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SINOPSIS

El presente estudio fue realizado en Procter & Gamble de Venezuela,
empresa de consumo masivo dedicada a ofrecer productos de marca, de calidad y
valor superiores que mejoren la vida de los consumidores. Esta investigacion esta
enmarcada en la modalidad de proyecto factible, nivel descriptivo, apoyada en un
disefio no experimental. El objetivo general fue disefiar un plan de transicién de un
sistema de prondéstico de la demanda enfocado en la planificacién de ventas a un
sistema de pronéstico de la demanda enfocado en la planificacién del negocio.
Para la recoleccion de los datos se hizo uso de la observacion directa y una serie
de entrevistas no estructuradas al equipo de trabajo del proyecto para conocer la
situacion actual de la problematica. También se utilizaron herramientas propias de la
ingenieria industrial, permitiendo el analisis y desarrollo del trabajo.

Durante el estudio se procedi6é a determinar un diagrama causa-efecto para el
entendimiento de la problematica, diagramas de flujo para detallar el proceso de
pronéstico de demanda al cual se desea migrar y las actividades del personal
involucrado en la transicion asi como diagramas de Gantt para ubicar en el tiempo
dichos procesos y actividades.

Para la realizacion de la propuesta, se parti6 de los estudios previos y asi
poder disefiar el plan para la transicion del proceso de pronéstico de demanda,
definiendo sus fases, actividades, duracion y responsables. Asi como también se
utilizaron tablas y diagramas de flujo para mostrar la reestructuracion del sistema y
los ahorros en tiempo y esfuerzo cuantificados en horas/Hombres.

Palabras clave: Pronostico, demanda, supuestos, ventas, proceso y sistema.



UCAB! (urzaezczs

INDICES

INDICE DE CONTENIDOS

INDICE DE CONTENIDOS ... .ottt e e e e e eeanaa s i
INDICE DE FIGURAS . ...ttt ettt e e e et e e eaeans \
INDICE DE TABLAS ..ottt ettt ettt ettt ate et et e eteeteareeneeneeeaeareaneens Vi
INTRODUGCCION. ... ettt ittt ettt ettt et e st eete et e re e teeteateareenes 1
(07N =] 1 111 2 R 3
LA ORGANIZACION . .....cooiieite ettt ettt te et teeteateeraens 3
1.1  DescripCiOn de la EMPreSa........cooouuiiiiiiiieiiiieeiiiie et 3
1.1.1 RESENA HISIOMCA ...t 3
00 O R |V 151 To ] ISP PP PP P PPPPPPPP PPN 3
L.0.20 VISION Lottt e e 4
1.1.3.  Estructura OrganizatiVal .............ccceuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeee e 4
1.1.4.  Identificacion del Area de Trabajo ...........ccccveveeueeueiveeeeieeeeeeeeeenenes 6
CAPITULO Il ottt e et 7
EL PROBLEMA ..ttt e et e e et e e e e eaa e aaees 7
2.1  Planteamiento del ProbIEMa..........ccooiiiiiiiiiiiiiiiicieee e 7
2.2 Justificacion de la Investigacion.............ccccceeiiiiiiiiiiiiiiee e 8
2.3 Objetivos del EStUIO...........cuuuiiiiiiiciiiecee e 9
2.3.1.  ODbjJetivo GENETAl ......cceviiiiei it 9
2.3.2. ODbjetivOS ESPECITICOS ....uuuurrrrrrrreiiieiiiieiineeeeenreenneennnnnnnnnnennnnnnnnnnennennnnne 9

A 07 o - P SSEPPPPPPR 9
P22 T o1 = Vox o T =R 10
CAPITULO ettt ettt 11



UCAB! (urzaezczs

INDICES

MARCO TEORICO CONCEPTUAL ......cueiieiecteeteeteeeeeee ettt seeare e 11
3.1 Antecedentes del EStUdIO..........coooeiiiiiiiiiee 11
3.2 BASES TROMCAS. ...uuuueeieiiiaeee ettt e e e e e e ettt e e e e e e et e e e e e e e e e et e e e eaeens 13
3.2.1. Planeacion de Operacion del NegoCiO:..........ooecvvviviiiiieeiiiiiiiiieeeeee 13
3.2.2. Planeacion de Operacion de Ventas: .......cccceeeeeeevveeiiiiiiieeeeececiiiinnn. 14
3.2.3.  GSHION: ettt 15

3.4 Herramientas ULIliZadas..............eeviiieiiiiiiiiiiiiiiccceee e 15
34.1 Flujograma de ProCes0s..........cceeiiiieiiiiiiiiiee e 16
3.4.2 Diagrama de Gantt............ooouiiiiiiiii e 18
343 Diagrama Causa EfeCLO ..............uuuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee 19
(07N =] 1 1 U1 21 Y 21
MARCO METODOLOGICO.......coieiieiieieeeeeceeee ettt are e aneas 21
4.1  Tip0 de INVESHGACION. ....euriiiieiiiiiiiiiiei ettt 21
4.2 Disefio de la INVestigaciOn...........cccoeeuiiiiiiii i 22
4.2.1 Disefio Experimental: ............oieeiiiieiiieccee e 22
4.2.2 Disefio no experimental:..........ccooiiiieiiiiiiiiicce e 22

4.3 Unidad de ANAIISIS........cuuiiiiiiiiiiiiie e 23
4.4 ReCOleCCION A DALOS......ceiiieiiiiiiiiiie ettt 23
4.4.1  ODbSEervacion DIr€CLA...........uuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 24
4.4.2 ENEIEVISTA ... 24

45  ANANSIS dE DAlOS......uuuiiiiiiiieiiiiiiieie e 25
4.5.1  Investigacion CU@lItatiVa: ...........cooiiiuiiiiiiiieeei e 25
4.5.2  Investigacion CuantitatiVa:..............ueeuueemummmmmmmiiniieiieiiiienneennennennnneneen. 25
(07N = 1 1 U 10 JNY 2O 27
PRESENTACION Y ANALISIS DE DATOS .....ooieieeeecieete e ee e 27
5.1 Desglose de la ProblemAtiCa ...........ccoovviiiiiiiieiiieecceeeccce e 27



UCAB! (urzaezczs

INDICES

5.2  Caracterizacion del Proceso de Planeacion de Operacion del Negocio.... 29

5.3  Tiempos del sistema P.O.N..........ouiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiiieiiee e 31
5.4  Actividades del “Planeador de Demanda’.. ...............uuvvieimimiiiininiinnnnnnnne 32
5.5  AIChIVOS P.O.N ..ottt 34
5.6  Procesos no contemplados por P.O.N ........oooiiiiiiiiiiiiiieie e 40

5.7 Planeacion de Operacion del Negocio vs Planeacion de Operacién de

V410155 ST PPN 42
5.8 Riesgos asociados al plan de migracion............cccoevviiiiiiie e, 44
(07N = 1 U110 IV O 48
LA PROPUE S T A ettt e e ettt e e et et e e e e et e e eern e aaees 48
6.1  Titulo de 1a PropUESEA ......cooiiiiiiiiiiiiee ettt 48
6.2  ODbjetivo de 18 PropuESTa .........cooeeeiiiieeeeeeeeeeeeeee e 48
6.3  Justificacion de la PropuESta..........ccoeviiiiiiiiiiiiieee e 48
6.4  Estructura de La Propuesta..........cccooeoiiiiiii e 49
6.4.1 Proceso P.O.N reestruCturado. .............ccccuuuummmmummmmminiiiiiniiiiiieninennnenns 49
6.4.2 Fases del proceso P.O.N reestructurado............cccccveeeeeeeeeieeinnnnnnnn. 49
6.4.3  Reestructuracion TECNICA .........ccuuvrrriiieee e e e e e 53

6.4.4  Cronograma Proceso de Transicién del Sistema P.O.V al sistema
P.O.N 60

6.4.5 Elementos Requeridos para el Plan de Migracion ...............cccccvveee.. 64
(07N = 1 U110 IV 1 IS 65
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES ... 65

7.1 CONCIUSIONES ... .o 65
7.2  RECOMENUACIONES......ccoeiiiieeee e 67
REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS.......coeoieieet ittt 68
AN X O S L et e e et e et a e e aaee 71



UCAB! (urzaezczs

INDICES
ANEXO A. Archivos contemplados dentro del proceso P.O.N...............uvvvvvennnns 71
ANEXO B. Archivo generico de actualizacion de ventas: .............ccccvvvveievenennnnns 71
ANEXO C. Formato de la data para los cuadros de control.................ccccvvvveennnns 72
ANEXO D. Archivo de Punto de toque entre la UGN y la ODM..............uuvvvnennnnns 73
ANEXO D.Plantilla de actualizacion para el Punto de Toque ........ccccceeevvvevvvnnnnnn. 74
ANEXO E. Archivo de Suficiencia del NegocCio...........ccceeevieeiiiiiiiiiiiie e, 75



UCAB! (urzaezczs

INDICES
INDICE DE FIGURAS
Figura 1. Imagen de William Procter y James Gamble ...........ccccccvvvviiiiiiiiiiiiiinnnnnnn, 4
Figura 2. Logo de M0ooN and SEarS...........cooiviiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeee e 4
Figura 3. Primer Empaque de Dreft ... 5
Figura 4. Primer Empaque de PampPers...........cooviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 5
Figura 5. Algunas marcas de Procter & Gamble ..o 3
Figura 6. Desglose de la problematiCa............coooiiiiiiiiiiiiiiiiie e 28
Figura 7. Caracterizacion del Proceso P.O.N .......cccuiiiiiiiiiiiiiiiieecee e 30
Figura 8. Planeador de Demanda en PON ... 33
Figura 9. Flujograma de actualizacion del archivo de demanda...............ccccuvveeeeen. 35
Figura 10. Flujograma de actualizacion de archivo de supuestos incrementales .... 36
Figura 11. Actualizacién del Archivo de Punto de ContactO..............ccccceeeeeeeeeeeeeen, 37
Figura 12. Flujograma de actualizaciéon de archivo de suficiencia del negocio........ 38
Figura 13. Riesgos asociados a la migracion de POV a PON.........cccccccceeeiieinninen, 45
Figura 14. Ciclo PON reestruCturado ............couuviiiiiiiieeeieeiiiiiis s e e eeeeeveree e eeeeeennnes 51

Figura 15.
Figura 16.
Figura 17.
Figura 18.
Figura 19.

............................................................................................................... 52
Actualizacion del Archivo de Demanda.............ceevvvvvveiiiiiiiiiiiiiieiiiieenee, 53
Actualizacion de Archivo de Supuestos Incrementales........................... 54
Actualizacion del Archivo de Punto de Contacto............cceevviiiiiiiieennnnn. 55
Actualizacion del Archivo de Suficiencia del NegocCio .............cccvveeeeee.. 56



UCAB! (urzaezczs

INDICE DE TABLAS

INDICES

Tabla 1. Estudios previos tomados en cuenta para la elaboracion del presente

L2251 (8 o[ RN 12
Tabla 2.Descripcion de los simbolos a utilizar en un Flujograma de Procesos ....... 17
Tabla 3. Estructura desagregada del TEG...........coviiiiiiiiiiiiieeicie e 26
Tabla 4. Diagrama de PON en €l iemMPO .......ccooiviiiiiiiiiie e 32
Tabla 5. Tiempo de actualizacién de archivos ..........ccccoooeiiiiiiiiii e, 39

Tabla 6. Planeacion de operaciones de negocio con reuniones no contempladas en

€] PrOCESO dE POD .....iiiiiiiiiiiiiiiiiti e 41
Tabla 7. Cuadro comparativo P.O.N VS P.O.V ... 43
Tabla 8. Matriz de CritiCidad ............oveiiiiiiiii e 46
Tabla 9. Planeacién de operacion del negocio reestructurado.............ccceeeeeeeennnnnns 50
Tabla 10. Tiempo en Minutos por Archivo y Planeador...............cccooeeeiieeeeeeeeee, 57
Tabla 11. Ahorro de Tiempo por Archivo y Planeador.............ccooeeeiieeieeeeeeeeeeeeen 58
Tabla 12. % Ahorro de por Archivo y Planeador ... 59
Tabla 13. Ahorro en tiempo para el archivo de suficiencia..............cccvvvvevvicenneennn. 59
Tabla 14. Fase | del Cronograma de Actividades de Migracion .............ccccceeeeeene.. 61
Tabla 15. Fase Il del Cronograma de Actividades de Migracion .............ccccceee.e.... 62
Tabla 16. Fase lll del Cronograma de Actividades de Migracion ..............cccceee..... 63

vi



UCAB ¥ ‘E':J“::"S‘;" Catslica

INTRODUCCION

INTRODUCCION

Procter & Gamble (P&G) de Venezuela es una empresa transnacional de
consumo masivo ubicada en Caracas, calle Altagracia con calle El Hatillo, Edif.
Procter & Gamble, Urb. Sorokaima, sector La Trinidad. P&G ofrece al consumidor
entre 300 y 400 productos mensualmente de distintas marcas y categorias. Para
gue estos productos puedan estar en el lugar y momento oportuno es necesaria la
interaccion entre la ODM (Organizacion de Desarrollo de Mercado) de Venezuela y
las UGN (Unidades Globales de Negocio).

Cada categoria es dirigida por una Unidad Global de Negocio diferente,
ademas, aunque tanto la ODM de Venezuela y las UGN pertenecen a P&G estas se
manejan como empresas diferentes, o que se traduce en distintos procesos y
formas de trabajo. El equipo que une a estos dos tipos de organizaciones se
denomina EMT (Equipo Multifuncional de Trabajo). Los cuales estan conformados
por un integrante de cada departamento de la compafiia, especificamente: C&F
(Contaduria & Finanzas), CCM (Conocimiento del Consumidor y del Mercado),
P&EM (Planeacion de Estrategia de Mercado) y EOM (Equipo Operacional de

Mercadeo) y sus respectivas contrapartes de las distintas UGN.

Las diferencias de los distintos procesos de trabajo de dichas organizaciones
dificultaba el entendimiento entre las mismas asi como la toma de decisiones. Por lo
cual se decidi6 crear a nivel global un proceso estandar de frecuencia mensual
bajo un marco de trabajo que permita tanto a la ODM como a las UGN liderar la
evaluacion de la suficiencia del negocio acelerando la toma de decisiones para el

crecimiento del mismo.

Por tal motivo el presente trabajo especial de grado tuvo como objetivo
general disefiar un plan de migracién y adaptacion de un sistema de pronéstico de
demanda basado en la planificacibn de ventas a un sistema basado en la

planificacion del negocio.
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[ Y INTRODUCCION
A los efectos de alcanzar este proposito, el presente documento que presenta
los resultados del estudio realizado se ha estructurado en siete (7) capitulos mas
una seccion final constituida por las Referencias Bibliogréficas y los Anexos como

apoyo y complemento del estudio, tal como se menciona a continuacion:

Capitulo | “La Organizacién”: este capitulo contiene la historia de P&G en el

pais, su estructura organizacional, y la identificacion del area de trabajo.

Capitulo Il “El Problema”: se presenta el planteamiento del problema, las
interrogantes de la investigacién, su justificacion, los objetivos del estudio, asi como
el alcance y limitaciones del mismo.

Capitulo Ill “Marco Tedrico Conceptual”: comprende los antecedentes
histéricos, ademas de las bases tedricas que sustentan la investigacion y las
herramientas utilizadas en el proyecto.

Capitulo IV “Marco Metodolégico”: este capitulo presenta los aspectos
necesarios para establecer el “como” se realizé el estudio, contempla el tipo de
investigacion, el enfoque y disefio de la misma, asi como también las técnicas e
instrumentos para la recoleccion y procesamiento de los datos de la investigacion; y
por ultimo la estructura desagregada del trabajo.

Capitulo V “Presentacion y Analisis de Datos”: se presentan y analizan los
resultados de cada uno de los objetivos especificos planteados, derivados del
objetivo principal del problema.

Capitulo VI “La Propuesta”: contiene la propuesta del Plan de Transicion para
lograr un cambio cultural efectivo eliminando el trabajo no productivo.

Capitulo VII “Conclusiones y Recomendaciones”: se exponen las conclusiones
del estudio realizado y un conjunto de recomendaciones para la implementacién de
las propuestas presentadas en el capitulo VI.

Finalmente se presentan las Referencias Bibliogréaficas utilizadas y los Anexos

gue complementan el estudio.
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CAPITULO |
CAPITULO |

LA ORGANIZACION

Procter & Gamble es una multinacional de bienes de consumo masivo, llegé a
Venezuela en 1950. En la actualidad se encuentra entre las mayores empresas del
mundo segun su capitalizacion de mercado. Con presencia en mas de 160 paises,
produce y distribuye firmas conocidas, como Gillette, Duracell, Ariel, Pampers y mas

de 300 marcas de productos consumibles diarios.

El estudio se focaliz6 en el Departamento de Suministro de Producto,
especificamente en el area de Planificacién Integrada de Negocio, encargada de
garantizar la disponibilidad de productos en los anaqueles a través de pronésticos
de demanda fiables que permitan satisfacer las necesidades de los consumidores a

través del uso eficiente de la cadena de suministro y comercializacién.
1.1 Descripcion de la Empresa

1.1.1 Resefia Histérica

Cincinnati, capital de Ohio en Estados Unidos, se convirtid en la ciudad que
a principios del siglo XIX acogié a William Procter y James Gamble (Figura 1),
provenientes de Inglaterra e Irlanda respectivamente. William ante la enfermedad de
su esposa Martha, se establecié en dicha ciudad para cuidarla hasta sus ultimos
dias mientras se iba desarrollando y destacando como fabricante de velas. Del
mismo modo, James Gamble se vio en la necesidad de recibir cuidados médicos
que le prestaban en dicha ciudad mientras trabajaba como aprendiz en la

produccion de jabones.


http://es.wikipedia.org/wiki/Multinacional
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresas
http://es.wikipedia.org/wiki/Capitalizaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Pa%C3%ADs
http://es.wikipedia.org/wiki/Gillette
http://es.wikipedia.org/wiki/Duracell
http://es.wikipedia.org/wiki/Ariel_(detergente)
http://es.wikipedia.org/wiki/Marca_registrada
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Figura 1. Imagen de William Procter y James Gamble

Fuente: (Procter & Gamble) (2009)

El 12 de Abril de 1837 Procter y Gamble comenzaron a fabricar y
comercializar jabones y velas en la ciudad de Cincinnati. En medio de una crisis
financiera y con la existencia de 14 competidores su suefio no sucumbié logrando
gue el 31 de octubre del mismo afio ambos firmaran el contrato de sociedad, dando
origen formal a la empresa Procter & Gamble.

En 1850 tras la guerra civil en Estados Unidos, Procter & Gamble (P&G)
firmaron varios contratos para suministrar jabones y velas al ejército de los
federales. En este momento todos los productos de la empresa contaban con el
logo de Moon and Stars (Luna y Estrellas) (Figura 2), marca no oficial de P&G.

Figura 2. Logo de Moon and Stars

Fuente: (Procter & Gamble) (2009)
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Procter & Gamble siempre se caracterizd por su deseo de tocar y mejorar la
vida de las personas (Touching lives, improving life, lema de la compafiia), por eso,
fundo laboratorios de investigacion, dio a conocer sus productos a través de avisos
a color en revistas, entregé muestras de productos, y finalmente apalancandose en
todo su capital social y activo, creé productos innovadores, entre los cuales, se
encuentran: Chipso (primer jabon disefiado para las lavadoras), Crisco (primera
manteca 100% vegetal que ofrecia una alternativa mas saludable que la grasa
animal al momento de cocinar), Dreft (primer detergente sintético de uso doméstico,
Figura 3), Crest (primera pasta dental con flior y con el aval de la Asociacion
Odontoldgica Estadounidense, Figura 4), Pampers (primer pafal desechable, Figura
5), Downy (primer suavizante para telas, Figura 6), Ariel (primer detergente con
enzimas), Pert Plus 2 en 1 (Primer champu con acondicionador en un mismo
producto), entre otros.

Figura 3. Primer Empaque de

breft Figura 4. Primer Empaque de
Pampers
'&
g\
Pump(’r"
| C’..:.’-;’
Fuente: (Procter & Gamble) Fuente: (Procter & Gamble)
(2009) (2009)
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CAPITULO |

Estos productos innovadores en conjunto con las herramientas mencionadas
anteriormente, continuaron la expansién de Procter & Gamble creando su primera
filial de América Latina en Venezuela en 1950, luego comienza a expandir
operaraciones en Europa y México; evidenciandose de esta forma cémo una
pequefia empresa que se inici6 con una sociedad se iba convirtiendo en una

corporacion multinacional.*

Actualmente, Procter & Gamble cuenta con aproximadamente 135 mil
empleados alrededor de todo el mundo operando en casi 80 paises y en los 5
continentes, obteniendo ingresos totales por ventas a nivel mundial cercanos a los
79 mil millones de ddlares anuales a través de la venta de mas de 350 productos en
mas de 180 paises, tocando con sus marcas 3.000 millones de veces al dia las
vidas de las personas alrededor del mundo.

Algunas de estas marcas son: Ariel, Pampers, Gillete, Tide, Crest, Charmin,
Oral-B, Always, Tess, Naturella, Mach3, Downy, Duracell, Pantene, Pert,
Head&Shoulders, Pringles, Prestobarba, Koleston, Rindex, Herbal Essences, Vick,
Mum, Secret, Old Spice, Bounty, Camay, Moncler, Safeguard, Mammi, Lavansan,

entre otras. (Figura 5).

! Procter & Gamble. (s.f.). Recuperado el 20 de Septiembre de 2011, de Descubre la Historia
de P&G: http://www.pg.com/es_ES/history/jsp/ourhistory_spain_2.shtml
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Figura 5. Algunas marcas de Procter & Gamble

Fuente: (Procter & Gamble) (2009)

La historia de P&G evidencia que desde su creacion ha existido un fuerte
compromiso por parte de sus trabajadores en ofrecer productos de calidad y valor
superior que mejoren la vida de sus consumidores en el mundo entero, convirtiendo

este propdsito en la misién de la empresa desde sus inicios hasta el presente.?

1.1.1. Misidn
Ofreceremos productos de marca de calidad y valor superiores que mejoren
la vida de los consumidores del mundo entero, para las generaciones de hoy y las
gue vienen. Como resultado, los consumidores nos recompensaran con liderazgo
en ventas, crecimiento de utilidades y creacion de valor. Con ello se crearan
condiciones de prosperidad para nuestra gente, nuestros accionistas y por ende

para las comunidades en las cuales vivimos y trabajamos.®

Procter & Gamble. (2009). Recuperado el 11 de Octubre de 2011, de Overview:

http://www.pg.com/annualreport2009/financials/mda-overview.shtml

® Procter & Gamble. (s.f.). Recuperado el 11 de Octubre de 2011, de Our Foundation:

http://www.pg.com/en_US/company/purpose_people/pvp.shtml
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1.1.2. Vision

Ser reconocidos como la mejor compafia de productos de consumo y

servicios del mundo. 3

1.1.3. Estructura Organizativa

La empresa desarrollé una estructura corporativa a nivel mundial basada en
cuatro pilares fundamentales que contribuyen a consolidar y lograr su mision

mencionada anteriormente. Estos pilares fundamentales son:

a. Funciones Corporativas (del inglés Corporate Funtions): se encuentra
compuesto por un grupo de departamentos que buscan garantizar la innovacion
continua y el desarrollo de las capacidades de la organizacién. Actualmente las
Funciones Corporativas son: Analitica y Microbiologia; Empaques; Aseguramiento
de la Calidad; Salud, Seguridad y Ambiente; y Capacitacion.

b. Servicios Globales de Negocio (del inglés Global Business Services):
se encarga de brindar soporte a través de la tecnologia utilizando distintos tipos de
herramientas de datos y procesos para todos los trabajadores asi como a sus
clientes a través de un equipo talentoso de empleados internos y algunos servicios
contratados a otras compafiias. De esta forma se busca brindar el mejor servicio
para el negocio al menor costo y con el trabajo de personas talentosas.

C. Unidades Globales de Negocio (del inglés Global Business Units): se
encargan de realizar investigaciones de mercado para poder identificar las
necesidades comunes de los consumidores ademas de determinar el
comportamiento de las marcas competidoras, con la finalidad de crear nuevos
productos en caso necesario o innovar y/o actualizar los productos ya existentes. De
esta forma, logran definir las estrategias y planificar acciones con la finalidad de

desarrollar sus negocios.
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Actualmente existen las siguientes Unidades Globales de Negocio:

¢ Belleza y Afeitado (del inglés Beauty & Grooming): se encarga del desarrollo
de las categorias de cosméticos, desodorantes, cuidado del cabello, limpieza
personal, fragancias, cuidado de la piel, afeitadoras desechables, maquinas de
afeitar y dispositivos eléctricos para el retiro del pelo.

¢ Salud y Bienestar (del inglés Health and Well-Being): su responsabilidad son
las categorias de cuidado femenino, cuidado bucal, bocadillos (snacks), cuidado de
la salud y alimentos para mascotas.

¢ Cuidado del Hogar (del inglés, Household Care): su responsabilidad son las
categorias de cuidado del aire, baterias, cuidado de las vajillas, cuidado de la ropa,
cuidado de las superficies del hogar, toallitas hUmedas para bebés, pafales, papel
higiénico, pafiuelos faciales y toallas de papel.

d. Organizaciones para el Desarrollo del Mercado (del inglés Market
Development Organizations): su responsabilidad es fusionar las caracteristicas del
mercado nacional y/o local en el que se encuentran con las estrategias que definen
las distintas Unidades globales de negocio, consolidando de esta forma un plan de
negocio customizado para cada pais.

Las Organizaciones para el Desarrollo del Mercado se encuentran
estructuradas en cinco unidades geograficas: América del Norte, América Latina,

Medio Oriente y Africa, Europa y finalmente Asia.

Es importante mencionar que a nivel regional se cuenta con diversas areas
gue son fundamentales para la innovacion y desarrollo de la empresa a nivel local
entre las que se encuentran: Ingenieria y Manufactura, Mercadeo, Investigacion de
Mercados, Finanzas, Logistica y Servicio a Clientes, Recursos Humanos,
Tecnologia de la Informacién, Legal, Relaciones Externas, Compras Estratégicas,

Investigacion y Desarrollo, y finalmente Desarrollo del Negocio con los Clientes”

Procter & Gamble. (2009). Recuperado el 11 de Octubre de 2011, de Overview:

http://www.pg.com/annualreport2009/financials/mda-overview.shtml
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1.1.4. Identificacion del Area de Trabajo
El estudio se realiz6 en la empresa Procter & Gamble de Venezuela, en el
Departamento de Suministro de Producto, el cual se encarga de garantizar la
disponibilidad de productos en los anaqueles para satisfacer las necesidades de los
consumidores a través del uso eficiente de la cadena de suministro y

comercializacion.

Se trabajé especificamente en el area de Planificacion Integrada de Negocio
(IBP — Integrated Business Planning), cuya visidbn es ser reconocidos como el
suplidor de productos # 1 del pais a través del proceso de planificacién de demanda
y suministro soportado en una organizacién altamente eficaz y confiable capaz de

cubrir las necesidades del consumidor con la més alta efectividad y productividad.

La misién es asegurar el desarrollo de las personas, valores y principios para
ofrecer disponibilidad de productos, con exactitud de prondéstico y de la ejecucion de
iniciativas con una excelencia operativa que procura la simplificacion en el

almacenamiento.

La estrategia de IBP contempla la ejecucibn de cinco procesos

multifuncionales claves para garantizar la presencia del producto en el mercado:

¢ Evaluar la capacidad de negocio a fin de lograr las metas de venta.

e Garantizar la continuidad de las operaciones del negocio.

¢ Disefiar qué y como se evaluara la capacidad en la organizacion.

e Traducir los planes de negocio al modelo de mercado asi como las
estrategias de operacion de cada categoria.

e Garantizar la evaluacion del rendimiento de cada producto, logrando un

provecho 6ptimo de la inversion.

El departamento de IBP, a su vez se subdivide en dos areas, que son
Demanda y Suministro. El estudio se desarrollé especificamente en el area de
Demanda, la cual se encarga de pronosticar las futuras ventas de producto

terminado en Venezuela.
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EL PROBLEMA

En este capitulo se presenta el problema objeto de estudio y su justificacion,
asi como el objetivo principal y los objetivos especificos que permitirdn hallar
respuestas a las interrogantes expuestas en el planteamiento del problema, dentro

del alcance y limitacion que presenta la investigacion.

2.1 Planteamiento del Problema

El proceso de pronéstico de demanda de P&G maneja tres tipos de enfoques,
los cuales son: “Qué”, “Por Qué” y el “Como”. A nivel global se utilizaba como
sistema de estimacién POV (Planeacion de Operacion de Ventas) el cual enfocaba
el 70% de su esfuerzo en el ¢Qué paso con las ventas de la compafia? y ¢ Por qué
paso? y el 30% en el (,Cémo mejorar la situacién actual de las ventas? Actualmente
se esta migrando al enfoque PON (Planeacion de Operacion del Negocio) donde se

invierten los esfuerzos dandole mayor importancia al ¢, Como?

Esta diferencia de enfoques trae consigo numerosos y drasticos cambios tanto
a nivel cultural como de procesos. Adicionalmente en Venezuela se tiene una
realidad politica y econémica sumamente volatil que afecta directamente a la
cadena de suministro. Esto implica esfuerzos extras y trabajo no contemplado

dentro de PON como proceso.

Para que se lleve a cabo este proceso no se requieren Unicamente los
esfuerzos del equipo de PIN Venezuela, sino también a otros departamentos de la
empresa. Especificamente: C&F (Contaduria & Finanzas), CCM (Conocimiento del
Consumidor y del Mercado), P&EM (Planeacién de Estrategia de Mercado) y EOM
(Equipo Operacional de Mercadeo) y sus contrapartes regionales en representacion

de las plantas, los cuales juegan un papel importante y necesario dentro del mismo.
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Ademds de lo ya mencionado se refuerza que este cambio es a nivel Global
asi que independientemente de sus particularidades Venezuela tiene que regirse
bajo el enfoque PON. Por lo cual surge la necesidad de responder las siguientes

interrogantes:

1) ¢, Es compatible el proceso “Planeacion de Operacion del Negocio”
con el marco Venezolano

2) ¢, Cual es el impacto en el negocio por los cambios operativos del
nuevo proceso?

3) ¢, Qué papel juegan los demas departamentos de la compafiia dentro

del proceso “Planeacion de Operacion del Negocio”™?

2.2 Justificacion de la Investigacion

El proceso de estimacion de demanda es de vital importancia para la
organizacion, debido a que segun este prondstico se define la estrategia del
negocio en el pais, que incluye: cadena de suministro, modelo de distribucién,
estructura organizacional, planes de crecimiento, posicionamiento de mercado etc.
Por ende, la exactitud del pronéstico de la demanda es critica para la toma de

decisiones a todos los niveles de la organizacion.

Por ser una transicion a nivel global, P&G de Venezuela esta en la obligacion
de migrar al proceso de planificacion de demanda enfocado en el negocio,

independientemente de que esté o no de acuerdo

En linea con lo establecido surge la necesidad de asegurar la adaptacion
rapida, sencilla y eficaz del nuevo proceso de pronéstico de demanda en

Venezuela.



UCAB! (urzaezczs

2.3 Objetivos del Estudio

CAPITULO II

2.3.1. Objetivo General
Proponer un plan de migracién y adaptacion de un sistema de prondstico de
demanda basado en la planificacibn de ventas a un sistema basado en la

planificacion del negocio de una empresa de consumo masivo.

2.3.2. Objetivos Especificos

1) Caracterizar el proceso “Planeacién de Operacién del Negocio”.

2) Determinar las diferencias y semejanzas entre PON y POV.

3) Analizar los riesgos asociados a la migracion del sistema POV al
PON.

4) Establecer los elementos requeridos por un plan para la migracion del
sistema POV al PON.

5) Determinar la factibilidad técnica y econdémica de las acciones

requeridas por el plan propuesto para que se garantice el logro del mismo
6) Determinar el programa de implementacibn de las acciones

propuestas para la migracion del nuevo proceso de prondstico de demanda PON.

2.4 Alcance
El propdsito de este estudio fue elaborar una propuesta de mejora para el
proceso de pronostico de demanda de P&G Venezuela bajo el enfoque de “Plan de
Operacion de Negocios”, con el fin de eliminar sobre cargas de trabajo y mejorar su

eficacia y eficiencia.

El desarrollo de este proyecto no asegura la implementacion de las mejoras
propuestas, quedando a discrecion de la empresa esta decision. En caso de ser

implementadas, no se tomaran en cuenta los resultados a efectos del TEG.

Los resultados del TEG se podran evidenciar a través de documentos tales

como: Mapas de procesos, cartas de Gantt y flujogramas.
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2.5 Limitaciones
El nivel de detalle que se presenta en el desarrollo de este estudio esta sujeto
a las politicas y estrategias implantadas en la empresa bajo las cuales se debe regir
el proyecto, asi como también el criterio de confidencialidad y privacidad de

informacion manejada por la compainia.

10
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MARCO TEORICO CONCEPTUAL

En el presente capitulo se sustenta tedricamente el estudio, con el correcto
andlisis considerado para el enfoque de la investigacion. Al respecto, Lerma (2004)
expone: “el marco tedrico sera una descripcion detallada de cada uno de los
elementos esenciales de la teoria, de tal manera que la formulacion del problema y
su solucién sean una deduccién logica de ella” (p.58). También se observaran las

herramientas a utilizar para la resolucién del problema presentado en este trabajo.

3.1 Antecedentes del Estudio
Para la realizacién del presente estudio se consultaron investigaciones (TEG)

con el propésito de completar la metodologia.

En la siguiente tabla se muestran los Trabajos Especiales de grado

consultados.

11
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Tabla 1. Estudios previos tomados en cuenta para la elaboracién del

presente estudio.

Trabajos revisados para la realizacion del presente estudio

Plan para la transicién y a) Ayuda para
movimiento fisico de los | | estructurar el
i Area: Ingenieria Industrial
pm”‘fs':'s _'j,e Maquila de E . UCAB trabajo especial
la ubicacion actual a una |Autor: Elizabeth Martinez
o ) Mayo 2012 de grado.
nueva localizacionde  |Tutor: Emanuel Lopez
una empresa de consumo B) Marco
masivo en Venezuela Referencial.
Mejoras en los procesos | Area; Ingenieria a) Ayuda para
de procura de repuestos || cheial estructurar el
ara equipos de - UCAB trabajo especial
i | _,p Autor: Sergio Carnevale, ] J P
produccisn de una ) Septiembre 2011 de grado.
empresa de consumo Karla Pérez. B) Marco
masiva Tutor: José Guevara. ]
Referencial.
Desarrollo de mejoras | Area; Ingenieria a) Ayuda para
para la gestidn de industrial estructurar el
almacenes que abastecen ] . UCAB trabajo especial
een=s 1 “°“"'| Autor: Susana Bitar, _ joesp
las lineas de produccidn ) Septiembre 2010 de grado.
Mayela Gatrif.
de una empresa de B) Marco
CONSUMO Masive Tutor: Emanuel Ldpez. )
Referencial.

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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3.2 Bases Teodricas

3.2.1. Planeacién de Operacion del Negocio:

Planeacion de operacion del negocio es un proceso de pronéstico de
demanda estandar de frecuencia mensual que reemplazard al POV (Planeacion
de Operacion de Ventas). El cual integra bajo un mismo marco de trabajo la
organizacion de desarrollo de mercado y a las unidades globales de negocio. PON

se divide a su vez en cuatro sub-procesos:

Alineacion de supuestos incrementales que afectan la demanda:

Proceso enfocado un 40% en el ¢Qué? y 60% en el ¢Por qué? De los
resultados alcanzados en el mes pasado. Su objetivo es entender el estado actual
del negocio con informacion de lo que ya sucedié y actualizar los supuestos

incrementales que alteran la demanda del préximo mes.

Construccion del negocio:
Proceso enfocado en un 10% en el ¢ Qué? y ¢Por qué? de los resultados del
mes anterior y un 90% en el ¢ C6mo? alcanzar los resultados deseados. Su objetivo

es proponer y alinear las ideas a ejecutar para hacer crecer el negocio.

Punto de contacto entre la Organizacion de Desarrollo de mercado y La
unidad Global de negocio:

Proceso durante el cual la ODM (Organizacién de Desarrollo de Mercado)
presenta a la UGN (Unidad Global de Negocio) el plan de ventas para el siguiente
mes, donde ésta ultima evalla y aprueba el mismo, ademas de la capacidad para

cumplir a nivel de suministros dicho plan.

13
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Suficiencia del negocio:

Proceso en el cual se le propone a la junta directiva de la compaifiia los planes
de ventas previamente alineados entre la ODM (Organizacion de Desarrollo de
Mercado) y la UGN (Unidad Global de Negocio) y esta los aprueba o rechaza.
Enfocados al 100% en el ¢ COmo? alcanzar los resultados deseados.

3.2.2. Planeacién de Operacion de Ventas:

Planeacion de Operacién de Ventas es un proceso de prondéstico de demanda
gue busca un equilibro entre los planes de ventas y los niveles de inventario. De
manera que los problemas operativos no se conviertan en problemas para el

negocio.

El proceso POV se subdivide a su vez en los siguientes sub-procesos:

Pre- POV:

Proceso enfocado un 60% en el ¢Qué? y un 20% ¢Por qué? de los
resultados del mes anterior y un 20% en el ¢ Como? lograr los resultados deseados
para el siguiente mes. Este proceso consiste en aclarar los supuestos actuales del
mercado y alinear entre los el equipo de ventas, mercadeo y logistica los planes

necesarios para satisfacer la demanda del proximo mes.

Punto de toque con los lideres del departamento de ventas:
Proceso cuyo obijetivo es brindar visibilidad a los lideres de la fuerza de ventas
de los planes previamente acordados de manera que estos se comprometan a

cumplirlo y a tomar las acciones necesarias para llevarlos a cabo.

Suficiencia del POV:
Proceso a través del cual los equipos multifuncionales presentan a la junta

directiva los planes operativos de ventas para su aprobacion.

14



UCAB! (urzaezczs

3.2.3. Gestion:
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“El proceso mediante el cual se asume la responsabilidad de la planificacion y
la regulacién dentro de una organizacion de recursos —personas, manifestaciones o
instalaciones- a fin de realizar unos objetivos determinados” (Bitar S. & Gatrif E.,
Septiembre, 2010)

Para Ivancevich, Lorenzi y Skinner (1996) la gestion puede definirse desde

varios puntos de vista:

La gestion como proceso; comprende determinadas funciones y actividades

laborales que deben llevarse a cabo a fin de lograr los objetivos de la empresa

La gestion como disciplina; implica un cuerpo acumulado de conocimientos
susceptibles de aprendizaje mediante el estudio. Asi pues, la gestibn es una

asignatura con principios, conceptos y teorias.

La gestién y las personas; se refiere a la importancia de los empleados
disponibles para el desarrollo de las actividades laborales y a los que se dirige el
cumplimiento de los objetivos de la organizacion. (p.5)

En base a las tres definiciones mencionadas y a efectos de este estudio se
definira la gestiébn como una disciplina que comprende el cumplimiento de diferentes
actividades a través de los empleados, que a su vez hacen uso de conocimientos y

aprendizajes para lograr los objetivos de la empresa.

3.3 Herramientas Utilizadas
Para el presente estudio se utiliz6 una serie de herramientas asociadas a la

Ingenieria Industrial. Las cuales se explican a continuacion.

15
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3.3.1 Flujograma de Procesos
Los diagramas de flujo de procesos son una parte importante del desarrollo de
procedimientos, debido a que por su sencillez gréfica permite ahorrar muchas
explicaciones. De hecho, en la practica estos diagramas han demostrado ser una

excelente herramienta para empezar el desarrollo de cualquier procedimiento.

Funciones de los Flujogramas de Procesos

1. Describir las etapas de un proceso y entender como funcionan.

2. Apoyar el desarrollo de métodos y procedimientos.

3. Dar seguimiento a los productos (bienes y servicios) generados por
un proceso.

4, Identificar a los clientes y proveedores de un proceso.

5. Planificar, revisar y redisefiar procesos con un alto valor agregado,

identificando las oportunidades de mejora.

6. Disefiar nuevos procesos.

7 Documentar el método estandar de operacion de un proceso.
8. Facilitar el entrenamiento de nuevos empleados.

9 Hacer presentaciones directivas.

En la siguiente tabla se muestran los simbolos utilizados para la

representacion grafica de estos diagramas:

16
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Tabla 2.Descripcion de los simbolos a utilizar en un Flujograma de

SIMBOLO

Procesos

DESCRIPCION

ACTIVIDAD: es un rectangulo. Dentro de cada rectangulo
se incluye una breve descripcién de cada actividad.

DECISION: es un rombo. Sefiala un punto en el proceso en
el que hay que tomar una decision, a partir de él se ramifica en 2
0 mas vias el camino que se puede seguir. La via tomada
depende de la respuesta a la pregunta (decisién) que aparece
dentro del rombo. Cada via se identifica segln la respuesta a la
pregunta (si 0 no, cierto o falso, etc.).

INICIO y TERMINAL: es un 6valo que identifica sin ninguna
ambigledad el inicio o final de un proceso segun la palabra
dentro del simbolo. Comienzo, inicio son palabras que se utilizan
para designar la partida del flujo de un proceso, fin o final para
sefalar el fin del flujo.

LINEA DE FLUJO: representa la via de proceso que
conecta elementos del proceso: actividades, decisiones,
documentos. La punta de la flecha indica la direccion del flujo. Se
permite utilizar flechas horizontales y verticales mas no
inclinadas.

CONECTOR: es un circulo que indica la continuidad del
diagrama de flujo. Se utiliza cuando el diagrama abarca dos o
mas hojas y se desea hacer referencia a alguna actividad que se
encuentra en las hojas anteriores o posteriores a la que se esta
describiendo, o cuando fisicamente una actividad esta lejos de
otra y no se desea utilizar una flecha. Por cada circulo que sale
de una actividad debera haber al menos otro circulo que llegue a
una actividad de destino teniendo la misma referencia.

DOCUMENTO: representa un documento generado por el
proceso, y es donde se almacena informacion relativa a él.

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Ventajas de los Flujogramas de Proceso

¢ Proporcionan una comprensién del conjunto.

e Facilitan la comunicacion.

e Descubren los clientes ignorados previamente.

e Descubren las oportunidades de mejora.

« Identifican los limites del proceso.’

3.3.2 Diagrama de Gantt

Es un instrumento que representa los hechos relacionados con el tiempo y por
eso se le considera como una de las herramientas mas notables para la
contribucién a la gerencia de proyectos. Para elaborar el grafico no es necesario
disponer de un plan de trabajo pues en él se relaciona lo que se hace con lo que fue

hecho.

Ventajas de los Diagramas de Gantt

e Facilitar la supervision de actividades.

¢ Dar la secuencia para ordenar las actividades.

¢ Estimar el tiempo de un proyecto usualmente en meses.

¢ Dividir un proyecto en etapas que se representan por medio de barras.
¢ Verificar las incompatibilidades.

¢ Permite la duplicacion del grafico para su conocimiento y aplicacién.

Desventajas de los Diagramas de Gantt

¢ Es problematico controlar muchas actividades simultaneamente.

o No permite evaluar las repercusiones de los atrasos en las actividades.
¢ Imposibilita el movimiento de las actividades criticas.

e Es dificil visualizar el conjunto del proyecto.

¢ Dificulta determinar las secuencias y las interrelaciones entre las actividades.

® Alvarez Torres, M. G. (1996) Manual para elaborar manuales de politicas y procedimientos. México
D.F.: Panorama Editorial S.A.
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e La coordinacion del trabajo es escasa.’

3.3.3 Diagrama Causa Efecto
El Diagrama Causa-Efecto muestra las relaciones entre una caracteristica y
sus factores o0 causas. Es asi entonces que el diagrama causa-efecto es la

representacion gréafica de todos los origenes de un fenémeno.

Generalmente el diagrama asume la forma de una espina de pez de donde
toma el nombre alternativo de Diagrama de Espina de Pescado. Una vez elaborado,
el Diagrama Causa-Efecto representa de forma ordenada y completa todas las
causas que pueden determinar cierto problema y constituye una utilisima base de
trabajo para poner en marcha la busqueda de sus verdaderas causas, es decir, el

verdadero andlisis causa- efecto. ’

Para el trabajo especial de grado presentado, se utilizard especificamente el
método de estratificacién o enumeracién de causas que segin Humberto Gutiérrez
Pulido recurre a una lluvia de ideas para lograr la seleccién de causas planteadas
en el diagrama de Ishikawa, que establece la importancia de preguntarse un minimo
de 5 cinco veces el porqué del problema, de esta forma se lograra profundizar en la

busqueda de causas y la construccion del diagrama en cuestion.

Ventajas del Diagrama Causa-Efecto:

¢ Proporciona agrupamiento claro de las causas potenciales del problema lo
gue permite centrarse directamente en el analisis del mismo.

eEs por lo general menos complejo que los obtenidos por otros

procedimientos.

6 Ugalde Visquez, J. (2005). Programacion de Operaciones. Ciudad de Mexico: EUNED.

! Galgano, A. (1995). Los 7 Instrumentos de la Calidad Total. Madrid: Ediciones Dias de Santos S.A.
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Desventajas del Diagrama Causa-Efecto:

¢ Se puede dejar de contemplar algunas causas potenciales importantes.

¢ Puede ser dificil definir subdivisiones principales.

¢ Se requiere de un mayor conocimiento del producto o proceso.

« Se requiere de un gran conocimiento de las causas potenciales.®
3.4 Conceptos

Demanda:
Es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores estan
dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes ademas
tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado

Pronéstico:
Es el proceso de estimacion en situaciones de incertidumbre. EI mismo siempre
estara errado, ya que no es un hecho sino una suposicién con base matematica y

estadistica de lo que pudiera suceder

Estadistica:
Es la ciencia que trata de la recoleccion, clasificacion y presentacién de los hechos
sujetos a una apreciacion numérica como base a la explicacién, descripcion y

comparacion de los fenbmenos

8 Gutierrez, H. (2005). Calidad Total y Productividad. Mexico D.F.: Editorial McGraw Hill.
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CAPITULO IV
CAPITULO IV

MARCO METODOLOGICO

El proposito del presente capitulo es mostrar los métodos, técnicas y
estrategias empleadas para llevar a cabo el Trabajo Especial de Grado, de manera
gue el lector se pueda ubicar tanto en el contexto como en los factores claves de la

investigacion.

4.1 Tipo de Investigacion
Este estudio se identifica como una propuesta practica que busca satisfacer
las necesidades de la empresa por lo cual se trabajar4 bajo una investigacion

Proyectiva.

Segun Jacqueline Hurtado de Barrera (2003) la investigacién proyectiva se
define como “Tipo de investigaciéon que intenta proponer soluciones a una situacién
determinada a partir de un proceso previo de indagacién. Implica explorar, describir,
explicar y proponer alternativas de cambio, mas no necesariamente ejecutar la

propuesta. Dentro de esta categoria entran los proyectos factibles (...)". (p. 100)°

En el “Manual de Trabajos de Grado de Especializacion, Maestria y Tesis
Doctorales”, UPEL. (p. 13) El proyecto factible esta definido como “La investigacion,
elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo operativo viable para
solucionar problemas, requerimientos o necesidades de organizaciones 0 grupos
sociales; puede referirse a la formulacion de politicas, programas, tecnologias,
métodos o procesos. El Proyecto debe tener apoyo en una investigacion de tipo
documental, de campo o un disefio que incluya ambas modalidades. El Proyecto
Factible comprende las siguientes etapas generales: diagndéstico, planteamiento y

fundamentacion teorica de la propuesta; procedimiento metodoldgico, actividades y

® Hurtado de Barrera, J. (2003) El Proyecto de Investigacion : Metodologia de la Investigacion Holistica
. Caracas: Ediciones Quiron.
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recursos necesarios para su ejecucién; analisis y conclusiones sobre la viabilidad y
realizacion del Proyecto; y en caso de su desarrollo, la ejecucién de la propuesta y

la evaluacion tanto del proceso como de sus resultados”.*°

Este estudio busca solucionar un problema en la situacién actual de la
compafiia a través de una propuesta de un plan de migraciéon de un sistema de
pronéstico de demanda enfocado en la operaciébn de ventas a un sistema de
pronéstico de demanda enfocado en la operacidn del negocio. Segun esta premisa
y los conceptos citados anteriormente la investigacion que se utilizara para llevar a

cabo el presente estudio sera de tipo proyectiva.

4.2 Disefio de la Investigacion

Segun Marcelo Gomez (p. 86) “La investigacion puede adoptar 2 tipos de
disefios, el experimental y el no experimental. Los disefios experimentales son
propios de la investigacion cuantitativa mientras que los disefios no experimentales
se pueden aplicar para ambos enfoques.

A continuacion se definen los dos tipos de investigacion expuestos

anteriormente:

4.2.1 Disefio Experimental:

Es un estudio en el que se manipulan intencionalmente una o mas variables
independientes (supuestas causas- antecedentes), para analizar las consecuencias
gue la manipulacion tiene sobre una o mas variables dependientes (supuestos
efectos- consecuentes), dentro de una situaciébn de control creada por el

investigador.

4.2.2 Disefio no experimental:
Se define como la investigacion que se realiza sin la manipulacién deliberada
de variables lo que se hace es observar fendbmenos tal cual como suceden en su

contexto natural para luego proceder a analizarlos. Esta se subdivide a su vez en:

% vaselli, M. B. (2002). Manual de Trabajos de Grado de Especializacion y Maestria y Tesis
Doctorales. Caracas: FEDUPEL.
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disefio transeccional o transversal y disefio longitudinal. En el primero se recolectan

datos en un s6lo momento en un tiempo Unico su proposito es describir variables y

analizar su incidencia e interrelacion en un momento dado. Mientras que en el

segundo se Investigan patrones y secuencias de crecimiento y/o cambio en funcién

del tiempo

En base a los conceptos expuestos anteriormente el disefio de la
investigacion fue no experimental de tipo longitudinal ya que no se manipularon
variables deliberadamente sino que se analizaron tal cual suceden en su contexto
natural y los datos fueron tomados a través del tiempo durante cuatro meses para
evidenciar los patrones de los procesos y subprocesos abarcados en el estudio.

4.3 Unidad de Analisis

La unidad de analisis se refiere a todas las personas, procesos y variables a
ser analizados para llevar a cabo la investigacion. Con el fin de caracterizar los
procesos de prondstico de demanda de la compafiia P&G se tomaron como unidad
de analisis, los siguientes departamentos: C&F (Contaduria & Finanzas), CCM
(Conocimiento del Consumidor y del mercado), P&EM (Planeacion de Estrategia de
Mercado) y EOM (Equipo Operacional de Mercadeo) y sus respectivas contrapartes
de las distintas UGN. Haciendo énfasis en el equipo de PIN (Planificacién Integrada
del Negocio) en el cual toma lugar la investigacion. Incluyendo los archivos,
documentos y cualquier fuente de informacion utilizada por los ya mencionados

departamentos.

4.4 Recoleccion de Datos
Una vez establecido y definido el tipo y disefio de investigacion, se deben
establecer las técnicas de recoleccién y analisis de datos, de las cuales depende el

éxito del presente estudio.
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4.4.1 Observacion Directa
Segun Joaquin Rodriguez Valencia “La observacién directa es un hecho
ordinario y empirico, es esencial en toda investigacion cientifica, por ello toda
técnica empieza con la observacion y termina con ella misma. La observacion tiene
como finalidad el completar, confrontar y verificar los estudios que se hayan
realizado conforme a la investigacion documental. Como técnica de aplicacion
complementaria, la observacion directa ayuda a penetrar en el campo de acciéon de

estudio y prepara el escenario en el que se va a actuar’.'*

4.4.2 Entrevista
La entrevista se define como una conversacion sostenida por una persona
gue toma el rol de entrevistador y otra persona que toma el rol de entrevistado en la
gue se pretende obtener informacion para el entendimiento de procedimientos,

procesos, situaciones, contextos etc.

Esta técnica por lo tanto fue utilizada y aplicada con el Gerente de Compras
Indirectas y sus integrantes de manera de poder comprender a cabalidad el proceso
de procura de repuestos, se manejé también esta técnica de recoleccion de datos
con el supervisor del Almacén de Repuestos y sus integrantes de manera de poder
comprender cémo es el manejo de materiales dentro del almacén tanto de entrada
como de salida y poder realizar la caracterizacion de los repuestos. Por ultimo no se
puede dejar de mencionar las entrevistas realizadas con el departamento de
Mantenimiento en donde mediante conversaciones con el Gerente de
mantenimiento y su equipo de trabajo se podra comprender el proceso de
requisicion de repuestos, rotaciéon de material, clasificacion por prioridad de las
piezas entre otros. Es importante aclarar que las entrevistas no estan bajo ninguna
regla o esquema especifico. Tiene mas bien un caracter no estructurado, con el
objetivo de mantener sencillez y naturalidad y no establecer presiones. Se esperan
resultados satisfactorios luego de concretar estas entrevistas por la contribucion

latente del personal de la empresa

! Rodriguez, J. (2003) Introduccion a la administracion con enfoque de sistemas. México D.F.:
International Thompson Editores S.A.
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4.5 Anélisis de Datos

Para el andlisis de datos se manejaran técnicas tanto cuantitativas como
cualitativas. Para ello se empleardn conocimientos y herramientas propios de la
Ingenieria Industrial. Especificamente las materias: Ingenieria de Métodos,
Sistemas Produccion, Investigacién de Operaciones y Cadena de Suministro entre
otras.

45.1 Investigacion Cualitativa:

Es una metodologia de investigacion que busca cuantificar los
datos/informacion y, por lo regular, aplica una forma de andlisis estadistico. Se
define como un tipo de investigacion que utiliza métodos totalmente estructurados o
formales, realizando un cuestionamiento a través de preguntas principalmente
cerradas y concretas para explorar y entender las motivaciones y comportamientos

de individuos o grupos de individuos.”*?

4,5.2 Investigacién Cuantitativa:

En cuanto a una investigacion cualitativa se puede decir que: “... es aquella
donde se estudia la calidad de las actividades, relaciones, asuntos, medios,
materiales o instrumentos en una determinada situacion o problema.”

Adicionalmente se utilizaran herramientas como: diagramas causa efecto,

flujograma de procesos, diagrama de Gantt

12 Dagher Marichal, W. (Febereo, 2010). DESARROLLO DE UNA METODOLOGIA PARA LA MEJORA
DEL DESEMPENO DE PROVEEDORES NACIONALES CUMPLIENDO LOS ESTANDARES DE
CALIDAD, PRODUCCION Y DESPACHO, ASOCIADOS CON LA INDUSTRIA AUTOMOTRIZ
VENEZOLANA. Caracas, Venezuela: Trabajo Especial de Grado, Universidad Catélica Andrés Bello.
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Tabla 3. Estructura desagregada del TEG

ESTRUCTURA DESAGREGADA DEL TRABAJO ESPECIAL DE GRADO

Objetivos
Especificos

Caracterizar ol
proceso de
Planeacion de
Operacién dol
Negocio.

Determinar las
diferencias y
semojanzas ontre
PON y POV

Analizar los
riesgos asoclados
a la migracion del

sitema POV al PON

Determinar la
factibilidad tecnica
y econdmica do las

acciones
propuestas que
garanticen ol logro
dol plan.

Determinar ol
programa de
implomentacion de
las acciones
propuostas para la
migracion del
NUEVOo proceso de
prondstico de
domanda

Estructura

CAPITULO |
La Organizaciéon

CAPITULO N
El Probloma

CAPITULO M1
Marco Tedrico

CAPITULO IV
Marco
Meotodolégico

CAPITULO V
Presentacion y
Andlisis de Datos

CAPITULOW
La Propuesta

CAPITULO VI
Conclusiones y
Rocomendaciones.

Informacion
Requerida

1) Descripcion deo
la empresa
2) Estructura de
omprosa
3) Descripcion del
area de trabajo

1) Problematica

2) Planteamiento

de los objetivos.
3) Alcance y
limitacionoes

1) Antecodentos
2) Bases Todricas
3)Definiciones
4)Horramientas

1)Tipo deo

Investigacion
2) Diseno do
Investigacion

1) Desglose deo la
problematica
2)Proceso PON
3) Comparacion
PON vsPOV
3)Tlempos de Sub
procesos PON
4)Riesgos de la
migracion al PON

Fuentes
Consultadas

1)Entrevistas no
ostructuradas con
roprosontantos do
Ia organizacién
2)Documentacion
privada de Ia
omprosa

Herramientas
Utilizadas

1)Paginas WEB
2) Documentacion
privada do Ia
ompresa
3) Entrevistas no
estructuradas

1)Paginas WEB
2) Documentacion
privada do la
empresa

1)Reforencias
bibliograficas

1) Reestructuracion
do P.ON
2) Cronograma de
transicion del
proceso P.O.V al
proceso P.ON.
J)Elementos que
garanticen el exito
del plan do
migracion.

4) Factibilidad
técnica y
econdmica del plan
de transicion

1)Observacion
directa
2)Analisis
3)Consulita
oxpertos

1) Microsoft Visio
2)Microsot Excel
I)Microsoft Project.

4) Microsoft
Outiook

S)Entrevistas no
estructuradas

6)Sistomas y

horramientas

unicos de la
emprosa

7)Paginas web

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO V

PRESENTACION Y ANALISIS DE DATOS

Durante el presente capitulo se presentardn, analizardn e interpretaran los datos
obtenidos durante el estudio, a través de las herramientas y los procesos ya detallados en el
“Marco Teérico” (CAPITULO llII).

El propésito del andlisis es resumir las observaciones llevadas a cabo de forma tal que
proporcionen respuestas a las interrogantes de la investigacion. El andlisis implica el
establecimiento de categorias, la ordenacion y manipulacién de los datos para resumirlos y
poder sacar algunos resultados en funcidon de las interrogantes de la investigacion. Este
proceso tiene como fin Ultimo, el de reducir los datos de una manera comprensible, para poder
interpretarlos, y poner a prueba algunas relaciones de los problemas estudiados. (Balestrini, M.
2002 p. 169).

5.1 Desglose de la Problematica

Con el fin de encontrar la forma mas eficaz y eficiente para la transicién del proceso de
pronéstico de demanda, en el departamento de logistica, especificamente en el area de

Planeacion de Mercado se desgloso la situacion actual del problema.

Lo expuesto anteriormente se visualiza a continuacién en un diagrama Causa-Efecto,
donde se muestra de forma esquematica y resumida los factores y actores que deben tomarse
en cuenta para el disefio de la propuesta del plan de transicion para un proceso de prondstico

de demanda enfocado en las ventas, a uno enfocado en el negocio.

Para el desglose de la problematica actual se puntualizaron dos enfoques: Enfoque

Organizacional y Enfoque Técnico.
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Figura 6. Desglose de la problemética

Cultura Organizacional

Benchmark en la
Soporte de la
regién andina directiva de la
Entrenamiento empresa
para personal |____
P&G E
involucrado eestructurar el
proceso para
Crear un nuevo Venezuela

roceso  — * —
P Transicion del proceso

De pronéstico de demanda

Estandarizacién y
automatizacion de los
procesos de actualizacién

de archivos Distribuir el trabajo
manual

Eliminar
archivos

Fuente: Elaboracién propia (2012)
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Procter&Gamble desarrolld6 un nuevo sistema de prondstico de demanda basado en la
operacion del negocio. Sin posibilidad de rechazo al cambio, paises alrededor del mundo se
han visto en la obligacion de regirse por él.

En el caso particular de Venezuela, el periodo maximo para la adaptacion del proceso
es de cuatro meses y para llevarlo a cabo de la manera mas eficaz y eficiente se implanté un

modelo en el cual se aborda el problema desde dos perspectivas complementarias:

Organizacional:

a) Reestructurar el proceso PON para Venezuela manteniendo la esencia del mismo.
b). Entrenar a todo el personal de Procter&Gamble involucrado en el proceso.

c) Alinear y comprometer a los lideres de P&G Venezuela con el proceso.

Técnica:

2.1 Estandarizacion y automatizacion de los procesos de actualizacién de archivos.

5.2 Caracterizacion del Proceso de Planeacion de Operacion del Negocio.

Una vez planteadas las posibles soluciones, surge la necesidad de caracterizar el
proceso y para ello se presenta a continuacién un diagrama de flujo donde se puede apreciar
las distintas fases del proceso y a su vez sus respectivas entradas, salidas, roles y enfoques.
El objetivo es brindar una mayor visibilidad y generar conocimiento del proceso de Planeacién

de Operacion de Negocio
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Figura 7. Caracterizacién del Proceso P.O.N

PLANEACION DE OPERACION DEL NEGOCIO

Alineacion de Supuestos Incrementales Construccion del Negocio Punto de Contacto ODM/UGN Suficiencia del Negocio
L] L] L] L]
+ 1) Archivo con ventas y H H H
© ;}Amhwo de Demanda con los ' supuestos incrementales ¢ 1)Archivo de Punto de ' '
- upuestos actualizados. H 1 Contacto actualizado con los H . H
[l 2)Archivo de Demanda con las ventas ' actualizados categorizados por H mas recientes Rieaos 4+ 1)Propuesta final de Negocio H
{= | del Gltimo mes cerrado 4 Mmarca. H i gosy H H
w ' + 2) Archivo De Supuestos + Oportunidades ' H
v Incrementales actualizado : H '
: : : '
. . L] L] L] L]
:’L:::;g:s y oportunidades : + 1) Nuevos Riesgos y H H
L] L] L] i L) Ll
i 2) Causas definidas de los +  Propuesta inicial de Negocio H g)p;:cl:)nr:'ld:n‘l’de:t;iones a tratar en 1 Propuesta de Negocio H
] resultados obtetenidos. ' H 1a “Suficiencia del Neaocio” y aprobada o modificada H
n 3) Posicion actual de las H ' 3) Propuesta final d:ge oci;a ' '
marcas en el mercado . ! P 9 ) ! '
H i ' H
T [ o1t ] ] o '
" 1d LTI;::::;:: de Demanda: Lider : 1'2l )el'-l‘lpa::::;:,r de Demanda: Lider ! 1)Planeador de Demanda: ' :’ LI:F;:(:?::: de Demanda: Lider '
. [] d [} L} - L
% 2)Mercadeo: Contribuidor. + 2)Mercadeo: Contribuidor. H (2:’:1::::?:::_"” der del Proceso 1 2)Mercadeo: Contribuidor. H
14 3) Finanzas: Contribuidor. + 3) Finanzas: Contribuidor. H 3) UGN: Cor.ltribui dor ' 1 3) Finanzas: Contribuidor. H
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Fuente: Elaboracion propia (2012)
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La estructura de P.O.N (Planeacion de Operacion del Negocio) se basa en cuatro fases

claves, donde la salida de una es la entrada de la siguiente, por lo cual es necesario que cada

una se realice en su completitud para que se pueda iniciar la proxima fase y asi sucesivamente.

Ademds estan claramente establecidos los roles de los participantes en cada una de ellas

donde el lider del proceso es claramente el “Planeador de la Demanda.

P.O.N concentra la mayoria de sus esfuerzos en cémo alcanzar los resultados deseados
MAs que en qué paso y por qué paso, utilizando los dos ultimos como base para entender
rapidamente la situacion en la cual se encuentran las marcas en el mercado para el momento
y asi tomar decisiones en el contexto adecuado. Esto se traduce en el manejo de la informacién
en cuanto a ventas y supuestos de ventas en incrementales, es decir, cudnto mas o cuanto
menos se vendio vs. El mes anterior o cuanto méas se vendera o dejaré de vender los préximos
meses

5.3 Tiempos del sistema P.O.N

Como se explico anteriormente para que una etapa del sistema de Planeacion de
Operacion del Negocio se inicie es necesaria la completitud total de su antecesora. Para ello

cada actividad debe realizarse en los tiempos establecidos.

A continuaciébn se muestran los procesos del sistema de prondstico de demanda

enfocado en el negocio, distribuidos en las distintas semanas del mes.
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Tabla 4. Diagrama de PON en el tiempo

Semana 3 Semana 4

Alineacion de - Punto de
Construccién del
Supuestos . contacto entre la
Negocio

Incrementales ODM Yy la UGN

Suficiencia del
Negocio

Fuente: Elaboracion propia (2012)

Esta estructura de tiempo representa un problema para P&G de Venezuela
especificamente en la tercera semana donde ocurren el “punto de contacto entre la
Organizacién de Desarrollo de Mercado y la Unidad Global de Negocio” y la reuniéon de
“Suficiencia del Negocio”. El problema radica en que cada U.G.N maneja a la vez mas de una
ODM de distintos paises, lo que dificulta que el Punto de Contacto se lleve a cabo antes de la

reunion de suficiencia en todos los paises, como es el caso de Venezuela.

5.4 Actividades del “Planeador de Demanda”..
Los Planeadores de Demanda como lideres del proceso, son responsables de diversas
actividades comprendidas en el proceso P.O.N. A continuacioén se hace uso de un diagrama de

Gantt para detallar en el tiempo estas actividades.
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Figura 8. Planeador de Demanda en PON
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Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Los sistemas de informacion de la compafia utilizados para actualizar los archivos de
demanda necesitan los dos primeros dias habiles de cada mes para cerrar las ventas del mes
anterior, por lo que si el primer dia del mes tiene lugar después del miércoles la primera
semana el comienzo del proceso de prondstico de demanda se retrasa una semana.

Reduciendo los tiempos de ejecucion del ciclo.

55 Archivos P.O.N

P.O.N establece el manejo de cuatro archivos:

Archivo de Demanda:

Documento de histéricos de ventas y prondsticos, donde la data por marca se visualiza
por canales de distribuciéon y total pais, el cual es utilizado para la carga de la demanda en

sistema.

Archivo de Supuestos Incrementales:

Documento de histdricos de supuestos incrementales, riesgos y oportunidades. El cual se
utiliza durante las reuniones de “Construccion del Negocio” y “Alineacion de Supuestos

Incrementales”

Archivo de Punto de Contacto:

Documento utilizado durante el Punto de Contacto entre la Unidad Global de Negocio y la
Organizacion de Desarrollo de Mercado, donde se muestra la data por trimestre totalizada por

maraca y total categoria.

Archivo de Suficiencia:

Documento que centraliza la data a nivel de ventas y prondésticos de todas las marcas y
categorias comercializadas en Venezuela, el cual es utilizado durante la reunién de “Suficiencia

del Negocio”

A continuacion se describen los procesos y actualizacion de dichos archivos haciendo

uso de diagramas de flujo:
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Figura 9. Flujograma de actualizacion del archivo de demanda

Actualizacion del Archivo de demanda

Generacion de
Graficos de Control

Actualizacion de Actualizacion de
Ventas supuestos de

l

Agrupar SKU por
marcas

Dividir las ventas
por canal

Copiar y pegar las
ventas enel
archivo de
demanda en el mes
correspondiente

demanda

Centralizar los
supuestos de cada
funcion

Copiar y pegar las
los supuestos en el
archivo de
demanda en el mes
correspondiente

|

Adecuar las ventas
y pronosticos
mensuales al

formato necesario

Generar el grifico
de control por
marca y canal de
distribuion

Analizar el gréfico
de control

Copiar y pegar en
el archivo de
demanda

Fuente: Elaboracion propia (2012)
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Figura 10. Flujograma de actualizacion de archivo de supuestos incrementales

Actualizacion del Archivo de Supuestos Incrementales

|

Centralizar los
supuestos de cada
funcién

Agruparios los
supuestos por
trimestre

Transformar los
supuestos en
incrementales

Copiar y pegar la
data en el archivo
de supuestos

Identificarlo como
“nuevo supuesto™

Agregar fecha de
inicio

Identificario como
Agregar fecha de Riesgo u

cambio Oportunidad

Identificarlo como
“Cambio vs el mes
pasado™

Extraerio del
numero final

Fuente: Elaboracién propia (2012).
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Figura 11. Actualizacion del Archivo de Punto de Contacto

Actualizacion del Archivo de Punto de Contacto

Agrupa ventas y
pronosticos por
marca

Prondstico
Sumar supuestos
mas base
estadistica por mes

Asignar las ventas
acada mes

Agrupar la data por
trimestres

Adaptar la data al
formato adecuado

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Figura 12. Flujograma de actualizacion de archivo de suficiencia del negocio.

Actualizacion del Archivo de Suficiencia del Negocio

l

Centralizar los
archivos de Puntos
de toque de cada
categoria

Validar la data vs
SAP

Notificar al
Planeador de

Demanda de la
categoria

Adaptar al formato
Del archivo de
suficencia

Corregir
diferencias

Adaptar al formato
Del archivo de
suficiencia

Copiar y pegar la
data en el archivo
de suficiencia

Fuente: Elaboracion propia (2012)
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P.O.N se limita a establecer los archivos a utilizar para cada etapa del proceso y su
formato, mas no incluye la construccion de los mismos. La actualizacién de dichos documentos

son 100% manuales lo que aumenta las posibilidades de error humano asi como también el
tiempo de ejecucion.

Los tiempos de construccién de cada archivo varian segun la persona que los maneje. Se
midieron dos veces los tiempos de ejecucion, equivalente a dos meses. A continuacion se

presentan los tiempos de actualizacién de cada documento por cada Planeador:

Tabla 5. Tiempo de actualizacion de archivos

Promedio
Tiempo(Minutos)
Archivo Punto
de Toque TOTAL
UGN/ODM

Cuidado para el Cabello 42:00:00 27:00:00 76:00:00 145:00:00
Detergentes 51:00:00 33:00:00 74:00:00 158:00:00

[ motaa | [ o000 | 600000 | 1500000
Afeitadoras 62:00:00 39:00:00 73:00:00 173:00:00
Post Afeitado 46:00:00 25:00:00 71:00:00 142:30:00

Archivo de Archivo de Supuestos

Planeador de Demanda Categoria
Demanda Incrementales

A

Toals | [ 1080000 1440000 | 3153000

C Desodorantes 50:00:00 26:00:00 62:00:00 137:30:00
Jabones 54:00:00 24:00:00 65:00:00 142:00:00
| oaic | | w000 | soo000 | 170000
Cuidado para el Bebe 53:00:00 32:00:00 67:00:00 151:00:00
Cuidado Bucal 51:00:00 27:00:00 62:00:00 138:30:00
[ o0 | | w000 | seo000 | 1200000 |
: Respiratorio 63:00:00 40:00:00 69:00:00 171:11:00
Cuidado del Hogar 63:00:00 38:00:00 71:00:00 171:3
| ol | | weoooo | 70000 | 140:0000 |
Baterias 57:00:00 23:00:00 66:00:00 146:00:00
Cuidado Femenino 60:00:00 23:00:00 61:00:00 142:30:00

D

F

Total F

Fuente: Elaboracion propia (2012)

Cada Planeador es responsable de dos categorias, de las cuales se tienen que manejar
con archivos diferentes, de manera que los tres archivos establecidos por P.O.N. equivalen a
seis archivos por cada planeador. Con un tiempo minimo de ejecucion de 279 minutos (4.65

Horas/Hombre) y una tiempo maximo de 342 minutos (5.72Horas/Hombre) por categoria.
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5.6 Procesos no contemplados por P.O.N

P&G Venezuela pertenece a la region andina conformada por Colombia y Peru. Estos
tres paises mantienen una reunién mensual llamada “Punto de Toque con Ventas” cuyo
objetivo es brindar visibilidad al departamento ventas sobre los planes de accién para alcanzar
los objetivos propuestos. Esta reunién no es contemplada dentro del proceso de Planeacién de
Operacion del Negocio.

Para mayor entendimiento de lo expuesto se presenta a continuacion de manera

esquematizada el proceso PON con el Punto de Toque con Ventas incluido:
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Tabla 6. Planeacién de operaciones de negocio con reuniones no contempladas en el proceso de POD

PLANEACION DE OPERACION DEL NEGOCIO

Alineacion de Supuestos Incrementales Construccion del Negocio Pto de toque con ventas Pto de Contacto ODWUGN Suficiencia del Negocio »
1) Archivo con ventas y 1) Archivo con ventas y
supuestos incrementales supuestos incrementales

(1]
° 1)Archivo de Demands con los actualizados categorizados por actualizados categorizados por
] Supuestos actualizados, Y 1)Propuesta inicial de Negocio marca 1) Propuesta final de Negocio
=08 2)Archivo de Demanda con las 2 : 2 ’
A ventas del itimo mes cerrado. 2) Archivo con Riesgos y 2) Archivo con Riesgos y

oportunidades actualizados, oportunidades actualizados,

categorizados por marca. categorizados por marca.

1) Riesgos y oportunidades
definidas.

1) Nuevos Riesgos y

1)Perspectiva del

] 2l pip & pOﬂ H

B 2) Causas definidas de los 1)Propuesta inicial de Negocio. fiFRPRTRRRITRTRVTIEYS Oportunidades. 2)Propuesta de Negocio
Bl resultados obtetenidos inluida en la Propuesta de e FROHBARCON & Mokt o aprobada o modificada

[} ' 2 - la “Suficiencia del Negocio”. '

3) Posicion actual de las marcas
en el mercado.

Negocio

3) Propuesta final de negocio,

B S e

EﬂPlanndov de Demanda: Lider
1del proceso.

12)Mercadeo: Contribuidor.

13) Finanzas: Contribuidor.

14) Ventas: Contribuidor.

1)Planeador de Demanda: Lider
del proceso.

2)Mercadeo: Contribuidor.

3) Finanzas: Contribuidor.

4) Ventas: Contribuidor.

1)Planeador de Demanda: Lider
del proceso. 1) Planeador de Demanda
2)Mercadeo: Contribuidor. Lider

3) Finanzas: Contribuidor. 2) Ventas: Contribuidor
4) Ventas: Contribuidor.

1)Planeador de Demanda:
Contribuidor.

2)Mercadeo: Lider del Proceso.
3) UGN: Contribuidor.

1) (Qué? = 40%
2) ;Por qué? = 60%

1) (Qué?y ;Por Qué? = 10%  WRILEIEEIE ERIEIITHETE
2) ;Como? = 90% Negocio por Ventas

¢ Como? = 100% (Como? = 100%

% Enfoque

e e S et e T

Fuente: Elaboracion Propia (2012)

41



UCAB ‘Universidud Catélica
A ANDRES BELLO CAPITULO V
Esta reunion se realiza la tercera semana de cada mes, lo cual complica aun

mas los tiempos establecidos en el proceso de prondstico de demanda ya que

coincide con la semana del Punto de Toque entre la Unidad Global de Negocio y la

Organizacién de Desarrollo de Mercado y con la reunién de Suficiencia del Negocio.

Dicha reunién tiene una duracion de un dia de ocho horas laborales. Horas que el

planeador deberia emplear en construir los archivos necesarios para las reuniones

oficiales de PON

5.7 Planeacion de Operacién del Negocio vs Planeacién de

Operacion de Ventas.

El sistema de pronéstico de demanda enfocado en el negocio presenta
diferencias tanto técnicas como culturales con el sistema de prondstico de

demanda enfocado en las ventas.

Con el fin de disefiar un plan de migracion adecuado se procedié a comparar
los dos sistemas tanto organizacional como técnicamente. A continuacion se

muestran los resultados en un cuadro comparativo.
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Tabla 7. Cuadro comparativo P.O.N vs P.O.V

PONvs POV

“ Planeacion de Operacion del Negocio | Planeacion de Operacion de Ventas

Organizacional - Enfoque Principal ¢Como? éQué?
Organizacional Lider del proceso Logistica Mercadeo
Organizacional = Perspectiva Trimestral Mensual

Organizacional  Base del Pronostico Supuestos Objetivo total de ventas para laregion

Organizacional ~Tipo de Data Incremental Total

Organizacional Reuniones Estructuradas No estructuradas

Organizacional  Cantidad de reuniones 4 Tantas como sea necesario

Organizacional Tiempos Carga de la demanda Antes de la reunion de suficiencia Después de |a reunion de suficiencia

Técnico Numero de Archivos 4 |

Técnico Actualizacion de archivos Manual Manual

Fuente: Elaboracion propia (2012)

Mientras que P.O.V dedica el 60% de sus esfuerzos a entender los numeros
de ventas alcanzados el ultimo mes cerrado y un 40% en cémo mejorarlos, P.O.N
invierte los porcentajes de esfuerzos, a través de una estructura de reuniones
ciclicas que le permiten al personal involucrado mantenerse actualizado con los
ultimos riesgos y oportunidades presentes en el mercado que podrian afectar o no al
portafolio de marcas ofrecido por la empresa, permitiéndoles a los equipos
multifuncionales utilizar el tiempo que normalmente dedican a entender la situacién
del negocio en disefiar planes de accién para alcanzar los resultados deseados y

prevenir cualquier eventualidad que se pueda presentar.

El cambio de enfoques expuesto en el parrafo anterior se ve respaldado por
los documentos utilizados en cada fase del proceso, donde se muestra la
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informacién necesaria para cumplir los objetivos de cada etapa y se presenta la data
en incrementales. Al visualizar cuanto mas o cuanto menos se desea vender en
comparacion del mes anterior permite al personal aumentar su capacidad de
analisis y asi acelerar la toma de decisiones. Mientras que el P.O.V maneja un
mismo archivo en un nuimero de reuniones que varia segin tantas veces sea

necesario.

P.0.V estima las ventas en base al niUmero total y utiliza los supuestos llevar
el numero final al objetivo deseado lo que se traduce en un prondéstico sesgado. Por
su parte P.O.N utiliza los supuestos incrementales para pronosticar la demanda vy
luego lo compara contra el nimero deseado, de manera que se logra un estimado

mas sincero.

5.8 Riesgos asociados al plan de migracion

Un plan de migracién implica cambios, lo que conlleva a una forma distinta de
hacer las cosas. Al optar por un cambio en los procesos de trabajo se corre el riesgo
de que el nuevo planteamiento no funcione o no sea compatible con la organizacién

de trabajo.

A continuacién se muestran de manera esquematica y resumida, en un
diagrama causa efecto y en una matriz de criticidad los riesgos asociados al plan de

migracion.
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Figura 13. Riesgos asociados ala migracion de POV a PON

Plan de Migracién

Retrasos en la
carga de demanda
en sistema
Accionabilidad
retrasada
4
/
Informacion trimestral Rigidez del Proceso "
s b <
2= SR w7
/ //
/ e <
/ v/

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Tabla 8. Matriz de Criticidad

CAPITULO VI

Mo Severas

Extremadamente Improbable
Improbable

Algo Probable

Muy Probable

Probable

Poco 5everas
Medianamente Severas
Severas

Muy Severas

m QO 0 m =

L R

Fuente: Elaboracién Propia (2012)

Una vez identificados los posibles obstaculos asociados al plan de migracion es
necesario enumerar y detallar los riesgos que estos conllevan de manera que el plan disefiado

sea capaz de soportarlos en incluso evitarlos:

Cambio cultural:

1) El cambio de liderazgo entre logistica y mercadeo puede traer conflictos entre
las partes producto de una disputa por el control del proceso.

2) El rechazo al cambio producto de los modelos mentales establecidos en cada

persona que forma parte del proceso es uno de los principales enemigos el plan de migracion.
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Aumento de documentos:
1) Los documentos contemplados dentro del nuevo proceso son 100% manuales
lo que aumenta las probabilidades de error humano, alterando la informacion.
2) La sobrecarga de trabajo generada puede ser un incentivo a la desmotivaciéon
del planeador de demanda, generando rechazo al nuevo proceso ya que se percibiria como

una complicacion.

Informacion Trimestral:
1) A nivel econdmico Venezuela representa una incertidumbre muy alta producto
de la inestabilidad politica del pais. Al tomar decisiones en bases trimestrales se reduciria la

informacién necesaria.

Rigidez del proceso:
1) El hecho de que cada fase del proceso es dependiente de su antecesora
implica que al no completarse una no se puede dar inicio a la siguiente, lo cual podria producir

retrasos en la carga de demanda e incluso retardaria la capacidad de accionabilidad
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA

Una vez finalizada la presentacion y andlisis de datos del Capitulo V, se procede al
desarrollo de la Propuesta de un Plan de Migracion para un Sistema de Prondstico de
Demanda Enfocado en las ventas a un sistema de pronéstico de demanda enfocado en el
negocio, la cual se basa en una reestructuracion del sistema P.O.N (Planeacion de Operacion

del Negocio) y en la automatizacion de los documentos manejados.

6.1 Titulo de la Propuesta
Plan de migracion y adaptacion de un sistema de pronéstico de demanda basado en la
planificacion de ventas a un sistema basado en la planificacion del negocio en una empresa de

€ONSuUMo masivo

6.2 Objetivo de la Propuesta
Mitigar el riesgo de migracion y adaptacion de un sistema de prondéstico de demanda
basado en la planificacion de ventas a un sistema basado en la planificacién del negocio de

una empresa de consumo masivo.

6.3 Justificacion de la Propuesta
El proceso de estimacion de demanda es de vital importancia para la organizacion,
debido a que segun este prondstico se define la estrategia del negocio en el pais, que incluye:
cadena de suministro, modelo de distribucion, estructura organizacional, planes de crecimiento,

posicionamiento de mercado etc.

P&G de Venezuela esta obligada a migrar al sistema de planeacién de operacion del
negocio para pronosticar su demanda. Teniendo en cuenta que este es un proceso critico para

la toma de decisiones a todos los niveles de la organizacién surge la necesidad de proponer
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un plan de migracion que permita la adaptacion al nuevo sistema P.O.N en los tiempos

establecidos y que garantice el éxito del mismo.

6.4 Estructura de la Propuesta
La propuesta estéa divida en tres secciones, las dos primeras se refieren a la presentacion
de la restructuracion del proceso asi como los elementos necesarios para garantizar el éxito de

la migracion.

La dltima seccién esta relacionada con el seguimiento del cronograma del plan de

transicion.

6.4.1 Proceso P.O.N reestructurado.
Con el propdsito de caracterizar la reestructuracién del sistema P.O.N (Planeacion de
Operacion del Negocio) se seguira la misma secuencia que en el CAPITULO V, partiendo de lo

general a lo especifico.

6.4.2 Fases del proceso P.O.N reestructurado.

Como bien se explica en capitulo anterior el sistema P.O.N (Planeaciéon de Operacion
del Negocio) establece que un representante de cada departamento de la compafia participe
de forma activa en las distintas fases del proceso de pronéstico de demanda de manera que
todas las areas de trabajo estén informadas sobre los planes de accién y sobre los distintos
riesgos y oportunidades en el mercado. El departamento de ventas esta incluido dentro de esta
premisa por lo cual bajo este nuevo proceso se considera innecesario el “Punto de Toque con
Ventas” ya que el encargado de brindar visibilidad del negocio al equipo de ventas deberia ser

su representante y no el Planeador de Demanda.

En la reestructuraciéon del P.O.N el “Punto de Toque con Ventas” no le agrega valor al
proceso, por lo cual es eliminado, liberando asi el calendario de reuniones y evitando el solape
de las mismas. Ademas se decide extender los tiempos del proceso de tres a cuatro semanas
con el objetivo de que la reunién de Suficiencia del Negocio” se realice el primer dia de la
cuarta semana del mes asegurando que todas las categorias completen el Punto de Toque con

sus respectivas unidades globales de negocio.
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Tabla 9. Planeacion de operacién del negocio reestructurado

PLANEACION DE OPERACION DEL NEGOCIO

Alineacion de Supuestos Incrementales Construccion del Negocio Punto de Contacto ODM/UGN Suficiencia del Negocio
L] " L] L}
+ 1) Archive con ventas H ' H
. 1s }lrch:o d:cltnm?::daa con los ; SLPmm e amantalos b 1)Archivo de Punto do ; ;

o upuestos actualizados. Contacte actualizado con los .

S 2)Archivo de Demanda con las ventas s actualizados categorizados por ' mas recientes Riegos + 1)Propuesta final de Negocio.
[=0 del ditim cerrad ) fmarca. ' i ey . '
W omes o + 2) Archivo de Supuestos { Oportunidades. ' '
+ Incrementales actualizado. . 1 '
i ] ! ]
3 " [} [} i [ ]
1) Riesgos y oportunidades : 1) Nuevos Riesgos y : :
1] . [ ' [ "
T 2) Causas definidas de los ! 1)Propuesta inicial de Negocio. | ﬂphortunldauas.‘ ! 1)Propuesta de Negocio !
® resultados obtetenidos ) s 2)Recomendaciones a tratar en ' aprobada o modificada '
o .. i ] 1 |a“Suficiencia del Negocio”. ] : '
3) Posicion actual de las . ' 3) Propuesta final de negocio : '
marcas en el mercado. : : P neg : : :
' ' H '
g 1 . " " . L]
. 1)Planeador de Demanda: Lider ' 1)Planeador de Demanda: Lider ! {)Planeador de Demanda: ' 1)Planeador de Demanda: Lider '
® del proceso. s del proceso. ' Contribuidor s del proceso. H
° 2)Mercadeo: Contribuidor, + 2)Mercadeo: Contribuidor. H 2)Mercadeo: ‘LI der del Proceso + 2)Mercadeo: Contribuidor. H
o 3) Finanzas: Contribuidor. ' 3) Finanzas: Contribuidor. ' P ’ * 3) Finanzas: Contribuidor. '
) ! - ' 3} UGN: Contribuidor. 1 _— '
4) Ventas: Contribuidor. : 4) Ventas: Contribuidor. H H 4) Ventas: Conftribuidor. !
[] [] [ ] ]
a i ] i ]
2 , ' ' '
o 1) ;Qué? = 40% V1) 4Qué?y ¢Por qué? = 10% HE _ H _ '
E 2) ¢ Por qué? = 60% ' 2);C6mo 7 = 90% ' 1), Como? = 100% ' 1).Como? = 100% '
i ' ! '
o™ [ [] [ ]
- H . -

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Figura 14. Ciclo PON reestructurado

Ciclo Mensual PON

Semana 3

Alineacion de . Punto de
Construccion del
Supuostos e contacto ontre fa
Incrementals d ODMy fa UGN

Semana d

Suficiencia del
Negocio

Fuente: Elaboracion Propia (2012)

La carga de demanda realizada por el Planeador se hace visible en sistemas el primer dia

laboral del mes siguiente , teniendo en cuenta que sap es una herramienta de intercambio

electronico de datos en tiempo real los cambios propuestos no generan retraso alguno para

gue la data sea visible a tiempo en el sistema, de manera que la demanda se pueda cargar el

segundo dia de la cuarta semana del mes luego de la reunién de Suficiencia del Negocio.
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Figura 15. Actividades del Planeador de Demanda dentro del PON Reestructurado

ID [Task Name Ourati|  Stat | Finish5g 95 May 6, 12 |May 13,12 |May 20,12 |May 27, 12 |Jun 3. 12
) ) TWTIF[SISMTWT FSISMTWT FSSMTWTIFSSIMTWTF[S SMTWT[F[ S,
1 |Planeacion de Operacion ¢ 16 da Tue 5/ Tue 5/
2 Alineacién de Supuesto: 4 day Tue 5 Fri 5t
3 Actualizacion de Ventas 2 day Tue & Wed 5/
canal de distribucidn.
4 Actualizacién de supues! 2 day Tue S Wed 5/
Demanda.
] Actualizacion del Archive] 1dz Thu S Thu S/
[ Reunidn de actualizacior 1 ds  Frist Fri 5.
supuestos Incrementales i
T Construccion del negoci Sday Mon & Fri 5M1 P — 1
] Centralizar los supuestor 2day Mon 5 Tue 5/
departamentos.
9 Centralizar los Riesgosy 2dz Mon 5S¢ Tue 5/
Oportunidades por marc
10 Actualizar el Archivo de ¢ 1 ds Wed 5 Wed 5/
incrementales
11 Reunidn de construccior 1 d& Thu 51 Thu 5M1
12 Cargar en SAP lademar 1dz FrSM Fr 51
supuestos incrementales <
13 Punto de Contacto ODM: 4 day Mon 5" Thu 5/
14 Actualizar el archivo “Puw| 3 day Mon 3 Wed S5/
Contacto™. |
15 Reunidn Punto de Contz 1 dz Thu 51 Thu S
16 Suficiclencia del Negoch 2 da) Mon 5@ Tue 5/
17 Reunidon de suficienciad 1 dz Mon S Mon 502
18 Cargar en SAP los riesgy 1 dz Tue 5/2 Tue 56 .h

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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6.4.3 Reestructuracion Técnica

Archivo de Demanda:

Se disefio una plantilla estandar en SAP, donde se muestran las ventas por marca,
categoria, canal de distribucion y total Venezuela mensualmente. De manera que la
informacion esté disponible el primer dia laboral de cada mes y no el segundo. Ademas se
formulé el archivo con el objetivo de que al pegar la plantilla en el documento, este se actualice
autométicamente y ademas ordene la data de manera adecuada para que se puedan generar
los Gréficos de control.

Figura 16. Actualizacion del Archivo de Demanda

Actualizacion del Archivo de demanda

Actualizacion de Actualizacion de
Ventas supuestos de
demanda

Generacion de
Graficos de Control

Generar reporte de
ventas e SAP

Pegar reporte en el
archivo de
demanda

Centralizar los
supuestos de cada
funcion

Copiar y pegar las
los supuestos en el
archivo de
demanda en el mes
correspondiente

Generar el grafico
de control por
marca y canal de
distribuion

Analizar el grafico
de control

Copiar y pegar en
el archivo de
demanda

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Archivo de Supuestos Incrementales:

Cada funcién es la responsable de sus supuestos propuestos y el planeador es el
encargado de centralizar la informacién. Por lo cual se le transfiere la responsabilidad de
traducir los supuestos a supuestos incrementales a cada departamento y ademas se disefié
una plantilla de formato estandar para todos. Bajo la premisa de distribucion equitativa del

trabajo y asi evitar la sobre carga de alguna de las funciones involucradas en el proceso.

Figura 17. Actualizacion de Archivo de Supuestos Incrementales

Actualizacion del Archivo de Supuestos Incrementales

Centralizar los
supuestos de cada
funcién

Copiar y pegar la
data en el archivo
de supuestos

No
Agreg_av_ fechade l“denliﬁzarlo :omg
inicio NUEVO SUPUEsto
Si

Identificario como
Riesgou
Oportunidad

Agregar fecha de
<ambio

Identificarlo como
“Cambio vs el mes
pasado™

Extraerio del
numero final

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Archivo de Punto de Contacto:

Se disefi6 una plantilla estandar en SAP que muestra las ventas y los supuestos
incrementales totalizados por marca y por categoria. Ademas se formulé el archivo de punto de
contacto para que al pegar el reporte previamente bajado de SAP se actualice el documento

por marca, categoria, trimestre y total afio fiscal.

Figura 18. Actualizacion del Archivo de Punto de Contacto

Actualizacion del Archivo de Punto de Contacto

Bajar reporte de
ventas Y supuestos
incrementales de
SAP

Se actualiza el
archivo
automaticamente

Fuente: Elaboracion Propia (2012)

Archivo de Suficiencia

Se disefié una plantilla en SAP que muestra las ventas y supuestos de todas las marcas
y categorias del portafolio de P&G Venezuela. Ademas se formul6 el archivo para que al pegar
la plantilla se actualice por completo el documento.
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Figura 19. Actualizacion del Archivo de Suficiencia del Negocio

Actualizacion del Archivo de Suficiencia del Negocio

J

Adaptar al formato
Del archivo de
suficiencia

Copiar y pegar la

data en el archivo
de suficiencia

Fuente: Elaboracion Propia

Luego de automatizar los archivos, se sometieron a pruebas pilotos todos los
planeadores de demanda. Estos tenian que seguir los pasos establecidos en los diagramas de

flujo y actualizar los archivos de sus respectivas categorias.

El ahorro en tiempo super6 el setenta porciento en todas las pruebas. A continuacion los

resultados de las mediciones
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Tabla 10. Tiempo en Minutos por Archivo y Planeador

Promedio
Tiempo(Minutos)

Archivos de | Archivo de Supuestos Archivo Punto

Planeador de Demanda
Demanda Incrementales

Cuidado para el Cabello 3
Detargentes

_--_““

Afeitadora

A

Post Afeitado

—n-“m

Desodorantes
Jabones
| dotalc | n“““
D Cuidado para el Bebe 4 10
Cuidado Bucal
| Toap | !--I-““
Respiratorio
Cuidado del Hogar
| Totale | -_-“-EI
Baterias
Cuidado Femenino 4 16

C

E

F

Fuente: Elaboracion Propia (2012)

El ahorro en total por planeador de demanda supera los doscientos (200) minutos al mes
en todos los casos . El objetivo de este ahorro de tiempo es reducir la carga de trabajo

operativa Yy utilizar el excedente de tiempo en temas organizacionales.

57



UCAB. (s ot

CAPITULO VI

Tabla 11. Ahorro de Tiempo por Archivo y Planeador

Ahorro(Minutos)

Archivosde | Archivo de Supuestos

i
Planeador de Demanda Categoria Demanda Incrementales

Cuidado para el Cabello 39
Detargentes

____

B Afeitadora
Post Afeitado 63 11
_“““
Desodorantes
Jabones 58 116

Total € _-_‘--E-m
D Cuidado para el Bebe 4
Cuidado Bucal

_-_“_

E Respiratorio
Cuidado del Hogar 63 141
—-a_-z--a-m
F Baterias
Cuidado Femenino 56 51 114

Fuente: elaboracion Propia (2012)

58



UCAB. (s ot

CAPITULO VI

Tabla 12. % Ahorro de por Archivo y Planeador

%Ahorro

Archivos de Archivo de Supuestos Archivo Punto de

Planeador de Demand
aneador de Demanda Demanda Incrementales

A Cuidado para el Cabello 93% 30%
Detargentes
| Totala | -m- “_-
B Afeitadora 49% 86% 81%
Post Afeitado 86%
— -ET- -5__-
Desodorantes 87%
96% 25% 80%

Cuidado para el Bebe 92% : 85%
Cuidado Bucal 92% ; 84%
| toap | | o [ 3% | ax [ 77%
3 Respiratorio 95% L 81%
Cuidado del Hogar

_“__

Baterias 88% 82%

Cuidado Femenino 93% : 84% 79%

Fuente: Elaboracion Propia (2012)

Tabla 13. Ahorro en tiempo para el archivo de suficiencia

Planeador de Demanda Categoria Antes Despues Ahorro | % Ahorro
Planeador Total Pais Todas 360 8 352 97.8%

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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6.4.4  Cronograma Proceso de Transicién del Sistema P.0O.V al sistema P.O.N
Una vez reestructurado el Sistema de P.O.N (Planificacién de Operacion del Negocio) se
propone un cronograma de las actividades necesarias para la transicion con los tiempos

especificados para P&G Venezuela.

P.O.N consta de cuatro subprocesos, los cuales tienen asignado un rango de tiempo en
el que deben ser ejecutados. Con el fin de reforzar la importancia del cumplimiento de los
tiempos establecidos, el cronograma fue disefiado como una simulacion practica del sistema

propuesto donde los entrenamientos suceden en esos tiempos.

El cronograma de transicion esta divido en tres fases, que suceden una después de la
otra.

Fase I:

Consiste en un entrenamiento para la directiva de la emprea. El objetivo es comprometer
a los lideres de P&G Venezuela con el proceso de transicién, de manera que estos sirvan de
ejemplo para el resto de la organizacion y utilizar su apoyo para evitar conflictos entre los
diferentes departamentos producto de los fuertes cambios culturales que acarrea el nuevo
sistema de prondstico.

Fase Il

Se refiere a los entrenamientos departamentales. El objetivo es que los lideres de cada
funcién previamente certificados como entrenadores, eduquen a su equipo de trabajo y
establezcan claramente las responsabilidades de los mismos dentro del proceso y los tiempos

de accion

Fase lll
Una vez entrenadas todas las funciones se procede a realizar una simulacién practica
del proceso mensual donde se pondran a prueba los conocimientos adquiridos y ademas

servira para identificar las oportunidades de mejora que surjan durante la practica
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Tabla 14. Fase | del Cronograma de Actividades de Migracién

Task Name | Duratx|

‘Plande Transicion POVaP.ON  65day
Entrenamiento Organizacional: P: 22 day

lideres de cada departamento
Tema: Alineacion de Supuestc 5 day:
Ponencia 2 day
Simulacidn Practca 1dx
Evaluacitn 2day
Tema: Construccion del Nego: 5 day:
Ponenca 2day
Semudacidn Practica 1da
Evaluacidn 1da
Tema: Punto de contacto entre 5 day
Ponencia 2 day
Samutacdn Practica 1da
Evaluacitn 1da
Tema: Suficiencia del Negocic 5 day:
Ponencia 2 day
Simudacidn Practica 1da
Evaluacidn 1dx
Certificacion 2 day:
Evaicuacion Final 1ds
Retroalmentacion 1da

Stant |

Mon 7/2

Mon 772

Mon 772
Mon 772
Wed 7%
Thu 75
Mon 718
Mon 779
Wed 711
Fn7n3
Mon 7/1¢
Mon 7/1¢
Wed 7/1:
Fn7/20
Mon 7/2%
Mon 7/2%
Wed 772
Fn727
Mon 7/3(
Mon 773(
Tue 73°

Firish Predeces:Y

Fri9izs
Tue 7/31

Fri 7/6
Tue 772
Wed 7/ 4
Fn7s 5
Fri 7113
Toe 7/ 6
Wed7/1 8
Fn7/1129
Fri 7720
Tue 7/1: 9
Wed 7/1: 12
Fn7/2C 13
FaT2?
Tue 7/2¢ 14
Wed 772 16
Fn7221 17
Tue 7/31
Mon 7/3( 17
Tue 7/3° 20

#
MTWT FISISMTWTIFISISIMTWITIFISISIMITWTIF/SISIMTN

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Tabla 15. Fase Il del Cronograma de Actividades de Migracion

ID Task Name Duratic Start Finish |Predecess August
a WT/FISISIMTIWTIF/s/sMTWT|F|s|sIMTIWT|
22 Entrenamientos Departamentales 19 day Wed 8/1 Mon 8/2i
23 | Tema: Alineacion de Supuestc 3 day: Wed8/1  Fri8/3 H
7%47 L Entrenamiento Cultural 1day Wed8/” Wed8/" 20 .l
25 Entrenamiento Tecnico 1dar Thu8/2 Thu8/2 24
26 Evaluacion 1 da Fri 8/3. Fri 8/3 25
27 | Tema: Construccion del Nego« 4 day: Mon8/6 Thu 8/9
28 E Entrenamiento Cultural 1das Mon8/€ Mon 8/€ 26
TB Entrenamiento Tecnico 1day Wed8/& Wed 8/t 28
30 | Evaluacion 1dar Thu8/9 Thus8/S 29
31 | Tema: Punto de contacto entr¢ 4 day: Mon 8/1% Thu 8/1¢
32 |4 Entrenamiento Cultural 1dar Mon8/10 Mon 8/1: 29
33 E Entrenamiento Tecnico 1day Wed®8/1: Wed8/1 32
34 | Evaluacién 1dar Thu8/1€ Thu8/1€ 33
35 Tema: Suficiencia del Negocio 4 day: Mon 8/2( Thu 8/2{
36 E Entrenamiento Cultural 1dar Mon8/2( Mon 8/2( 34
37 | Entrenamiento Tecnico 1das Wed 8/2 Wed8/2 36 -l—
38 Evaluacion 1dar Thu8/2: Thu8/2¢ 37
39 E Retroalimentacion 1day Mon8/2° Mon 8/2° 37 ﬂ

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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Tabla 16. Fase Ill del Cronograma de Actividades de Migracion

ID Task Name Duratior|  Start Finish | Predecessc:
0

40 Simulacion P.O.V 19days Tue 9/4"  Fri9/28"
4 Alineacion de Supuestos Increme 4 days Tue 94/  Fri9/7/
8 L Reunion de Alineacion de Supues ~ 1day  Tue9/4/  Tue 9/4/ 37
43 if Evaluacion de simulacion 2days Thu96/  Fri9/mr 42
44| Construccion del Negocio 4 days Tue 911/  Fri9M4r
45 [ Reunion de Construcciondel Neg ~ 1day Tue9/11) Tue9/11) 43
46 T Evaluacion de Simulacion 2days Thu913  Fri9/14/ 45
A Punto de contacto entre UGNy OD 4 days Tue 918/  Fri9/21/
48 i Reunion Punto de Contacto UGN~ 1day Tue9/18/ Tue 9/18 46
N If Evaluacion de Simulacion 2days  Thu9/20/  Fri9/21/ 48
50 | Suficiencia del Negocio 4 days Mon9/24/ Thu 9/27/
51 if Reunion de la Suficiencia del Neg  1day Mon 9/24/ Mon 9/24, 49
5 E Evaluacion de la Simulacion 3days Tue9/25 Thu9/27) 51
53 E Retroalimentacion 1day Fri9/28/  Fri9/28/ 52

Fuente: Elaboracion Propia (2012)
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6.4.5 Elementos Requeridos para el Plan de Migracion
Durante el presente estudio se establecieron ciertos elementos considerados necesarios
para garantizar el éxito de la propuesta de migracion de una sistema de demanda enfocado en

las ventas a un sistema de demanda enfocado en el negocio.

Apoyo de la directiva:

El proceso P.O.N involucra fuertes cambios culturales tanto a nivel técnico como a nivel
organizacional, por lo cual se considera el indispensable que los lideres de la compafiia se
comprometan con el proceso y sean los primeros en romper los modelos mentales previamente

establecidos a lo largo del tiempo.

Respeto de los tiempos:

El tiempo es un factor clave dentro del sistema propuesto. Es necesario que las distintas
fases y actividades se realicen en los tiempos establecidos para no que se generen retrasos o
sobrecargas de trabajo que pudieran afectar el plan de transicién y el proceso como tal.

Evaluacién constante:
Durante la préactica del proceso surgiran obstaculos y se identificaran debilidades. Cuando
esto suceda se debera accionar de manera rapida y eficiente para que en el siguente ciclo las

debilidades se conviertan en fortalezas.

Hacer uso correcto de las plantillas de evaluacibn de manera que todo quede

documentado

Actidud de Organizacion inteligente:

Se debe transmitir el conocimiento generado al resto de la organizacion de manera
constante para hacer sostenible el proceso a lo largo del tiempo. Una vez completado el plan
de transicién la educacion y los entrenamientos deben continuar, con el objetivo de mantener

un personal altamente entrenado y calificado para tomar desiciones.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

El presente estudio permitié crear un plan para la transicién de un sistema de prondstico
de demanda enfocado en las ventas a un sistema de prondéstico de demanda enfocado en el
negocio, donde se estudiaron tanto las variables técnicas como las organizacionales de la

empresa Procter & Gamble de Venezuela, obteniéndose las siguientes conclusiones:

1) Mediante el empleo del Diagrama Causa-Efecto, en conjunto con la participacion
del Departamento de Logistica, se desglosé la situacion actual para un mejor entendimiento de
la problemaética, e identificacion de la via mas eficaz para el logro del objetivo y eficiente para

la minimizacién de tiempos y sobrecargas de trabajo.

2) Se caracterizé el proceso P.O.N tanto a nivel técnico como organizacional, con
la finalidad de establecer un registro escrito que actlle como soporte para el personal actual y

futuro de la empresa.

3) Se establecieron las diferencias entre el proceso actual P.O.V (Planeacién de
operacion de ventas) y P.O.N (Planeacion de Operacion del Negocio), lo que sirvié para
identificar los posibles riesgos en los cuales se incurrird al migrar al sistema propuesto,

permitiendo tomar acciones preventivas en el disefio de la propuesta.

4) Se analizaron a fondo los tiempos teéricos de ejecucion establecidos por P.O.N
y se adaptaron a la realidad, garantizando el cumplimiento de cada una de las etapas sin

alterar la esencia del sistema.

5) Se visualizO mas alla del cambio cultural y se trabajaron los distintos
documentos y fuentes de informacién comprendidas en el sistema de pronostico enfocado en el
negocio, lo que permitié automatizar y estandarizar el trabajo de los planeadores de demanda,

eliminando el trabajo que no genera valor.
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6) Se caracterizo el rol del planeador de demanda dentro del proceso de prondstico
de demanda. Lo que permitié redistribuir las cargas de trabajo de manera equitativa y reducir

los tiempos de ejecucion en mas de un setenta por ciento

7 Se determinaron los elementos necesarios para garantizar el éxito de la

propuesta de transicion y la sostenibilidad del proceso a través del tiempo.

8) La reestructuracion y caracterizacion del proceso sirvid para determinar la
factibilidad técnica y econ6mica del proyecto. Esta Ultima no aplica ya que no se incurre en
ningun tipo de extra asociado al plan de transicion y los cambios técnicos fueron realizados

con herramientas ya manejadas por la empresa.
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7.2 Recomendaciones
1) Designar una persona responsable de la transicion por cada departamento,
para reforzar el proceso y garantizar que todos los roles involucrados estén comprometidos con

el plan de migracion.

2) Designar un lider maximo de P.O.N al cual le reporten los responsables de la
transicibn del proceso de cada departamento, de manera que se eviten conflictos entre

funciones y enfocar todos los esfuerzos hacia objetivos en comun previamente establecidos

3) Generar retroalimentacion antes durante y después de cada fase del plan de
transiciébn con el objetivo de identificar las oportunidades de mejoras que se visualicen en la

aplicacion de la propuesta de transicion

4) No eliminar los entrenamientos. Una vez completado el plan de transicion se
deben mantener los esfuerzos de educacién y el traspaso de conocimientos en la organizacion
para mantener un personal altamente educado y entrenado capaz de tomar decisiones

rapidas y acertadas

5) Hacer seguimiento del plan de transicion por escrito asi como también del
proceso P.O.N una vez implementado, de manera que se puedan disefiar los planes de accion

adecuados que garanticen el éxito del proyecto.
6) En vista de que la sociedad esta en constante cambio se recomienda concebir a
PON como un sistema flexible y no estatico, que sea capaz de adaptarse de manera eficaz a

cualquier variacion.

7 Documentar todo el proceso de transicion e identificar las debilidades y

fortalezas del mismo de manera que sirva de ejemplo para fututos cambios
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ANEXO A. Archivos contemplados dentro del proceso P.O.N

Categoria: xx
Marca: xx

BASE NACIONAL

Supuestos

BASE UTT
r #DIVI0!
Supuestos

BASE P&P

SUEuestos

ANEXO B. Archivo generico de actualizacion de ventas:
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ANEXO C. Formato de la data para los cuadros de control
Marca 1 Marca 1 Marca 1
Total
Fecha Canal 1 Canal 2 Macimal

2008507 a a a
2003/03 a a a
2003509 a a a
2003/10 a a a
2003511 a a a
Z2008/12 a a a
2009701 a a a
2009702 a a a
2009/03 a a a
2009/04 a a a
2009/05 a a a

= | = | = |

= | = | = |

a = =

= | = = |

= | = = |

= | = =

= = =

= | = | =

= | = | = |

= | = | = |

a = =

= | = = |

= | = = |

= | = =
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ANEXO D. Archivo de Punto de toque entre la UGN y la ODM

Punto de Toque
Afio fiscal
Categoria

Volumen

Volume (MSU)
JAS OND JFM AM) FY Target Gap
Total Categoria A A A A A A A
Marca 1 A A A A A A A
Marca 2 A A A A A A A
Marca 3 A A A A A A A
Marca 4 A A A A A A A
A A
Total Supuestos B B | B | B B B B
Tocal R&O B B B B B B B
Total Cambios y Oportunidades B B | B | B B B B
X X
X X
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ANEXO D.Plantilla de actualizaci6n para el Punto de Toque
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ANEXO E. Archivo de Suficiencia del Negocio
Venezuela
Suficiencia del Negocio
Fecha
Volumen
Volume (M5U)
Afio Fiscal Actual afio Fiscal FY Cambios Riesgos| Oportunidad
Previo JAS OMD JFM AN FY Objetivo ) vs. Last  Target Afio
Categoria 1 A A A A A A A A A A
Marca 1.1 A A A A A A A A A A
Marca 1.2 A A A A A A A A A A
Marcal.3 A A A A A A A A A A
Categoria 2 A A A A A A A A A A
Marca 2.1 76 A A A A A A A A A
Marca2.2 162 A A A A A A A A A
Marca 2.3 1,245 A A A A A A A A A
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