 92,93 349,09 14
_."|£:I'.':.'-.:{J____ L fi]f]_ﬂ-zz_ru_r 1L.217.301,0 1.202.846.235.5 TH2.393.709.1 41 ﬂ.ﬂlﬁiﬂd_ﬁfi___h __Ef}ﬂﬂi L___ﬂ'i_‘ﬂ‘ 61,02 1%
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Maya L. 1670800 G28.398.0 _Y7.14 ﬁ?’.‘_ﬂ_,ﬂlﬁ__’___ﬁ §§E@j2§11_ 4 2188154325 TH.55 9545 1342 ; 4
Junip L19T6140 | 9366080 BU4. 140,000, 1 656 184.109.8 359559803 T9.88 Y32 T3.4_L[ 15
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Agaste 1.867.278.0 L@E._ﬂ??.ﬂ 1.327.721.531.4 ﬁ ER4.949.613.9 4427719174 G791 94,95 ] 66,58 I8
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__Cigm’}i'l‘ 1.417.859.0 946.392.0 L 1.260.599.9 G5L617.674,1 [ .86 68,99 13
| Maviembre 1.639.344.0 1.054.509,0 14331938726 864397 6988 96,51 61,98 9
Diciembre [ 1.746,571.0 YO8 1060 18898196690 91 L226.0716 o4 51 7

otal

lotal Pedida [respochado Fotal Despachada  Total no Vendido o i e Opden
Linud Und Votal Pedido Bs Bs Bs Volumen Oportunidad % Mix.  Perfecta
LEnere 184834760 178000 4.172.102.324,2 | 17250505648 | 2.447.051.759.4 38,51 83,95 36,52 iz
Febrera 15L.842.900.0 T304131.0 | 44086072864 | 16308304183 | 297777680681 3512 SH.860 36,16 23
Murzo 7069, 467.0 9.489.520.0 | 454235310787 | 2.473.173.940.7 269 157.238.0 55,59 8.1 336 7
Abrid 42068710 |  T.839891.0 | 3.646021.326.3 2.072.7147.531.0 [.573.273.795.3 55,18 85,36 36 | 0 )
.Uul-g______“____Ujg[_}._i‘_!al_,[}_ | G.600S65.0 2.545.303 508.2 1.705,389.246,7 B39.914.261,5 6681 8205 L 6%ws | - 15 .
furiics | T04BLITL 17813000 2623081 3730 1.985.537.527.6 637,543 8454 Td.24 96,50 | 7354 | 12 |
Julic | 23.757.293.0 L.9a1.671.0 5.442.582.970.,0 2495376.1804 | 2.547.306,780.7 | 41.593 _IIF__i{zii_j__ 3455 |- 19 -
Agosta 156393790 B.3T76.389.0 4.072624.790,5 | 22821894365 | 17904353540 _k__ﬁ};ﬁﬁ 8559 '_FSR.EJZ 17
Septicmbre 13.054.137.0 TA98.5310 | 33805114933 ) 20273727344 | 13531387589 ) 5821 | 95,5 63,91 ‘ 5
et 16.332.262.0 85419780 | 44093850931 | 22410456651 | 21682394280 | 3523 03,15 5401 11
| Noviewbre | 158560600 | 8475760 | 5.048.284.4742 | 24310374951 | 26172469791 | 5345 9082 | 5404 | 15
Diciembre 18.455.330.0 9 RB06.622.0 5.876.529.291 5 2922569133 4 2053.960.158.1 53,14 A 0,00 24

Anexd N7V, 2, Data histérica (2004) de indicadores del canal Mayor. Fuente: La empresa
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lcomo respuesta, Gracias

incidencias relacionadas con la calidad del servicio
5. No existe ningln tipo de registro de incidencias

Anexos del Capitulo V

Herramienta de Autoevaluacion Logistica

Fecha de Aplicacion:

Area de Aplicacion:
_ Objetivo: El objetivo fundamental de esta herramienta de autoevaluacion logistica es el de poder
detectar los puntos débiles de los procesos pertenecientes a la operacion del Centro de Distribucion de
Caracas-Oeste (La Yaguara)

Instrucciones: .
Cada una de las preguntas consta de cineo {5) opciones de respuesta, en donde debe escoger solo una (1)
vor su colaboracion.

CUESTIONARIO SOBRE VENTAS

Pregunta I: Respuesta
;{;{m;.gfg realiza la planificacidn de entregas a IO S ARt i _E]
3. Nose realiza ningtn tipo de planificacion de
EnLrezas

4, Se realiza una planificacian pero no se cumple

3, Se gestiona la prioridad de entrega de los pedidos
2, Existe un cierto arado de planificacién

L. Existe una plamﬁcanmn detallada de entregas

Pregunta 2; Respuesta
Regisire de incidencias: Se registran las

4. Se dispone de un sistema de reclamaciones v [
encuestas de satisfaccion del cliente pero no se |
‘documentan adecuadamente las incidencias ni se ]

codifican seglin su causa

3. Se dispone de un canal de servicio de atencidn al
cliente: teléfono, fax, call center, Internet. e-mail.

pagina web, 1
2. Existe un proceso de gestidn de incidencias aunque
‘no-estd bien definido. Fallos de control v seguimiento, »
| de documentacion. de gestion de las incidencias. de
|anélisis causal o acciones correctivas,

':L Se dispone de un sistema informatizado de gestion de
incidencias perfectamente definido: control de

| volumen. procedencia, responsable v plazos medios de

| resolucion,




5
E
t

Presunia 3: Respuesta
Resolucion de incidencias: El plazo de — .
reselucion de incidencias es adeciado SeRctone o respueste:
3. No se dispone de ningin servicio de
resolucion de incidencias
4. El plazo medio de resolucion de incidencias
es elevado
3. El plazo medio de resolucidn de incidencias
esTezular
2. El plazo medio de resolucion de incidencias
es adecuado
|. Rapidez en la resolucion de incidencias.
Pregunta 4: Respuesta
Resoluciin de incidencias: Se realizan
acciones para la reduccidn de incidencias
5. Mo se toma ningun tipo de medida con vistasa la
reduccion de incidencias
4. Se analizaban las incidencias (volumen, causa,
responsable,...) pero no se llevan a cabo acciones
correctivas.
3. Se llevan a cabo acciones correctivas pero no se [
identifican los responsables, ni las causas, ni se levan a
cabo proyectos de mejora.
2, Esidn disefiadas e implantadas correctamente
acciones correctivas pero no estan implementados l
provectos de mejora.
1. Pregunias frecuentes respondidas en pagina Web
para acceder a soluciones de ineidencias.
Pregunta 5; Respuesta
Plazos de entrega: Grado de satisfaccion del
cliente en el cumplimiento de plazos de entrega |
5. El cliente estd muy poco satisfecho con los plazos de I|
entrega.
4. El clienme esta poco satisfecho con los plazos de
gntrega
3. El cliente estd satisfecho con los plaros de entrega .I
|

Selecrione su respussta:

| Seletcore sy respuestal

2. El cliente estd bastante satisfecho con los plazos de
entrega

1. El cliente estd muy satisfecho con los plazos de
eniréess

Presunta 6: Respuesia
Fialidad: Las entregas se reafizan en fa fecha
informada al clienie " | Selecciona s retpuettn:

5. No se cumplen los plazos de entrega.

4. Se tiene una desviacion elevada sobre la fecha de
entrega estimada

3. La desviacion es aceptable.

2. La desviacion es pequefia.

l. Fialidad total: 100% de cumplimento con la fecha de
entrega concertada e

Anexos del Capitulo V




Precunta 7:
Plazos de Ofertas: Las ofertas a clientes se
it dentra del plazo exigido
as ofertas a clientes se realizan con mucha
etioridad al plazo exigida

ofertas a clientes se realizan con bastante
erioridad al plazo exigido

iaido

¢ dentro del plazo exigido

Prepunta 8:
Gestion de pedidos: Existen pracedimientos
midos para la gestion de pedides de clientes
3. No existe ningtin procedimiento definido en la
ion de pedidos

0505 errores en la gestion de los datos del
Ao,

I procedimiento existente es poco satisfactorio,
frecuentes en la gestion de los datos del

ento de datos del pedido se realiza sin

Pregunta 9:

 Informacidn al cliente: Se informa
correcimmente al cliente desde el pedide hasra la
El cliente puede conocer con facilidad ef
de de avarece de sus pedidos

tliente desconoce la fecha de entrega.

do de avance de su pedido,

a de produccion proporciona un estado de
el pedido

&5 total

ves de todas las fases del proceso, incluyendo el

stado del pedido

s ofertas a clientes se realizan con posterioridad al

ofertas a clientes se realizan dentro plazo exigido
ertas a clientes se realizan en el menor tiempo

procedimiento existente es muy poco satisfactorio.

i procedimiento existente es satisfactorio. Errores
uentes en la gestion de los datos del pedido.
cedimiento existente es altamente satisfactorio.

I eliente no recibe ningtin tipo de informacisn del

informacidn actualizada del estado de pedido
bilidad total: Control en tiempo real del pedido

gty la distribucion. [nformacion on-line sobre

Anexos del Capitulo V
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I "
|

94

I
I
|
|
|
|
|
|
|
|
!
s e ]




Anexos del Capitulo V

Pregunta 10: Respuesta
Servicio de entrega: Tipo de servicio que se
ofrece al cliente

3. Al cliente no se le ofrece ni las cantidades requeridas
ni el momento preciso en que se van a llegar los
productos

4. Se ofrecen las cantidades pero no el momento en que
van a llegar los preductos

3. Se ofrece el momento pero no en las cantidades
requeridas

2. Se ofrece el servicio JIT, de entrega justo a tiempo

I. Se ofrece el servicio JI5. de entrega de las cantidades
equeridas en el momento requerido

Seleccione su respuest; [

Precunta 11:
Calidad: Las cantidades entregadas

corresponden a lus demandadas por el cliente T ——— _EI

3. Errores frecuentes en las cantidades entregadas al = —— :

cliente

4. Se producen bastantes errores en las cantidades

entregadas al cliente

3. Se producen errores esporadicos en las cantidades

entregadas

2. Las cantidades entregadas se aproximan a las

demandadas por el cliente

1. Calidad de suministro total: se suministra

exactamente lo que se pide

Respuesta

Pregunta 12:

Calidad: La calidad ofrecida se correspond
con las exigencias de los clientes )

3. La percepeion del cliente es mucho menor que |
las expectativas

4. La percepcion del cliente es menor que las
expectativas

3. La percepeion del cliente se corresponde con
las expectativas

2. La percepeidn del cliente sobrepasa a las
expectativas

|, la percepcion del cliente sobrepasa en gran
manera a las expectativas

Respuesta

EEE‘EI:EIUFE £ respusstal B
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Anexos del Capitulo V

Pregunta 13: Respuesta
Grado de satisfaccidn: Se realizan andlisis del
grado de satisfaccidn del cliente
5. No'se realiza ningin tipo de andlisis del grado de
satisfaccion del cliente
4. Se cuenta con mecanismos indirectos de medicion de
la satisfaccion del cliente: sistema de quejas. buzdn de
sugerencias y mejoras, y reuniones perigdicas con los
clientes
3. Se dispone de mecanismos directos de satisfaccion
del cliente: cuestionarios v entrevistas de cardcter
cuantitativo v cualitative, encuestas de satisfaccion del
cliente
2. Se dispone de mecanismos indirectos mecanismos
directos para la medicidn de la satisfaccién del cliente
1. Mecanismos direcios con cuestionarios y entrevisias
realizadas por personal ajeno a la empresa.
Conocimiento del nivel de satisfaccion del eliente y las
deficiencias en la prestacion del servicio

Precunta 14: Respuesta

Grado de satisfaccidn: existen indicadores de |
medicion de la satisfaccion del cliente (% de _— — ———
incidencias, Pasos de entrega, calidad de [as entregas) | 225700 S espussts. [ ,
5. No se realiza ningin tipo de medicidn de la J
satisfaccion del cliente ‘

|Seleccione surespuesta:  [v] |

4, Se establece algun tipo de indicador
3. Se usan numerosos indicadores

2. Se dispone de todo tipo de indicadores pero no se ]
analizan adecuadamente

I. Se dispone de todo tipo de indicadores para la
medicién de la sarisfaccion del clienme v se involucra la
direccion en la gestion v andlisis de los mismos

Pregunta 15: Respuesia

Previsiones de venta: Se¢ realizan previsiones de
venia y se analiza vy comparie I informacion a través
de toda la cadena de suminisiro
5. No se realiza ningtin tipo de prevision de las ventas
4, Se realizan previsiones de venta en base a las ventas |
de periodos historicos
3, Se realizan previsiones de ventas usando técnicas |
cuantitativas o cualitativas
2. Se detectan errores v desviaciones de las previsiones
de venta ¥ se analizan para la determinacion de los
factores optimos en previsiones de futuros periodos

seleconesurespussts:  [+] |

[
] |. Se realizan la documentacion de los resultados de |

| previsiones ventas y se comparte fa informacion con |
las demids dreas de la empresa a través de toda la cadena I
de suministro. |

Anexo N® V. 3, Cuestionario sobre ventas. Fuente: Elaboracién propia




Herramienta de Autoevaluacion Logistica

Fecha de Aplicacion; i
Area de Aplicacion:

Objetivo: El objetivo fundamental de esta herramienta de autoevaluacion logistica es el de poder
detactar los puntos débiles de los procesos pertenecientes a la operacion del Centro de Distribucion de
Caracas-Oeste (La Yaguara)

Instrucciones:

Cada una de jas preguntas consta de cinco (5) opciones de respuesta, en donde debe escoger solo una (1)
como respuesta. Gracias por su ¢elaboracion,

CUESTIONARIO SOBRE LA PLANIFICACION

Precunta 1: Réspuesta

Planificacidn: Estdn definidos los programas de
produccidn y entregas
5. Mo existe un programa de produccién propiamente
dicho. Plazos de entrega desconocidos
4. No existe un programa de produccion propiamente
dicho. Estimacion de la fecha de finalizacion de pedidos
3. Existe un programa de produccion estimativo. Usos de
ratios internos para estimar plazos de finalizacion de
pedidos
2, Existe un programa de produccién totalmente definido
1. Se dispone de un sistema de planificacion de las
diferentes actividades que son necesarios para la

realizacion de cada iadidﬂ '

Fiabilidad de la planificacion de fa produccion S ———— B — —

3. La planificacion de la produceion efectuada se-aleja | Selectinne s responsie: E!
totalmente de lo producido realmente

4, La planificacidn de la produccion se desvia bastante de
lo producido realmente

3. La planificacion de la produccion se desvia en cierto
grado de lo producido realmente

2. La planificacion de la produccitn se asemeja bastante a
lo producido realmente

1. La planificacion de la produccion se corresponde con

lo producido realmente

Preocunta 3: Respuesta
Capacidad: Se conoce la capucidad de’
produccidn = T = o -

3 - | Smlecciona Lestas "
5. be desconoce totalmente la capacidad de produccion = (=]

4, Se conoce la capacidad provectada

3. Se conoce la capacidad proyectada v a capacidad
estimada

2. Se conoce la capacidad proyectada v la capacidad
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estimada v la utilizacion
1. Se conoce la capacidad proyectada, la capacidad
estimada, la utilizacion v la eficiencia

Avance del programa: Se canoce el grado de

cumplimiento de Ia planificacion y se controla el estado

de avance _f.aau:u:i&-:su respuesta: E
5. No se tiene informacion del grado de cumplimiento del
programa

4, Se tiene informacion del grado de cumplimiento del
programa pero llega de manera muy retardada al
responsable. No se controla el avance del programa de
produccion

3, Se tiene informacién del grado de cumplimiento del
programa pero llega de manera retardada. No se controla
el estado de avance del programa de produccidn

2, Sistema informatizado de gestion. Se controla el estado
de avance del programa de produccion, pero se desconoce
en tiempo real cuando un pedido ha sido concluido

1, Sistema informatizado de gestion. Se controla el estado
de avance del programa de produccion, pero se conoce en
tiempo real de alistamiento del pedido,

Desviaciones: Se conocen las desviaciones del
programa de produccion
5. No se conocen las desviaciones del programa de Seleccione sJ respussta: =]
produccidn
4. No se controlan las desviaciones del programa de
programa de produccion
3. Las desviaciones llégan con mucho retraso al
responsable de produccion con las partes manuales de
fabricacion
2. Las desviaciones llegan con algin retraso al
responsable de produccion con las partes manuales de
fabricacidn
l. Sistema informatizado de gestion, Conocimiento de
desviaciones de manera inmediata por medio de
terminales en planta que miden 1z utilizacion de los
TECUTS0S




Utilizacidn de recursos: Se canoce el grado de
utilizacidn de los recursos de produccidn

5. No se analiza el grado de utilizacion de los recursos de
produccion

4. Se desconoce el grado de utilizacion de los recursos de
produccién

3. Se tienen estimaciones del grado de utilizacidn de los
recursos de produccion

2. Se tienen estimaciones bastante aproximadas del grado
de utilizacién de los recursos de produccién

I. Terminales de captura de datos de planta.
Coenocimiento del coste / tiempo real de ¢jecucion de cada
tarea

Anexo N° V. 4. Cuestionario sobre planificacién. Fuente: Elaboracién propia

Anexos del Capitulo V

'-'Sulnncmw S FESHUESTE: [E]

Herramienta de Autoevaluaciéon Logistica

Fecha de Aplicacion;

Area de Aplicacion:

Caracas-Oeste (La Yaguara)

Objetivo: El objetivo fundamental de esta herramienta de autoevaluacion logistica es el de poder
detectar los puntos débiles de los procesos pertenecientes a la operacion del Centro de Distribucion de

Instrucciones:

como respuesta. Gracias por su colaboracion,

CUESTIONARIO SOBRE TRANSPORTE

Preounta 1:
Coste del transporte: Se conoce el coste de

fransparie

3. Se desconoce totalmente el coste de transporte

4. Se desconoce generalmente el coste de ransporte

3. Se tiene una estimacion del coste de transporte

2. Se tiene una estimacién aproximada del coste de

ransporte -

1. Se conoce exactamente el coste de transporte

Cada una de las preguntas consta de cinco (5) opciones de respuesta, en donde debe escoger sélo una (1)

Respuesta

| Zalecoione sy r;spues;;q: _B
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Pregunta 2:

Coste de transporte: El coste de transporte esti
opfimizado
5. Mo se aprovecha la capacidad del transporte (el
fransporte no se carga completamente). Rutas no
Optimas,
4. Aprovechamiento de la casi total de la capacidad de
fransporte
3. Aprovechamiento total de la capacidad de transporte
2. Aprovechamiento total del transporte. Rutas dptimas
1. Aprovechamiento total del transporte (carga ida y
vuelta). Rutas optimas

Presunta 3:

Deterioro de productos: EI producto ne se
deteriora en el transporie
5. Altatasa de deterioros de los productos en el
transporie
4, Relativa frecuencia de deterioros de los productos en
el ransporte
3. Tasa normal de deterioros de los productos en el
transporte
2, Tasa baja de deterioros de los productos en el
fransporte
1. Tasa muy baja de deterioros de los productos en el
transporte

Precunta 4:

Tdentificacidn de embalaje: El embalaje estd
adecuadamente identificado {identificacidn del
producta)

5. No existe ningiin tipo de identificacion en el embalaje
. Existe identificacion pero no es la més adecuada

. La idemificacion del embalaje s adecuada

. Embalaje altamente identificado

. El embalaje estd totalmente identificado. Cédigo de
BITas

[ R o R S R N

Anexos del Capitulo V
Respuesta

‘Seecaione su respuesta: (=]

Respuesta

| Selections su respussta: E

Respuesta

FPregunta 5:

Coste de embalaje: El coste de embalaje estd
optimizado
5. Alto coste de embalaje. No se recupera el embalaje
4. Coste medio de embalaje. No se recupera el embalaje
3. Costo bajo de embalaje. No se recupera el embalaje
2. Recuperacion del embalaje
1. Recuperacion de embalajes. Se dedican recursos en
innovacion v mejora de los embalajes

Respuesta

! Seleccions su raspusstal E]
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Anexos del Capitulo V

Fiabilidad: El transporte se realiza en plazo y
sim errores en la entrega [seleccione su respusstas (~]
5. Pésima fabilidad
4. Deficiente fiabilidad
3. Regular fiabilidad
2. Gran fiabilidad
1. Fiabilidad 100%

Flexibifidad: Flexibifidad del servicio de
transporte e —
5. Muy poca flexibilidad e =
4. Poca flexibilidad
3. Flexibilidad aceptables
2. Bastante flexibilidad
L. Servicio especializado v ajustado al cliente

Pregunta §: Respuesta
Condiciones de entrega: Se han definido los
requisitos de entrega de productos por cliente _
*ldentificacidn de productos Selaccione su respusstal EI
* Requerimicntos para entregas paletizadas '
* Requerimientos de embalaje
* Punios de entrega
* Restricciones de horario
5. Desconocimiento total de las condiciones de entrega
4. Conocimiento de alguno de los puntos pero no se
recogen de manera formal
3. Conocimiento de alguno de los puntos v se reflejan de
manera formal en una ficha loglistica
2. Se han definide gran parte de los requisitos del cliente
que se recogen en una ficha logistica
1. Se han definido perfectamente todos los requisitos de
entrega de v se recogen en la ficha logistica

Pregunta 9: Respuesta
Flujos de Informacion: '
3. Flujo de Informacion Muy Deficiente | Saleccone su respussta: - ~]

4. Flujo de Informacion Deficiente

3. Flujo de Informacion Aceptable

2. Flujo de Informacion Bueno

1. 8e cuenta con los mejores sistemas para
facilitar el Flujo de la

Informacion

Anexo N* V. 5. Cuestionario de transporte. Fuente: Elaboracién propia
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Herramienta de Autoevaluacidn Logistica

Fecha de Aplicacidn

Area de Aplican dn

Ch jethro: El objetive fundamental de esta herramiente de aubosvaluacidn loglddes es ol de poder detecta
los puntos débiles de los proce sos perteriecientes  la operacion del Centro de Distibucion de CaracasOeste
(La¥ amuara)

Instruccio nes:

Cada una de las preguntas consta de cinco (5) opriones de regpuests en donde debe escoger sdlo wa (1)
coano respuesta. Crracias por s colaboracidn

CUESTIOMNARIO SOBRE ALMACEN

Basp werta
Superficte de altmandn: Se oonoee la superfine gue esd -
siendeo scupads por mezvisle dmasaadss | Balegchone 9 regpueety [3
5. Se desoonoce totabments la muperficie coupad.a por los
diverscs muferiales wlmacendos
4. Se desconoce genevabmernte La superficie ompada porles
dvencs materiales glmacendos
3. e terwe ertinaadn de la saperficie ecupad s per los diverscs
materiales alnacerados
‘2. Se teme uha estimmacicmb wtants spesdmada
1. 5o comoce e actaments 1a saperfidie omipada porlos
divescs materiales almacenados
Preposa 2: Bespuesia
Seeficie de dmavén: Superfice de almacenarienio tonal e e
Spomble o

:' Sedecane S Fespeaesta)
5. Wiy poca mperficie de almacevarmerto disponthle
4 Fora superficie de dmacenasmerds disponils
3 Saficients mparfics de alracenamiento dopordhle
2 Basfarte superficia de abnaceramiamo dispesuble
1. Mhacha mperficis de almarsramisnto dis porb is

gﬁaﬁ_ﬁ!fe aglﬂbnmée: Lasuperfice di elmecenardento estd 'E';'“cw:w o -—E
35, Apilavresto

4 Estamterias radicionales

3 Estanterias compactss, dinkwicas
2. Almaceres atoportides
1, Estantesizs mdviles

Cpuadad & dmasenoreme; Cppaadad Mepasio pora e S—- e
dhmanen amerto | Selscciane au rempussty: E
5. Moy poca capacidad de almacenarmento
4 Pea capacidad de almacenaymento

3 Capacidad de abmecenzrmerto acepidile
2. Bastarde caparidad de ahmae enarmenio
1. Mhuchs caparidad de abwaceramiomio
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El grado de ocupacitn del drea de almacenamiento

es adecuado

5. El grado de ocupacidn del area de almacenamiento es

muy alto

4. El gradc de ccupacion del area de almacenamiento es

alto

3. El grado de ocupacian del area de almacenamiento es

aceplable

2. El grado de ocupacidn del area de almacenamiento s

bajo

1. El grado de goupacidn del area de almacenamiento es

ima

Prequnta &:

Procesamientos de almacenamientos. Existen

procedimientos y narmas para ef almacenamiento

&, Mo existen procedimientos de aimacenamianta

4., Existen procedimientos de almacenamiento pero el

persenal no les conoce o no les aphca corectameants

2. Existen procedimientos pero no estan diferenciados

segun el tipo de producto

2. Existen procedimientos de almacenamiento segln

articulos, teniendo en clhenta caracteristicas propas el

producto

1. El personal de aimacenas conoce 10s procedimientos
los ap

Pregunta 7:
Identificacion de mercancias: Los productos
ubicadas en los almacenes estin claramente
identificadas

5, Mo se codifican los productos ni las ubicaciones

4. Se codifican los productos pero no lag ubicacionas

3, Codificacién de y de los productos ubicaciones pero
no de forma coordinada

2. Codificacion y de 195 productos ubicaclones de forma
coordinada

1. Codificacion de los productos por madios
glectrénicos. Bases de datos de los articulos codificados
gue muestran las cargcteristicas del producto

Pregunta B:

Localizacion de mercancias: Es fécil localizar la
mercancia en los almacenes

5. No existen sistemas que permitan una rapida
lacalizacon de los productas almacenados

4. Zonas de aimacén prefijadas segin anicuios

3. Todos los materiales tiene asignados zonas de
almacén. Almacenamiento agrupado a los productos en
un a clasficacion por familias

2. Codificacion de ubicacioness

1. Sistema informatico de locatizacian v de mercancias

Anexos del Capitulo V

Grado de saturacion del espacio de almacenamienio: |-|—— -
|| Sebeccone = respuetta [:_"_]

Respuesta

”mwma:

Respuesta

”mianesur_?_esmm:

Respuesta
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Pregunta 9:
Accese a los productos: El acceso a los productos -
| almacenados es rapide || setaceione au respuesta: E
5. Acceso muy complicade
4, Acceso complicado, No exisle un dizsefio de almacén
en funcian de los elemeantos de manuiencion a emplear.
Paslllos mal disefiados
| 3. Pasillos disefiados para permitir un acceso facil en
funcion de los elementos de manutencion
2. Almacenes e disefian teniendo en cuenia &l volumen
de trafico, recomidos de trafico interno, elementos de
manutencion, sistemas de almacenamiento y productos
a2 almacenar
1. Sistemas automaticos {vehiculos guiados
automaticaments)

Respuesta

Pregunta 10: Respuesta
Sistemas de almacenamiento: Los sistemas de - — T — —
almacenamiento son adecuados al tpo de productos | | Selrtciore s respuesta: E

5. Los sistemas de aimacenamienta no son adecuados
para cada producto
4. Los sistemas de almaceramianto no son adecuados
para gran parte de productos

3. Los sistemas de almacenamiento son adecuados para
determinados productos
2. Los sistemas de aimacenamients son adecuasdos para |
| gran parte de los productos

1, Los sistemas de almacenamienic son los adecuados
. para cada producto

Pregunta 11: Respuesta
| Sistemas de almacenamiento: Sistemas de m
| almacenamiento permiten un maximo || Setertine s vestusste: E
aprovechamiento de la capacidad de
almacenamientfo

“Almacenamiento cadlico
* Almacenamiento en altura
* Almacenamientn sin pasillos

" Diseno de almacenes correcto teniendo en cuenta
elementos de manutencion, productos,...
5. No'se tiene ninguno da estos aspectos
4, Se cumple uno de es0s aspectos
3. Se cumplen varics de es05 aspectos aungue no esten
aptimizados
2. Se tiene gran pane de los aspectos
| 1. s& tienan gran pare de es5os aspectos y sé optimizan

Pregunta 12
Elementos de manutencidn: Los elementos de [ . .
manutencién son adecuados al producio que |i Setecane su respuesta: =
| manejan y a la funcidn que tienen que desemperiar
5. Elemantos de manutencion no adecuados
4, Elementos de manutencion ajustados a determinados
productos
3, Elementos de manutension generaimeante adecuados
a la funcidn a desempaiar
2. Gama de accesorios que se ajustan a gran parnte de
los productos
1. Amplia gama de accesonos que s& ajusian a cada
produsto

Respuesta
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Ubfcaciones: Las ubicaciones de los materiales [
estdn optimizadas para evitar largos recorridos |
5. Los productos se almacenan independientamente de
sU mayor o menor grado de rotacidn |
4. Setiene en cuenia en certo grado |a rotacidn pero no
%@ uzan tecnicas apropiadas para evitar los largos |
recorridos |
3. Ubigacian por familizs

2. Ubicacin por familia-rotacian |
1. Metodo ABC de almacenamiento

| Sistemas de almacenamiento: Se revisan
| periddicamente la validez de los sistemas de
almacenamiento, los elementos de manufencion v
| las ubicacignes de los productos
5. Mo se revisa nunca ni los sistemas de
| almacenamianto, nl log elementos de manutencibn ni las
ubicaciones de los praductos
|.4. Mo se revisa periddicamenta 0 los sistemas de
almacenamiento, nl los elementos de manutencién ni las
| ubicaciones de los producios
3. 5e revisa pericdicamente los sistemas de
glmacsnamiento y [@s ublcaciones de los productos
|2 Método ABC de valoracién de productas. Revision de
los sistemas de almacenamisnto
1. Método ABC de valoracion de productos, Revisidn de
los sistemas de almacenamiento y de los elementos de |
manutencion

rea de cargs / descarga: Las areas de carga y
descarga estdn eguipadas para la realizacion
eficiente de dichos procesos
5. Mo se dispone de sistemas de cargs / descargs ni de
muelies de carga | descarga '|
4. Se dispone de sistemas de carga / descarga pere no
se ajustan al proceso requerido. Elementos de
manutencion no se ajustan al proceso de carga / |
descarga
3. Se dispone de sistemas de carga / descarga como |
cintas transportadoras, rampas ¥ otros
2. e digpone de muelies de carga / descarga pero no
estan disefiados teniendo en cuenta el trafico,
dimensiones , gic.
| 1. Muelles de carga / descarga y Zonas de manicbra:

denandizntes de fas dimensiones y onslajes de los
vehiculos, asl comola cantidad de ellos gue es preciso
| atender
Pregunta 16;
irea de carga / descarga: la capacidad de los
| muelles de carga y descarga es adecuada al trifico
| de mercancias que sostiene
|5. Los movimientos de aproximacidn a los almacenes se
realizan de forma muy complicada
4. Los movimientos de aproximacian & log almacenes se |

realizan de forma complicada

3. Los movimienios de aproximacién a los almacenes se
realizan de forma adecuada. |
Z Los movimientos de aproximacidn 2 los almacenes se |
realizan de forma dptima. Se realizan estudios de
horarios de entrada / salida de vehicylos para evitar las |
congesticnas |
1. Los medios gue |lagan al almacén puedan realizar

Respuesia

'ﬁﬁmmtwﬂa:

+ Selecomne SU respuestal
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Belenp felemevtas de mamaenaimm): Se dewme do laz
dernenior de rmanutencion ale cuados para la weabiarién del
peling

5 Nose dopoms de madios para la realisneion del pelang El
piclans se ealiza de puner mavaal

4. El pickirng s realion com elomentes ds maniternsion
fotabnerts mad emiados

3 El picking se realizs com elemenios de roamitenciin
mademnados.

2. El picking se realizm com elenanics de muutercidn aplos
pars cada mvel

1 El picking se realiza com elamenios de manitenciin
adecuades,

Prepunt: 18:

Felong (ieenolomal: No se producen ervoves et la
repavasion de pedidos. erveves de informiasary, emores de.
omlen, ¢ wrores de sshitucion

5. Emeres mony Suoyatber en la proparadon de podides: emoves
de contec, mrhikcida,.,

4, Epcves frecusrtes,

3. Excres pooo fecuertes & la prepancidn ds edides,
2, 50 producen ervores o aitomales en la prepasscion de

padides.

Temiaas de Piding: Se wnlizan esraerios e vinimizashin
de mecorridos * Dicpemer
aivedador dol drea T2 meling tode fox pradurtos Sigpemib be
* Realizar sxsracoiones msmivas de Jor pe Sidor o prepavar en
ol B

* Realing extrastiomes ammupadar a lazona & melang de
varier pedides alzves

* Reparto del almacés emsectores

5, Mo se reahms mnguns estratesia pars ls remmnmeidnde los
wecwidos
4, Fe malim de was esbateries pava 1a manemizseiin de los
mecurndos,
3. Fe walimn varis de esas estrategias parals nommizaciin
de pecomades,
2. 5e ubliman todas esas estrategias par la rorormmeidnde
mecmdos

1. Festficacidn ABC [Artimiles & mayme wotabcn asrupad os
ante 51) Sedispoe do s o vednesds el almacin pas
toden los prodastos en catidedes exactss qie se van x preparar
an el dla v asd eviter desplacumdentes por fodo o] dmacin

Presunia 20:

[emnfieanisn: Loe pvafientor som sdenfiondae
tlecrimicansigs

5 Mo se dispate devm sistems de wdertificacion de prodactes
£ Idemtificacicm de productos de manera mamal i
3 Chdigo debaras

2 Mormas ARCOC

1. Etiquetas de radiodecuencia

Anexos del Capitulo V

|| Feletcnne s respieity:

|| sebeccone s respunas:

|| Sebecomne fu recDustar

[«
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Pregunta 21:
| Incidencias: No se producen incidencias en |3 |

realizacion de los diferentes movimientos I
| 5. Muy alto nimero de incidencias | |

Respuesta

| 4. Alto numerg de incidanciss

|3. Mimero de Incidencias nomal
2. Escaso nimero de intidencias
1. Muy bejo ndmero de incidencias
Pregunta 22. Respuesta
Gestion de Productos; Se disponen mefodologias —— A e
para la gestion e los productos coma lo son FIFO, | Setecane su respuesta: ~
LIFO o FEFO

5. No existen metodeloglas para fa gestion de los
productos

4. Existen metodologias para la gestién de pocos
producios

3. Existen metodolagias para |2 gestion de algunos .
productos

2. Existen metodologias parada gestién de la mayaria de
los productos

1. Existen metodologias para Iz gestion de todos los
productos )

Pregunta 23:
Planificacion / diseno del almacén: Realizacién de | |
| una buena planificacién / disefio del almacén para | Selscoane Su respusita:
i gque funcione de manera optima y se adapte a las |
incantidumbres

Respuesta

i 3. Mo se realiza ningdn tipo de planificacion / disefio del |
| 2imacén

| 4. Se tiene una planificacion / disefio de almacén pera | [
| no s tiene en cuenta vanables imporantes, '
| 3. Se tigne una planificacion / disefio de almacén donde | [
| se tiene en cuenta el ndmero de espacics, los elementos |
| de manutencian |

| 2. 3e tiene an cuenta la plantilla de operarios, elementos
'| de manutencidn, numero de espacios ¥ 1os sistemas de

controd de operaciones.

| 1. Proceso de planificacion de almacén coordinado ¢on |

otros departamentos para analizar vanables tales como

| provisiones de venta, nivel de inversién (ampliaciones

| futuras), objetivos estratégicos| nivel de senvicio, 'I

redacion

Pregunta 24

Programas de trabajo: Definician de programas de i e e
trabajo (movimientos de productos, secuencia de || Setecoons s respumsta; _E|
reafizacion) |

| 5. No se define ningun tips de programa de trabaja

Respuesta

4. Estudio de movimientos y secuencias poco definido. |
3. Determinacitn de mavimientos de los productos,

2. Determinacion de mavimisntos y secuencias de los |
mavimienios

1. Determinacion de mavimientos y secusncias de los |
maovimienios, estudio de Hempo estandar | |
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Pregunta 25:
Capacidad de cumplimiento: Conocimiento de ia
capacidad de cumplimiento (paletas / dia)
5. Se desconoce tolalmente la capacidad de
cumplimiente
4, Se dezconoce la capacidad de cumplimiento
3. Se tiene una estimacion de {s capacidad de
cumplimiento
£. Se tiene una estimacion aproximada de la capacidad
de cumplimients
1. 5e conoce I3 ca
Pregunta 26:
| Horarlos de carga / descarga: Se establecen horarios
de carga y descarga gue eviten las congesiiones

5. No 2e establecen horgrios de carga y descarga

4. Se tienen horarios de carga / descarga pero
inadecuados de tal forma qus no 82 nota una
disminucidn en fas congestionas y retrases

2. Horarios alealorios de carga ( descarga que reducen
las congestionss

2. Be establacen horanos de carga y descarga de forma
que reducen en gran manera las congestione y los
retrasos

1. S establecen hararios de carga y descarga de forma
que evitan congestiones y no s producen retrasos.
Cltas pre:.llas para carga ! dascarga. Establecimiento de

acided de cumplimiento

Pregunta 27:

Rendimiento: Se conoce el rendimiento de las
personas implicadas en la distribucion

&, No se mide el rendimiento de |las personas implicadas
en ia distribucién

4, Se desconoce genergimente &l rendimianto de |as
personas implicadas en la distibucion

3, Se tiene una eproximacion del rendimiento de las
personas implicadas en la distribucidn

2. Se liene una aproximacion bestante aproximada dal
rendimiento de las personas implicadas an |a distibucian
1. Se conoce perfectamente &l rendimiento de las
persanas implicadas en 1a distribucidn.

Pregunta 28:

Coste de manipulacion: Conocimiento del coste real
de manipulacién de productos

5. Se desconoce totalments &l coste de manipulacicn de
productos

£, e desconoce generalments el coste de manipulacién
de productos

3. Setiena una estimacion del coste de manipulacion de
productos

2. Sa tieng una estimacion bastante aproximada dal
coste de manipulacién de productos

1. Se conoce perfectamente el coste de manipulacion de
producios

Anexos del Capitulo V

Respuesta

¥ | | Seleccione o respusts:

| | Seleccions g respussta:

Respuasta

| | Selecciane wu respusst

Respussta

“S&bccm B e spUeE
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Pregunta 29:

Coste de almacenamiento: Conocimiento de coste de i
| almacenamiento de productos || Seleccione surespussta: B
5. Se desconoce totalments el coste de almacsnamisnto
de productos
4. Sa desconoce generalmente el coste de
| aimacaramiento de productos
3. Se tiene una estimacién del coste da almacenamianto
de productos
2. Setiene una estimacion bastante aproximada dal
costs de almacenamiznto de productas
1. Se conoce perfectamenta &l coste de almacenamiento
de productos

Pregunta 30: Respuesta
Tiempos / coste de preparacion de pedidos
5. Se desconoce fotalmenie &l coste de preparacion de | Seleccione s resputsts; E]
pedidos

| &, Se desconoce generalmente el coste de preparacion

de pedidos |
3. Se tiene una estimacion del coste de preparacian de
pedidos

| 2. Se tiene una astimacion bastante aprowimada de!
coste de preperacion de pedidos

1. Se conace perfectements el coste de preparacion de
nedidos

Pregunta 31 Respuesta

Eficiencia: Se conoce y evalia la eficiencia de los

recursos | Selegomne Su respussta; EI
| & Mo s conoce ni se evalla la sficiencia de los

FeCursos

4. Se realizan estimaciones para calcular la2 eficencia

| 3. 82 conoce |a eficiencia de los recursos

2. Be conoce perfectamente 2 aficiencia de los recursos

1. Se conoce perfectamente la eficiencia de los recursos
eyvalia la eficiencia de los mismaos.

Mejora de la eficiencia: Se establecen planes de
accién y objetivos de mejora de la eficiencia ” Selaccione Sy respussta: |E|
5. No se establece ningun fips de plan de accién para |2

mejora de |a eficiencia i |
4, Mo s dedican recursos para la formacion del persanad |
3. Formacion del personal. Sistema de direccion por

abjetives |

2. Comparacién con otras empresas para establecer |

puntas de mejera, realizacian de planes ds accién e

implantacién

1. Se establecen planes de accidn y se fijgn objetivos

para la mejora de ia eficiencia. Se dedican recursos para '|

| la farmacién del personal J

Anexo N® V. 6. Cuestionario sobre aimacén. Fuente: Elaboracion propia
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Anexos del Capitulo V

Herramienta de Autoevaluacion Logistica

Fecha de Aplicacion

Areade Aplicad dn:

Oh jetiro; El objetivo fundemental de esia herramisnta de autosvaluacion logistica 65 el de poder detectar
los ponios debidesde los procesos perienscientes a la cpmandn del Centro de Didsibueidn de Coraas-Os ste

(La¥ aguars)
Instrucciones

Cada s de las e equwtas consta de cince (5 opoiones de repuesta, en donde debe escoger silo une (1)
como respuesta, Crracias por 81 colaboracidn

CUESTIONARIO SOBRE DISTRIBUCION

Pregpumia 1: Becpusta

Transporte mogio: Grado & wailivacion del ransports | Seloccions 51 resmuesta _EE]

5. Grade deutilinge idn rmoy reducida
4. Grado de ubbear idn redecd o

3. Grado de uhlizas idm noermal
2.Grado deubilizn idn devado

1 i5rads d.euh?l:im::i.dmmi elavado

Frecuencic de &stribusicn
5. Enbegas mensuales

4. Entmges quincenes

3, Enbwgas 5o manale:

2, Entmpas buber dianias

1. Entegas dianas

Prepumia 3:

Flamficaai de vusas! El astema do plovifcanm & nitas - —_—
saisfacterio [mmsuwtq =]
& Mo se dispome de mmnipin sistema de planificacion de ratas

4. Flamfisaciim de sotes en finsuin de los pontos de descarzay
e volumen de carga

3. Se dupeme deun ssterr de plauficadion de suts en finsin
de los pratos de descarga, ol volomen de carga, Sempn,
freomancia, cantidad de pantos da dishibucdn vlos monres de
trazspoate

2 Swsterra de plamuficacidm de rutas hadendowso de sistomes de | -
coMEEIEaniin

1. Sistema de plauficaidm de rotas en tienmo mal Usode
teenologdia &timal!za:nm.ﬁiapas por ordemador, que parrmtan

i Sslecoore arespsTa. - =]

Respuesta
Febilidad & srrega: Baste waa gram fiakhidad de [z N T T \
entregas en plaze cchdad y eontidad f| Sebeccone urespuesta E
5. Pésima fishalidad

4, Defidents Habilid
3. Regalar fiabilidad
2. Gran Sahilided

1, Fighiledad 100%

Anexo N* V. 7. Cuestionario sobre la distribucion. Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo N V. 8. Prueba de Normalidad para la muestra de tiempos de cada proceso. Fuente: Elaboracién propia
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Anexo N° VL 1. Plano del Centro de Distribucion, Fuente: La empresa




Anexo N® VL 3. Lavout del almacén N®7. Fuente: Elaboracién propia
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CHEFTO PUFF 26 (RS MY 6,06% 30.33% [ AT ANITOS CAR B 1O 200 0% R 1%,
RUFFLES OUESD 4005 &4y 5.56% 43 Roy i VRIB OETOF 100G 18, 48 24

f iy 5.17% SL06% FACHETY M ANTE debi 1.1 2% g8 30y

NES LS L]13% VLTI

MAM A A B N AT 8%

4 OR%, 55,010 BUFFLES CHUESS Ll Gl ] 14 Gl 470
o 44504 a0 . JIRUVE FS e b [ anaiae i1 1% 8 S5
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PEPITON25 GRS MY 2108 79.13% HILGLITSMENTL 1T GRS _{L0f% 99,11
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DORITOS PlE7A RUM 40GMY L37% B2 a0k [T TR 1GR DR LLIT% 95 '~ﬁ:m
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Y OAHEC TP TR | (101 WG 308

FRITCS OLESECY 30 GRS [h23% 95 5405
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RIFFLES WATLIRAL 400G 0TS D21% 96,]9% -
ALIFFL R-FLEM ACOOA a0tR [131% 95 401%

RLIFFLES (38 1ESE $503 (3% {1.19% Lok el | T {NTR 000 KL
RUFFLES XoEl EMENTS ACOH LA 1, 1590 O6. 7 8% Ll LAY ECHE Coms g il q_rTm,, 1000 (M
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Anexo N° VL. 4, Clasificacion ABC vendidos por la empresa. Fuente: Elaboracion propia
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Anexos del Capitulo VI

Canal Mayor
Hasta Bs Desde Bs.

Desde Bs.
10,000,000

Mayores

Canal OT

3,500,000

Hasta Bs.

5,000,000 9,999,999| 2,000,000f 3,499,999
3,000,000| 4,999,099 1,000,000 1,999,899
1,000,000 2,999,899 999,999

o0 m>» T

999,999

300,000

299,999

Fuente: La empresa.
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nexos del Capitulo VI

@Snack:s - T | b

R L L CONTROL DE DESPACHO
Nombre Despachador: Fecha:
Hora Sallda del Hora Retorno
co: al CD:
Cod. Cliente Nombre del Cliente Monto Facturado | Hora Llegada Hora Salida Firma/Sello Cliente Observaciones

|
- =
|
DESPACHADOR ————
Anexo N® VI, 8. Formato de control de despacho. Fuente: Elaboracion propia

117




Anexos del Capitulo VI

Secuencia de Rutas Canal Mayor: Dia Viernes

y

.

Secuencia de Rutas Canal Mayor: Dia Sabado

fll':é l Horara lqaswj
lo lgo O S S O T 7 Laboezl -0 g Wy B g ei b7 B HoneLabord
T | P = T ”| T T T ¥ {m“' L) L4 L= ¥ L] t T T 1 {"h*s]
#1 Feuta | Palare | #1 Ruta 2 Patara Fuln 11: Cata
#2 Rula B Contro Fluts 28 Wptaisd 47 Fota Shetan | Futs 15 G
£3 Rutn 10 Gudnta Grespo. Autn 21 1 Persina £3 Ruts 26: Cumbrea/La Royira | Rita 13, Calia
" Futa 16 Galia Futa 24 El Vali | 4 Fusa 5 Boila | | Futn 14: Cada
e Rl 27 El Camentario ¥E Rt 20 Los Teques I
4B Rutv#laBoyers | | Rt 23 ElGomanisns. |
Secuencia de Rutas Canal Mayor: Dia Marles
Secusancia de Rutas Canal Mayor DNa Lunes A Y
-
8. e
o . e R L | S S S [ S T J Moo s lo-'oe™ 8% W oo S e S 1 Horssia Laborst
1 ¥ t | | t t t | t fieg t t | | f t + + | t t
#1 Fula 10, Quinta Crespe. | | A2 Ejpwais | ¢ e Aosial B | i
£2 Ruta 11, Dutnti Ceespo I 42 Futn . E| Ganira
#a Rils 25 EiValls | ot B Pk s Ady i a3 Foua 9: El Centro |
B4 Rula 35 B Valle Rufin 200 Mentakén #d Faln 27 Cumibras! L Boyes Rufs ;B Canln
#E Rua4 Bivatle | | Filn 1% Anlimens | is ‘Ruta 22 El Camentirio Ruta 12 Quinta Craspo
6 Ruts 23 El Camenteno Funa 17, Cata
2 & i & Can ;
Secuencia de Rutas Canal Mayor; Dia Miérooles ) L SR it B My O gy
BN
heSse HEN .
- g% ®Wow &9 3 4 4 8 J Homino Labors! = - L I U # 3 4 & & 7 Heorolabol
#1 Fiaile 1; Palare | Reta 7 Gatin | Dlesz2) #1 Foula 30 Los Tuiues
#32 Riila 2 Petam Futn I8 Rz Prsdailas Adpmas #32 H_u.uﬂ: Loz Tenues
#3 Rula 3, Pelar “Furln 10; Anfimang #3 Fiala 32 Lot Yalles dl Tuy
#4 Foula &; Petara Rula 14 Cain 4 “Furta 33 Lo Valles dal Tary
£5 Fiula 5: Pelare | Rula 15 Calia
#5 Ruls 22 La Bayerd [ Ruta1zcal

Anexo N° V1. | 1. Secuencia diaria de rutas para el canal Mayor, Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N™ VL 13, Secoencia diaria de rutas para el canal Mayor. Fuente Elaboracién propis
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CLIENTE:

Snacks CODIGO:

FORMATD PEDIDD MAYOR
Facha
Uinid

Cod. Producto Inw. Ped. inv., Ped. Inv. Ped. inv, Ped Iny. Ped.

1214 |ROSAUIS 30 GRS
1310 |FRITOS QUESD 30 GRS 43
1418 [RAQUETY QUESD 18 GRS 144
1419 |[RAQUETY PICANTE 18 GRS, 144
1282 |RAQUETY QUESD 40 GRS, 4z
1284 |RAQUETY PICANTE 40 GRS 47
2157 |CHEETOS SALVAJE 22 GR. B0
2156 |[CHEETOS PUFFS 22 GRS 144
1307 |MINI PEPITD 10 GRS 144
1212 [PEPITO 22 GRE. FF]
2001 |[MIN|I CHEESE TRIS 20 GR 144
2153 |CHEESE TRIS 54 GRS(Mayor) 144
7129 [PLATANITOS CARIBAS MO 40 GRE. 35
1289 |PLATANITO DULCES 40GR. 40
2114 |PLATANITO CARIBAS NATURAL £5 GRS 35
2151 |RUFFLES NATURAL 40 GRS 72
2149 |[RUFFLES QUESD 40 GRS T
2150 |RUFFLES CREMA Y CEBOLLA 40 GRS 72
2155 |RUFFLES X-glemant 80
2124 |MiINI DORITOS MEGAQUESD 18 GRS . 3
2158 [DORITOS 777 40 Gr T2
2054 |DORITOS PIZZA RUM 406G, 72
2053 |DORITOS MEGADUESD 40 GRS, Ta
2186 |CHICHARROMN PICANTE 20 GRS 72
| 1054 [LA BOMBA T
| 1263 |MAN] SALADD 25 GR 288
i 1264 |MANI SALADO 25 GR TIRA 120
1389 [MANI JAPONES 25 GR. TIRA 180
1340 [GOMI JAGKS 40 GRS 288
( 1074 |GUDO POP %75
1448 [ICE ONE DISPL %08
1362 |ICE ONE TIRA 408
l 1851 IDOUGLIT S MENTA 540
- 1850 |DOUGLIT S SURTIDO 540
1344 [TIX TIX CHUPA BARRITA 12 312
i 1300 |GLUPY AREQUIFE 40GR 144
1303 |GLUPY LECHE CONDENS 144
41133 |PEPTTO 80 GRS 2
i 1218 |CHEETOS PUFF 80 GRS 2
1139 |CHEETCS JUMBO 150 GRS 14
1221 |CHEESE TRIS 150 GRS, 22
1459 |RUFFLES NATLIRAL 95 GRS s
1457 |RUFFLES QUESO 25 GRS =]
1458 |RUFFLES CREMA Y CEBOLLA 95 GRS 2
1359 |RUFFLES X-elemam Fr]
1291 [PLATANITOS CARIBAS DULCE 100 GRS 0
1322 |PLATANITOS SALADCS 123 GRS 20
[ 1224 |DORITOS PIZZA RUMBERA 125 GRS 22
1424 |DORITOSE QUESOD 125 GRS F
1168 |CHICHARRON PICANTE 680 GRS 30
1180 |RUFFLES NATURAL 190 GRS 12
1181 |RUFFLES QUESD 150 GRS 12
1115 [RUFFLES CEBOLLA ¥ CREMA 190 GRS, 12 =
1124 |DORITOS QUESO 200 GRS. 12 -
1195 |RUFFLES NATURAL MEGAPACK 400 GRS. a
1130 [PLATAMITOS CARIBAS MATLIRAL 450 GRS g
1168 |DORITOS MEGA QUESO 350 GRS, 8
1283 [MANI JASHBNASHRKECUSE! Formato para g ientolde pddidod. Fudnte: Flabdracidn prépia
1275 [MAMNI LATA, 185 GRS, 74
123
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Anexo N° VL. 15. Base de Datos para ¢l Manejo de Inventarios

Para mejorar el manejo de inventarios del centro de distribucién, se elabord una
base de datos que permitird registrar los productos existentes en el almacén N7 7. Esta
base de datos contiene un registro actualizado de los productos gque son introducidos al
almacén por medio de las transferencias, ademas de registrar los productos que se les
dan salida inmediatamente después del alistamiento de pedidos. A continuacién se

explica el procedimiento a seguir para darle un uso eficiente a la herramienta.

Al abrir la herramienta se mostrara la
pagina inicial como se observa en la

Figura N° 1, Aqui se encuentran dos links

correspondientes a los formularios de lo
que se denomind Alcabala I{Entrada al
almacén 7) v Alcabala 2 (salida del

almacén7) respectivamente.

Figura N° 1. Vista de |a pagina de inicio,
Fuente: Elaboracion propia
1) Formulario para la Transferencia de Productos
A través de tal formulario. se puede controlar el proceso de transferencia de
productos desde el “almacén 17 o almacén de recepcion hacia el almacén 7. la interfase
del mismo. permite el manejo sistematico de la “Carga de Productos” y de la

*Modificacion de la Ubicacion de Productos™, comeo se expone a continuacion.

Cirga e Fomictar psiincacn Lttac-wimn 2 Prodiaa

Figura N° 2. Interfase del formulario -_de Transferencia de Productos.
Fuente: Elaboracion Propia
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Metodologia de Uso para la Transferencia de Productos
o Carga de Productos: Para activar los campos del formulario, se debe presionar el
botén de comando “Nueva Carga”, e inmediatamente se obtendran las posiciones
disponibles deniro del almacén 7, a través de la lista desplegable del campo
“Ubicacion™, posteriormente se ingresa el producto a transferir, seleccionandolo
de la lista del campo “Producto”, ¥ se introduce la cantidad transferida en el
campo “Cantidad™, asi como la fecha de vencimiento del mismo. en el campo
destinado para tal fin (dd/mm/afo); para finalizar la accion se debe presionar el
botén de comando “Guardar™, v aparecera una caja de dialogo indicando “Usted

ha asignado un nuevo producto™. ,

Formularia Transferencia de Productos: Modulo “Carga de Productos”

e s | o o it [ o e o ]

— — I _—— e - —— - — —— —

i T — [, T ——— |
avad e . e ek (55 e |
Pt . s [ a m |
L e R Pt o s :‘:‘.’f 9-«@::3 L
57 bt | v Pasmii |
L. | — |‘
Activacitn de Campos’ Pressinar & botdn de comendd "MNusya Carga” Seeaccidn de 18 ubicasdn del aimaceén 7 fara colocar s producls iransferida

L 8 i e | e e

B i L e )

i i = e i =
A = Pt ——
St | et e -
b Wopmmpiain T L e e -

e TEV SR 2 s T

I3 O e WAL -

i Gpasds st e

[ EENEIEHER o R i}
Selecadn gel producg @ irenstenr §l amagén T Guarsar el nuews regising

Figura N® 3. Vistas del Formulario para la Transferencia de Productos. médulo “Carga de
Productos™. Fuente: Elaboracion Propia

¢ Modificacion de la Ubicacién de los Productos: Este mddulo permite dar
flexibilidad al sistema, de manera que si se requiere modificar alguna posicién
asignada a traves del modulo anterior, se pueda realizar sin afectar la data
registrada, por otra parte a través de este modulo se pueden realizar consultas
tipo “Informe” que permiten viSualizar las ubicaciones y demas datos de

determinado SKU, o de todos los que han sido transferidos al almacén 7.
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Formulario Transferencia de Productos: Module “Moedificacidn de la Ubicacidn
de Productos! Consulta de Productos Existentes”

Comsdta de un products axisterls Consulla & iodos los producsios existentes

Figura N° 4. Vistas del Formulario de Transferencia de Productos, médulo de “Modificacion de la
Ubicacion de Productos Existentes”. Fuente: Elaboracion Propia.

2) Formulario para la Salida de Productos
A través de este formulario, se puede controlar el proceso de salida de productos
del almaceén 7, la interfase del mismo, permite el manejo sistemdtico de la *Salida de
Productos™ la cual permite descontar de cada ubicacion los productos que fueron
sustraidos en el alistamiento de pedidos. y al mismo tiempo actualizar la base de datos
con las posiciones disponibles en el almacén, cundo la cantidad de productos en dicha
posicién haya llegado a cero. En la figura que se muestra a continuacién se observa

diche formulario.
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Figura W° 5. Vista del formulario de salida de productos. Fuente: Elaboracion propia,
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Metodologia de Uso para la Salida de Productos
e Salida de Productos: Seleccione el producto a descontar del sistema. desplegando
la lista del campo “Elija el Producto de Salida”, luego aparecerd la lista de las
ubicaciones, cantidades. salida, fecha de vencimiento y fecha de carga del
producto seleccionado. El campo de salida existente en el formulario se
encuentra activo de manera que se pue'da introducir la cantidad sustraida de cada
posicién donde se ubica el producto. Luego presione el boton de comando
“Actualizar™, e inmediatamente se recalcularan las cantidades existentes en cada
ubicacion. Aparecera una caja de didlogo indicando “La actualizacién ha sido
exitosa”. Para dar salida a otro producto solo basta con seleccionarlo nuevamente

en el campo “Elija el Producto de Salida™ y repetir el procedimiento.

Figura N” 6. Vista del cuadro de didlogo al finalizar la salida de
productos. Fuente: Elaboracion propia.




Anexﬂs r.fef Cﬂpszo VI

imony festactn 0 u.m- fi-mu " |
. H.mﬂr ﬁmnT Ilmnll

Anexo N V1, 16. Modelo representative de la situacion actual de la gestion del centro de Distribucion. Fuente: Elaboracién propia
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Ayrotmin de b vk e Salin
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Anexo N° V1L 17, Modelo representativo de la gestion del centro de Distribucion con transmision del pedido en forma telefanica.
Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N® V1, 18. Resultados del modelo original y de las propuestas mediante la simulacion.
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Anexo N° V1. 19. Modelo Representativo de la situacion actual de las rutas de despacho. Fuente: Elaboracion Propia
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Situacion Ac il IRutas Progmesias (e acinnes
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Anexo N” VI 20 Resultados del modelo de simulacion de la situacion actual y las propuestas realizadas para las rutas de despacho.
Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo N VL. 21, Descripcion de los modulos usados en la construceion del modelo de simulacion. Fuente: Elaboracion propia




v Anexos del Capitulo VI

ALY B INGEMERDS S

Atencion; Ing. Huga Anrsta . 16/0652005
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TTEM| DESCRIFCION UniD T CanT TPRECIO UNIT TOTAL
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Anexo N° V1. 22. Presupuesto de la redistribucién propuesta para el almacén N° 7.
Fuente: La empresa
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Anexo N2 V1. 23. Calculo del Valor Presente Neto del estudio econémico de la

propuesta de capacidad de vehiculos de transpaorte.

‘ompra de ¥ ehiculo ! ‘ontratar Fletes
Tnverstdn 270008 Crsdiny Cemsts 114418 vinge
Falor de Solvamamto 200 dela ! it de Parsoad
imvergidn ! Chofer 339037 $anuales Toewe affeind o combie:
Ayudante 2280, 50 Sfanoales 2150 Bs.J/g

Tiemper de Fide Caf 10 atios
IMAR 18%

:
E Mfaruemiptiema

! Preventive 1395 35 Sanuales
! Correctivg 116280 $anuales
! Canghos 930,23 Sanuales
i Ceanbavirdie 131,16 Saniales
E Segure Responsdhilidod Ol 244,19 Sanuales

i Totel S5I46 Sfanunles _J

Tabla |.Valores utilizados para el cdleulo del Valor Presente Neto. Fuente: Elaboracion propia

s Opcion N° 1: No invertir en la compra de camiones NPR sino contratar fletes segun los
requerimientos.

Segun la propuesta de rutas de despacho realizada en ¢l estudio, se requerird que
se contrate 11 fletes semanales. Sabiendo que la contratacion de fletes tiene un costo
asociado de 114.41$/viaje, se calcula un costo anual de 6040848 $/anuales. A

continuacion se muestra el flujo de caja correspondiente a esta opeion.

0 11 zl 3l 41 51 ﬁl ?l sl 91 anl
GO408,48 6040848 6040848 6040848 60408.48 6040848 60408, 48 00408,4
Shanuales Sfanuales $fanuales $fanuales $fanuales Sfanuales S/anuales S/anuale;

B
Figura N® 7. Flujo de caja de la opcion 1. Fuente: Elaboracion propia

Calculando el Valor Presente Neto se obtiene:
6040848 6040848 6040848 6040848 6040848 6040848 6040848 6040848 6040848 6040848

FEN =— = I T I i
| 118 118 1.18 1.18° L8 1.18° 1.18’ .18 1.18° 1.18'

VPN =-271.480,92 §
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e Opcion N° 2: Compra un camién NPR y contratar los fletes requeridos (11fletes
semanales) segun la propuesta de ruta de despacho.

En esta propuesta se considera el valor de la inversion correspondiente a la compra
de un camion NPR, ademas de sus costos a___scciadu por mantenimiento de vehiculos
propio mas el costo de cada flete contratado durante 10 afios, donde se recupera un 20%

de la inversidon como valor de salvamento.

F400

PEEEEE T

69922 48 G9RIT AR GUUIZ 4R GUOIT AR GUUITAR BVUCZ B GHGTT 4R
27000

Figura N® 8. Flujo de caja de la opcitn N° 2. Fuente: Elaboracion propia

Caleculando el Valor Presente Neto se obtiene:

Uiy — 27000 5992248 _ 6992248 6992248 6992248 6992248 6992248 6992248 6992248 6992248 6452248
N = —27000— . (PUE_cparin e 2

118 118 .18 L1g

118 118 LIg L8 1180

VPN, =-340.20591 §

e Opcion N° 3: Comprar dos camiones NPR y contratar los fletes requendos (8
semanales) segun la propuesta de ruta de despacho.

Al igual que la opeién anterior, se toma en cuenta la inversion, los costos de
mantenimiento y flete, ademas del valor de salvamento de los vehiculos propios a los 10
afios.

10

“l (2] o 4.9 4 1 ¥ o w0l

AT G GI%6T Gdv G962 64 G GRR62 64 62962 64
240400

Figura N¥ 9. Flujo de caja de la opcion N” 3. Fuente: Elaboracion propia.

Calculando el Valor Presente Neto se obtiene:

VBN — 4000 5296264 6296264 6296564 6296264 6296264 6296264 6296264 6296264 6296264 5216264

1.1% 118 118 Lig 118 L 118 1.18* 1.18 1.18"

VPN;=-334.896.64 $
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*Opcion N° 4: Comprar tres camiones NPR y contratar los fletes requeridos
(4 semanales) segn la propuesta de ruta de despacho.
Al igual que la opcion anterior, se toma en cuenta la inversion, los costos de

mantenimiento y flete, ademas del valor de salvamento de los vehiculos propios a los 10

afios. : 1620

g B B O OO

50504 72 S0509.72 50800 72 50505,72 3050072 S0509. 72 3050072
1000

Figura N® 10. Flujo de caja de la opcion N° 3. Fuente: Elaboracion propia.

Calculando el Valor Presente Neto se obtiene:
VPN = —g1oop_ 3050972 5050972 5050072 5050972 5050972 5050972 S050972 S0S0972 5050972 3430972

1.18 118 g 118 1LIE LIg g 118 LI®  L1§"

VPN;=-304.899.8 §

*Opcion N® 5: Comprar cuatro camiones NPR y contratar los fletes requeridos
(2 semanales) segiin la propuesta de ruta de despacho.
Al igual que la opcion anterior, se toma en cuenta la inversion, los costos de

mantenimiento y flete, ademds del valor de salvamento de los vehiculos propiosa los 10

anos. -

0 1l e 51 ﬁl 71 ] s| 10
04176 49041,76 40041.76 45041 ,.74 49041 76 49041, 76 4904176
| EO00

Figura N° 11. Flujo de caja de la opcidn M° 4. Fuente: Elaboracion propia.

Calculando el Valor Presente Neto se obtiene:

VPN = — 108000 4904176 4904176 4904176 4904176 4904176 1904176 4904176 4904176 4904176 2744176
' 118 1.1# 118 118 [.18° .18 118 .18 118"

VPN;=-32427091 §



¢ Opcion N® 6: Comprar cinco camiones NPR y contratar un solo flete semanal segin la

propuesta de ruta de despacho.
Al igual que la opcion anterior. se toma en cuenta la inversion, los costos de
mantenimiento y flete, ademas del valor de salvamento de los vehiculos propios a los 10

anos.

L

[1]12345&?89|{:

33064 o8 33064 68 53064 68 53004 68 53064 68 53 AS 53064 68
133000

Figura N* 12. Flujo de caja de la opcion N® 6, Fuente: Elaboracion propia.

Calculando el Valor Presente Neto se obtiene: .

FPA = -1 ?Sﬂﬂfﬁiﬂﬁjﬂ _ 5306468 5306468 35306468 5306468 5306468 35306468 5306468 5306468 2606468

T T T I ET AT T 2R T AT BT T FET

VPNg=-368.518,55

s Opcion N 7: Comprar seis camiones NPR v no contratar nunca fletes.
En esta opcidn solo se toma en cuenta la inversion de la compra de los seis

camiones. los costos de mantenimiento y el valor de salvamento a los 10 afios.

a4
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1620

Figura N® 13. Flujo de caja de la opcion N° 7. Fuente: Elaboracién propia

Calculando el Valor Presente Neto se obtiéne:; -

VPN = 162000 2T0876 _ 570876 570876 370876 570876 ST0876 570876 570876 3570876 246876
1.18 118 117 118 I;18" L 118 1ig 118 gt

VPN, =-412.366,11
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]

Anexo N° VI 25, Almacenes def Centro de Distribucion. Fuente: Elaboracion propia

-

Anexo N® V1. 26. Zona de precarga de pedidns—.]::uente:_ﬁlabmmci{m propia
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