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GLOSARIO

CADENA DE SUMINISTRO: es una red de instalaciones y medios de distribucién que
tiene por funciéon la obtencion de materiales, transformacién de dichos materiales en
productos intermedios y productos terminados y distribucion de estos productos
terminados a los consumidores.

LOGISTICA: consiste en todas las actividades que se integran para administrar y
asegurar el flujo de todos los recursos que intervienen en la cadena de abastecimiento de
una organizacion, desde su inicio hasta su final.

MAXIMO: limite superior o extremo al que puede llegar una cosa.
MINIMO: limite inferior o extremo a que se puede reducir una cosa.

PROMEDIO: aquella cantidad o valor medio que resulta de dividir la suma de todos los
valores entre el nimero de estos.

PRONOSTICO: se refiere a aquel conocimiento anticipado de lo que sucedera en un
futuro mediante ciertos indicios que se suceden cumpliendo una funcién de anuncio.
Viendo como se esta esforzando en el estudio el prondstico sobre su futuro laboral es
realmente auspicioso.

SISTEMA UNO: es un sistema de informacién empresarial que registra, almacena y
codifica la informacién sobre ventas, inventarios, compras, y produccion de una
organizacion.
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RESUMEN GENERAL DE TRABAJO DE GRADO

TITULO: IMPLEMENTACION DE ACTIVIDADES LOGISTICAS DE COMUNICACION Y
DISTRIBUCION EN LA EMPRESA INVERSIONES NEVADA.

AUTOR(ES): MARIA XIMENA ROJAS SERRANO
FACULTAD: INGENIERIA INDUSTRIAL

DIRECTOR(A): ING. MARIA TERESA CASTANEDA

RESUMEN

Aprovechando la oportunidad brindada por la Universidad de optar por el titulo bajo la
modalidad de practica empresarial y gracias al apoyo de la empresa Inversiones Nevada,
fue posible realizar una serie de actividades que permitieron dar cumplimiento con el
objetivo principal propuesto en esta pasantia que fue el disefio de actividades logisticas
para el mejoramiento de las comunicaciones internas y el abastecimiento de los clientes
internos de la empresa, que corresponden los puntos de venta.

Para lograr este objetivo, inicialmente se disefio un sistema de compras que por medio de
métodos de prondstico pudiera establecer unas cantidades sugeridas a comprar de tal
forma que siempre hubiese disponibilidad de los productos respetando los margenes
minimos de inventarios.

Por otro lado, fue necesario disefiar unas rutas de transporte que permitieran mejorar la
eficiencia en el uso de este recurso para la distribucién de los productos desde la planta
de produccién hacia los diez puntos de venta distribuidos en la ciudad de Bucaramanga.
Finalmente, para mejorar la transmision de informacion entre los puntos de venta y la
planta, se implemento el uso de unos formatos de pedido que permiten la emision y
recepcion de informacion de manera rapida y sencilla. Este proceso es de vital
importancia para no entorpecer el flujo de la cadena de suministros de la empresa.

Palabras claves: Logistica, compras, cadena de suministros, sistema de compras,
inventarios, flujo de informacion.

Director del Proyecto

12



GENERAL SUMMARY OF WORK OF GRADE

TITLE: IMPLEMENTATION OF COMMUNICATION AND DISTRIBUTION LOGISTICS
ACTIVITIES IN THE COMPANY INVERSIONES NEVADA.

AUTHOR: MARIA XIMENA ROJAS SERRANO
FACULTY: INDUSTRIAL ENGENEERING

DIRECTOR: ING. MARIA TERESA CASTANEDA

ABSTRACT

Taking advantage of the opportunity offered by the University of opting for the title under
the modality of business practice and with the support of the company Inversiones
Nevada, it was possible to make a series of activities permitted to comply with the main
objective proposed in this internship that was the design of logistics activities to improve
internal communications and providing internal customers of the company, corresponding
outlets.

To achieve this, initially design a purchasing system that through forecasting methods
could establish suggested amounts to buy in such a way you always have availability of
components to the minimum margins of inventories.

On the other hand, it was necessary to design a transport routes that would improve the
efficiency of this resource for the distribution of products from the production plant to the
ten points of sale in the city of Bucaramanga.

Finally, to improve the transmission of information between the point of sale and the plant
was implemented using some order forms that allow the sending and receiving information
quickly and easily. This process is vital to not hamper the flow of the supply chain of the
company.

Keywords: Logistics, purchasing, supply chain, procurement system, inventory,
information flow.

Project Manager
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INTRODUCCION

La logistica consiste en administrar estratégicamente el flujo y almacenamiento eficiente
de las materias primas, productos en proceso y productos terminados desde el punto de
origen hasta su entrega final. La clave de esta administracion se basa en el analisis de los
diferentes eslabones de esta cadena de suministro, que permita mejorar eficientemente el
manejo de recursos en cada uno de ellos.

Un proceso de vital importancia dentro de una cadena de suministro son las compras, ya
gue estas proveen a todo el sistema con los recursos necesarios. Dado esto, es tan
importante tener una planificacion y organizacion de los métodos de compras que suplan
constantemente con las necesidades de los clientes tanto externos como internos.

De igual forma, otro proceso a tratar durante este trabajo aplicado fue la distribucién
interna de los productos desde la planta de procesamiento hasta los puntos de venta de la
ciudad, disefiando rutas de entrega que mejoren la eficiencia del recurso del transporte.

Por otro lado, un gran inconveniente que se presenta en todas las empresas en general y
que entorpece el flujo de informacién es la falta o mala comunicacion, que genera
problemas en la transferencia de datos sobre los procesos, cantidades, novedades, etc.
Dado esto, se disefiaron formatos para facilitar la estandarizacion de informacién entre los
puntos de venta y la planta de manera digital sobre los pedidos diarios y semanales que
estos realizan, buscando reducir los errores de caligrafia y demoras en la recepcién de la
informacion ya que se busca envian digitalmente por el correo interno.

14



1. GENERALIDADES DE LA EMPRESA

1.1. NOMBRE DE LA EMPRESA
Inversiones Nevada
Nit. 890.204.128-1

Figura 1. Logo Inversiones Nevada

mas freseo, mds rig, * g

Fuente: Inversiones nevada.

1.2. ACTIVIDAD ECONOMICA / PRODUCTOS Y SERVICIOS
Fabricacién y comercializacion de productos de pasteleria. Actualmente cuenta
con un portafolio con mas de 40 productos. Las areas de proceso en Inversiones
Nevada son: Tortas, tartas, batidos, postres, ponqués, bizcochos, galletas, patillaje
y salsas.

1.3. NUMERO DE EMPLEADOS
Cuenta con 49 empleados vinculados en las siguientes areas: Ventas (19),
Produccion (23) y Administrativos (7).

1.4. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
Figura 2. Organigrama Inversiones Nevada
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General
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L}
Administrador '
Contador Tesorero
| ) L]
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Contable Produccién es PV inventarios

; |
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Fuente: Inversiones Nevada
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1.5. TELEFONO:
6315222

1.6. DIRECCION
Calle 85 N° 25 -118 Diamante Il (Planta y punto de venta principal)

1.7. RESENA HISTORICA

Inversiones Nevada fue creada en 1974 por el actual duefio y gerente general
Juan Manuel Serrano. Dio inicio a primer punto de venta en la Carrera 15 N° 33 —
48, lugar donde se fabricaban igualmente los productos. Seguidamente se abri
otro punto de venta en la Calle 36 N° 17 — 68.

Viendo la acogida de los productos en la ciudad y el crecimiento, el Dr. Juan
Manuel decidio trasladar la planta de produccién al barrio diamante I, donde
igualmente se abri6 otro punto de venta. De alli en adelante desde 1997 hasta la
actualidad Inversiones Nevada ha seguido creciendo, contando actualmente con 7
puntos de venta, 49 empleados vinculados, la implementaciéon de las BPM y
requerimientos de calidad. Un portafolio con mas de 40 productos y unas ventas
anuales de 2.500 millones de pesos.

1.8. DESCRIPCION DEL AREA ESPECIFICA DE TRABAJO
El enfoque del cargo es hacia la parte productiva especialmente en la logistica,
procurando mejorar la eficiencia en los procesos de transporte y distribucion de
productos, la disponibilidad de productos (compras), al igual que la mejorara y
estandarizacion de la comunicacién entre el centro de distribucién y los puntos de
venta a atender.

1.9. NOMBRE Y CARGO DEL SUPERVISOR TECNICO (EMPRESA)
Nombre: Mariluz Montafiez
Cargo: Subgerente
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2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

Como percepcion inicial, la empresa cuenta con una planta de produccion altamente
capacitada, al igual que su personal. Los procesos de produccion son limpios,
organizados y cumplen con los estandares de calidad en manejo de alimentos. Sin
embargo, como sucede en muchas empresas, el area de la logistica no esta establecida,
dejando en manos del jefe de produccién tareas como la distribucién y almacenamiento,
gue no son ejecutadas y controladas de manera eficiente, actualmente.

La empresa tiene una buena capacidad de almacenamiento tanto en la planta como en
los puntos de venta, lo que facilita el desarrollo de estrategias logisticas que permitan
mejorar las actividades realizadas actualmente. De igual forma, los medios de transporte
actuales, que aunque no son de gran capacidad, alcanzan a distribuir los puntos de venta
acorde con estandares de calidad y requerimientos de cada uno. Las rutas de distribuciéon
no estas establecidas, al igual que los horarios de envi6, tiempos de descargue y cargue,
entre otros. Como se mencioné anteriormente, corresponde a la Jefe de produccion velar
por que los productos lleguen a cada punto de venta, sin enfatizar mucho en la eficiencia
de costos que se puede lograr con una buena gestion logistica de este campo.

Una falencia expresada por la subgerente, es la ineficiencia en la comunicacién interna
entre la planta o centro de distribucién y los puntos de venta. Esta comunicacion
actualmente se hace de manera escrito y manual, por parte de cada punto de venta, quien
envia este documento a la planta, lo que genera muchos errores en el traspaso de la
informacién, no solo por la mala caligrafia, sino por la pérdida de muchos de estos
documentos durante su transporte.

Por otro lado, no esti establecido departamento de compras como tal, esta labora es
manejada entre la Jefe de produccion (Materias primas e insumos de produccién) y la
tesorera de la organizacion (Insumos para la administracién); y al igual que el area
logistica, es otro campo donde manejado de manera eficiente se logra disminuir costos.
La empresa esta bien establecida, sus ventas son las esperadas y sus ganancias
también, pero a través de este diagndstico se puede observar que existen, no falencias,
sino oportunidades de mejoramiento de los cuales se puede sacar provecho para reducir
mas costos y mejorar la gestion de la cadena logistica de distribucién, al igual que los
rendimientos de la empresa.
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3. ANTECEDENTES

Los estudios realizados en Inversiones Nevada han estado enfocados al desarrollo de
planes estratégicos y tacticos en el area comercial, de produccion (calidad) y en el area
contable. Esto quiere decir que en la parte logistica no se ha desarrollado ningin estudio
y existe una gran oportunidad de mejora.

Segun la subgerente, no se han realizado labores de logistica luego no hay antecedentes
en este ambito.

18



4. JUSTIFICACION

Es claro que muchas organizaciones en especial Inversiones Nevada, ante su aparente
éxito siempre tendran oportunidades para seguir mejorando y especialmente en areas
como la logistica, donde muy pocas empresas centran su atencion, pero que sin duda,
contribuye enormemente al mejoramiento en la eficiencia de la cadena de abastecimiento.
Es por esto que la ejecucion de esta practica empresarial no solo permitira la aplicacion
de las competencias de un ingeniero industrial y un gran aprendizaje al practicante, sino
de igual forma hara un gran aporte a la organizacion en materia de eficiencia y
organizacion de los procesos de abastecimiento.

19



5. OBJETIVOS

5.1. OBJETIVO GENERAL

v' Disefiar actividades logisticas que mejoren las comunicaciones internas y el
abastecimiento de los puntos de venta y la planta.

5.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

-+ Diseflar e implementar un sistema de distribucion de productos e insumos que
mejore las condiciones actuales de transporte y disposicion de producto.

-+ Establecer un sistema de compras basado en datos histéricos que permita
abastecer la cadena de produccién a tiempo y con la mejor calidad.

-+ Estandarizar la comunicacion interna en cuanto al manejo de formatos entre planta
y puntos de venta.

20



6. MARCO TEORICO

Para el desarrollo de este trabajo hay que tener claro que significa la logistica, algunos
autores definen la logistica asi:

« Para Ferrel, Hirt, Adriaenséns, Flores y Ramos, la logistica es "una funcion
operativa importante que comprende todas las actividades necesarias para la
obtencion y administracibn de materias primas y componentes, asi como el

manejo de los productos terminados, su empaque y su distribucion a los clientes"?.

% Segun Lamb, Hair y McDaniel, la logisticaes "el proceso de administrar
estratégicamente el flujo y almacenamiento eficiente de las materias primas, de las
existencias en proceso y de los bienes terminados del punto de origen al de
consumo"?

« Para Enrique B. Franklin, la logistica es "el movimiento de los bienes correctos en
la cantidad adecuada hacia el lugar correcto en el momento apropiado” *.

En sintesis, se puede adoptar la siguiente definicion de logistica para conocer y describir
de una forma amplia y precisa lo que es la logistica en el contexto empresarial:

"Lalogisticaes una funcion operativa que comprende todas las actividades y
procesos necesarios para la administracion estratégica del flujo y almacenamiento de
materias primas y componentes, existencias en proceso y productos terminados; de
tal manera, que éstos estén en la cantidad adecuada, en el lugar correcto y en el

momento apropiado”.*

Problema de Distribucion

El problema de distribuir productos desde ciertos depdsitos a sus usuarios finales
juega un papel central en la gestion de sistemas logisticos y su adecuada planificacién
puede significar considerables ahorros. Esos potenciales ahorros justifican en gran
medida la utilizacion de técnicas de Investigacidon Operativa como facilitadoras de la
planificacion, dado que se estima que el inadecuado manejo de la logistica y el
transporte incide en el 40% y hasta el 80% del costo final de los bienes.®

Método de Clark-Wright

1

FERREL O.C., Hirt Geofrey, Ramos Leticia, Adriaenséns Marianela y Flores Miguel Angel (2004).

Introduccion a los Negocios en un Mundo Cambiante (Pag. 282). Cuarta Edicién, Mc Graw Hill.

2

LAMB Charles, Hair Joseph y McDaniel Carl Marketing (2002). Sexta Edicién. International Thomson

Editores S.A. (Pag. 383)
® FRANKLIN B. Enrique (2004). Organizacién de Empresas (Pag. 362). Segunda Edicion. Mc Graw Hill,

4

THOMPSON Ivan. Definicion de logistica. Descargado el 2 de diciembre del 2011. En:

http://www.promonegocios.net/distribucion/definicion-logistica.html.
® Foro internacional Logistica y facilitacion del Comercio y el transporte, Quito: Octubre 2007
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Es la heuristica de Clark-Wright es la heuristica clasica mas significativa para el VRP
(Problema de Rutas de Vehiculos).

Esta heuristica es un procedimiento simple que realiza una exploracion limitada del
espacio de busqueda y permite definir una ruta que aumenta el ahorro del costo de

transporte.
Si en una solucién dos rutas diferentes (1, . . ., i, 1)y (1, ), . . . ,1) pueden ser
combinadas formando una nueva ruta (1, ... ,1i,j, ..., 1) como se muestra en la

Figura 3, el ahorro (en distancia) obtenido por dicha unién es:

Sj= Ciyt Cyj — Cj
Pues en la nueva solucién los arcos (i, 0) y (O, j) no serian utilizados y se agregaria el
arco (i, j). Se parte de una solucion inicial en la cual todos los clientes son servidos por
un solo vehiculo.

Figura 3. Clark-Wright

P o
™ Vo P ™, po
/
\\ |/ P y ., P e

Fuente: SANDOYA Sanchez, Fernando. Métodos Exactos y Heuristicos para resolver el Problema
del Agente Viajero (TSP) y el Problema de Ruteo de Vehiculos (VRP). Octubre 2007. Guayaquil,
Ecuador.

De esa manera se plantearan las rutas que debera realizar el vehiculo, de acuerdo a
las demandas de los clientes y asi obtener el mayor ahorro en costos. Para definir
estos ahorros, es necesario conocer las diferentes demandas de los productos de
cada cliente y en este caso, punto de venta.

Prondstico

Un pronéstico se puede decir que es emitir un enunciado sobre lo que es probable que
ocurra en el futuro, esto, basandose en analisis y en consideraciones de juicio. “Las
técnicas de prondsticos permiten disminuir la incertidumbre sobre el futuro,
permitiendo estructurar planes y acciones congruentes con los objetivos de la
organizacion y permiten también tomar acciones correctivas apropiadas y a tiempo
cuando ocurren situaciones fuera de lo pronosticado.”

Los pronésticos son herramientas fundamentales para la toma de decisiones dentro
de las organizaciones tanto productivas como sin fines de lucro. Algunas de las areas
en donde se utilizan prondsticos en la industria son la planeacion y control de
inventarios, produccion, finanzas, ventas, comercializacién, entre muchas otras.

6 SOTO Lauro. Promedios moviles. Descargado el 4 de mayo del 2012. En:
http://www.mitecnologico.com/Main/PromediosMoviles.
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El objetivo principal de un pronéstico es reducir la incertidumbre acerca de lo que
puede suceder en el futuro, proporcionando informacion cercana a la realidad que
permita tomar decisiones sobre los cursos de accién a tomar tanto en el presente
como en el futuro.

Los modelos matematicos de prondstico son una expresion que representa en forma
simplificada el fendmeno por medio del cual se obtienen los valores idealizados que
toma una variable aleatoria en un periodo de tiempo determinado.

Existen las técnicas subjetivas de pronéstico también conocidas como técnicas
cualitativas que se basan en la expresion de la opinion personal o juicio de uno 0 mas
expertos acerca de la situacion en estudio, para determinar el prondstico. Esto basado
en la curva de la experiencia obtenida.

De igual forma, las técnicas objetivas mejor conocidas como técnicas cuantitativas de
pronéstico se basan en el manejo de datos numéricos histéricos para obtener un
prondstico preciso. Estos se soportan en la suposicion de que el comportamiento de
los datos histéricos permanece durante un periodo de extensiéon significativa en el
futuro. Las técnicas cuantitativas con frecuencia se clasifican en técnicas estadisticas
y técnicas deterministicas.

Promedio movil

Estos indican el valor promedio en un punto determinado de tiempo sobre un periodo
de tiempo definido. Su nombre se debe a que reflejan el Gltimo promedio, mientras
gue se adhieren a la misma medida de tiempo.

El promedio movil, sin embargo, es un indicador retrasado, por lo tanto no indica
necesariamente un cambio en la tendencia.

“Un promedio mévil simple o aritmético es calculado como la suma de un namero
predeterminado de precios por un cierto nimero de periodos de tiempo, dividido por el
numero de periodos de tiempo. El resultado es el precio promedio en dicho periodo de
tiempo. Los promedios moviles simples emplean la misma ponderacion para los
precios.”’

7

ANONIMO. Modelos de Pronostico. Descargado el 5 de mayo de 2012. En:

http://www.paginasprodigy.com/sylsr/ingenierias/pronosticos/conceptos%20b%C3%Alsicos%20de%20pron%
C3%B3sticos.html
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7. ACTIVIDADES DESARROLLADAS

A continuacion se describen las actividades realizadas en la empresa:

Tabla 1. Cronograma de actividades realizadas

Actividad

23-nov

23-dic

23-ene

23-feb

23-mar

. |Induccién y adaptacion a la empresa.

Capacitacion sobre sistema interno de informacion
Sistema UNO

. |Recoleccién de datos histéricos del sistema.

ST I S T -

Procesamiento de datos histéricos y obtencion de
estadisticas.

Planeacion sobre el disefio del archivo para las

" [compras (Jefe de produccion).

. |Desarrollo del sistema de compras.

Recorridos a puntos de ventas para la observacion

" |del sistema de entregas de pedidos.

Se determinaron las distancias entre los puntos de
venta de acuerdo al Software Google Earth.

Aplicacion del método Clark-Wright para determinar
las rutas.

10.

Elaboracién de propuesta de rutas de transporte.

11.

Disefio de formatos estandarizados para los
pedidos entre PDV y planta.

12.

Reunién de comunicacién sobre nuevos formatos y
rutas.

13.

Visita a los puntos para capacitacion sobre el uso
de los formatos.

14.

Capacitacion al personal de planta sobre los
formatos y rutas.

15.

Disefio final y pruebas al sistema de compras
propuesto.

Fuente: Elaboracidn propia.

7.1. Induccién y adaptaciéon a la empresa.

Durante la llegada a la empresa, se recibié una induccion inicial sobre los diferentes
procesos productivos y de gestién, haciendo énfasis en las compras y el sistema de
transporte. De acuerdo con esto, se estableci6 el diagnostico inicial del cual se despliegan

todas las actividades realizadas a continuacion.

7.2. Capacitacion sobre sistemainterno de informacion Sistema UNO.

Se recibid capacitacion sobre el sistema de informacion interno Sistema UNO, el cual
almacena y procesa toda la informacién de la organizaciéon en cuanto a Ventas, Compras,

Produccién, Inventarios y procesos contables.

Este sistema es bastante sencillo de manejar y es una herramienta vital para la obtencién
de resumenes y datos histéricos sobre el comportamiento de la empresa, tanto operativo

como financiero, fundamental para la toma de decisiones.
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7.3. Recolecciéon de datos histdricos del sistema.

Se recolectaron datos mensuales desde el enero del 2010 hasta diciembre del 2011 sobre
las ventas y compras. Cabe resaltar que aunque el Sistema UNO es bastante util, la
generacién de resultados y resimenes es un poco demorada dada la masiva informacion.
Los datos resultantes son presentados en archivos de texto como se observa en la figura
4, lo cual facilita su procesamiento, especialmente en Excel.

Figura 4. Presentacion de datos del Sistema UNO.

| UNO - VER 7.2. INVERSIONES NEVADA FECHA : 2011/12/15 |
| UNO2109D. POL MOVIMIENTO DE COMPRAS POR ITEM HORA @ 9:35 M |
| #* POR ITEM ** PAGINA: 1]
| Empresa D IN INVERSIONES NEVADA LTDA. |
| Localizacion @ 001-01 BODEGA PLANTA Fecha Inicial: 2011/08/01 |
| Tipo Inventario: 1 MATERIAS PRIMAS Fecha Final : 2011/08/31 ¥ ALFABETICO * |
|FECHA C.0 DOCWMENTO REG. PROVEEDOR CANTIDAD U.M VLR_UNITARIO VLR_BRUTO VLR_DESCUENTO VLR_IMPUESTOS VLR_NETO|
ACEITE ACEITEACEITE ACEITE
110805 001 EA-015677 0001 LA RECETTA 4.000 GF 82,276.00 329,104 0 52,657 381,761
110811 001 EA-015709 0001 COOPERATIVA DE PANIFIC 1.000 GF 75,431.00 75,431 0 12,069 87,500
Total Item  ACEITE 100,000.000 cM 404,535 0 64,726 469,261
ACICIT ACIDO CITRICQACICIT ACIDO CITRICO
110802 001 EA-015652 0003 DISTRIBUIDORA DE MATER 2.000 KL 4,311.00 §,622 0 1,380 10,002
Total Item  ACIDO CITRICO 2,000.000 GR 8,622 0 1,380 10,002
AGUARD AGUARDIENTEAGUARD AGUARDIENTE
110812 001 EA-015712 0001 ARSENIO FORERQ RODRIGU 1.000 GF 46,520.00 46,520 0 0 46,520
110824 001 EA-015807 0001 DESPENSAS SAN AGUSTIN 1.000 GF 48,210.00 48,210 0 0 48,210
Total Item  AGUARDIENTE 4,000.000 M 94,730 0 0 94,730
AREQUI AREQUIPEAREQUI AREQUIPE
110803 001 EA-015664 0001 ROJAS MARCELINA 15.000 TAR 61,000.00 915,000 18,300 0 896,700
110810 001 EA-015704 0001 ROJAS MARCELINA 12.000 TAR 61,000.00 732,000 14,640 0 717,360
110817 001 EA-015740 0001 ROJAS MARCELINA 15.000 TAR 61,000.00 615,000 18,300 0 896,700
110824 001 EA-015774 0001 ROJAS MARCELINA 15.000 TAR 61,000.00 615,000 18,300 0 896,700
110831 001 EA-015810 0001 ROJAS MARCELINA 15.000 TAR 61,000.00 615,000 18,300 0 896,700
Total Item  AREQUIPE 900,000.000 GR 4,392,000 87,840 0 4,304,160
ASTRA ASTRAASTRA ASTRA
110802 001 EA-015650 0001 JONES ARANGO & CTA LTD 35 Q 69,042.20 2,416,477 0 386,636 2,803,113
110802 001 EA-015651 0001 JONES ARANGO & CTA LTD 15 Q 80,088.95 1,201,334 0 0 1,201,334
Total Item  ASTRA 750,000.000 GrR 3,617,611 0 386,036 4,004,447
AZUCTE AZUCAR CORRIENTEAZUCTE AZUCAR CORRIENTE
110802 001 EA-015649 0001 CORREA DE CARRE¥D AMPA 15.000 BUL 7,272.72 1,309,001 0 130,909 1,440,000
110812 001 EA-015715 0001 CORREA DE CARRE¥D AMPA 15.000 BUL 87,272.72 1,309,001 0 130,909 1,440,000
110825 001 EA-015777 0001 CORREA DE CARREYD AMPA 15.000 BUL 87,272.73 1,309,001 0 130,909 1,440,000
Total Item  AZUCAR CORRIENTE 4,500,000 LB 3,927,273 0 392,727 4,320,000 -
4 L1} (3

Fuente: Elaboracion propia.

7.4. Procesamiento de datos historicos y obtencion de estadisticas.

De acuerdo con los datos y archivos obtenidos se procedié a procesarlos en Excel para
facilitar su visualizacion y analisis.
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Una vez tabulados los datos mes a mes, se establecieron los siguientes estadisticos:
Promedio, Ma&ximo y Minimo mensual de cada afio, como se ilustra en la Figura 5:

Figura 5. Resumen de datos histoéricos y estadisticas.

m Inicio Insertar Disefio de pagina Farmulas Datos Revisar Vista Programador (] @ o @ B
= ¥ Calibri 11 E= (=] ="  Personalizac - fﬁFormato condicional * golnsertar - I - f‘? lﬁ
= Z3- N K §- A A = = - $ - % 000 g8 Darformato comatabla ~ I Eliminar - | [§]~ Z
Pegar rmn _ Ordenar  Buscary
- 7 H-| &-A- B 0 +8 ) Estilos de celda ~ [zl Formato ~ | &2~ yfiltrar + seleccionar ™
Fortapapeles Fuente Alineacian Mumero Estilos Celdas Modificar
Z14 - J | =+SI.ERROR(BUSCARV(T14;'6'15151:5053000;7;0);0) v
A B C D E F G H | J K L M| N P Q L=
s .
2 “u“ TOTAL ESTADISTICAS
3 ENE | FEB [MAR| ABR [MAY | JUN | JUL [AGO| SEP | OCT | NOV| DIC
4 | 408| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 339 | 296 | 425 | 370 | 564 | 457 | 408 | 354 | 426 | 415 | 349 | 521 564 | 2% | 417
5 | 410| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 479 | 497 | 588 | 537 | 762 | b64 | 622 | 558 | 622 | 14 | 583 | 963 963 | 479 | 624
6 | 411| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 292 | 249 | 290 | 311 | 366 | 269 | 311 | 267 | 274 | 293 | 264 | 421 421 24| 301
7 | 412| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 374 | 285 | 397 | 372 | 464 | 400 | 463 | 344 | 427 | 451 | 389 | 7/4 774 | 285 | 428
& | 413| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 11| 13 7| 10 6| 17| 16| 20| 11 9] 15| 80 80 6 18
5 | 414| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 20| 13| 15| 20| 16| 24| 38| 20| 12| 18| 31| 97 97 12 27
10| 417| PONQUE CUADRADO 2 LB 31| 30| 43| 39| 55| 52| 42| 36| 34| 45| 43| 113 113 30 47
11| 418| PONQUE CUADRADO 2 LB - - - - 8 3 2 1 4 3 3 1 8 1 3
12 | 422| PONQUE LIBRO - - - - - - 1] - 2 1 5 5 1 2
13 | 423| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 74| 84| 109| 93| 113|104 | 103|122 | 107 | 115| 96| 106 122 74| 102
14| 424| PONQUE REDONDO 1/2 LIBRA 21| 17| 30| 29| 23| 35| 32| 34| 37| 25| 27| 43 43 17 29
15 425| PONQUE MINIATURA 100 | 173 | 240 | 111 | 112 | 68| 151 | 82| 169 305| 82| 15 305 15| 134
16 | 426| PONQUE PORCION 87144 | 133 | 156 | 84| 111 | 114 | 110 | 128 | 134 | 149 | 149 156 84| 125
17 | 427| TORTA TRES LECHES 1/2 LIBRA 30| 36| 32| 40| 60| 36| 27| 30| 27| 32| 34| 35 60 27 35
18 | 428| TORTA TRES LECHES 1/2 LIBRA 62| 32| 47| 43| 26| 44| 62| 43| 83| 29| 11| 38 83 11 43
19 | 429| RECARGO PASTILLAJE POR LIBRA 83| 72| 89| 108| 99| 147|139 | 124 | 133 | 160 | 147 | 394 394 72| 141
20 | 430 RECARGO DE AREQUIPE 7 6| 10 9] 15| 18 7] 18] 11 5| 10] 49 49 5 14
21| 431| RECARGO DE AREQUIPE 72| 79| 108| 99| 97| 113|126| 92| 111|125| 84| 186 186 72| 108
22 | 432| RECARGO COCHE PARA BEBE - - 1] - 5 2 1 1 1 3 - 4 5 1 2
23 | 433| RECARGO FLORES PASTILLAJE 8| 17| 1o| 22| 22| 37| 31| 19| 26| 26| 33| 107 107 8 30 |4
Fuente: Elaboracion propia.
7.5. Planeacion sobre el disefio del archivo para las compras (Jefe de

produccién).

Obtenidos los datos estadisticos del sistema, se hizo una reunion con el Jefe de
produccién donde se establecié un disefio inicial para el sistema que se deseaba obtener.

En la figura 6 se presenta un diagrama con el proceso que realiza el archivo de Excel para

las compras.

La informacion de entrada que se requiere para la obtencién de las cantidades de compra,
son los datos histéricos obtenidos y el inventario del dia de la consulta al archivo (Que se
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debe extraer del Sistema UNO). Una vez se alimenten los datos requeridos al sistema,
éste los procesa y define unas cantidades sugeridas de cada producto a comprar.

Figura 6. Diagrama para el Archivo de compras.

».-.

Fuente: Elaboracion propia.

7.6. Desarrollo del sistema de compras.

Para el desarrollo del sistema de compras se determiné junto con el Jefe de produccion y
Gerencia, que la demanda o consumo de cada mes, tienen un comportamiento definido
entre un rango compuesto por las estadisticas: Promedio, M&ximo o Minimo mensual del
afio anterior. Para la proyeccién de los datos se tuvo en cuenta un 20% de margen de
crecimiento el cual corresponde al incremento en consumo de un afio al otro y el limite
minimo de inventario que debe existir en la bodega. Esta decision se baso en la Curva de
Experiencia que Inversiones Nevada ha cultivado durante tantos afios de trabajo. A
continuacion se reflejan los comportamientos de cada mes:

Tabla 2. Comportamiento mensual

Enero Minimo
Febrero Minimo
Marzo Maximo
Abril Minimo
Mayo Maximo
Junio Promedio
Julio Maximo
Agosto Promedio
Septiembre Promedio
Octubre Promedio
Noviembre Promedio
Diciembre Maximo

Fuente: Inversiones Nevada
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7.7. Recorridos a puntos de ventas para la observacion del sistema de entregas
de pedidos.

Durante una semana de entrega de pedidos se realizo un recorrido general por los puntos
de venta y se observo todo el proceso y rutas actuales que se realizan actualmente. El
proceso se describe de la siguiente manera:

Figura 7. Proceso de entrega de pedidos

Jefe de produccion Operarios Conductor

1 | Recepcion de ordenes de
pedido

2 | Revision de la
informacién recibida

3 | Alistamiento de los
pedidos por PDV

4 | Disefio de ruta

5 | Cargue y chequeo de pedido

6 | Recorrido hacia los PDV

7 | Descargue de producto
Si
Otra entrega?
No

8 | Recorrido hacia la planta

Fuente: Elaboracion propia.

Como se puede observar, durante el flujo de la entrega existen 3 procesos que pueden
realizarse de manera mas eficiente:

e La revision de la informacion recibida, corresponde a la revision de los pedidos
gue envian los puntos de venta de manera manual, los cuales general
inconvenientes e ineficiencias en el procesamiento de la informacion para
continuar con todo el proceso de entrega.

o El disefo de la ruta y el recorrido hacia los puntos de venta, se puede realizar de
manera mas eficiente mediante la aplicaciéon del método de Clark-Wright que
buscar encontrar la ruta de mayor ahorro y asi, evitar siempre el “disefio de una
ruta” diferente o a juicio personal, y basarlo en el analisis propuesto en este
trabajo.
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7.8. Se determinaron las distancias entre los puntos de venta de acuerdo al
Software Google Earth.

Conociendo las direcciones de cada punto de venta, como se detalla en la tabla 3:

Tabla 3. Direccién puntos de venta

Planta Calle 85 N 25 -116
Cabecera Calle 41 Cra 30 esquina
Florida Calle 3N 10 -96

Lagos Calle 29 N 13 - 24
Diamante Il Calle 85 N 25 - 116
Quebradaseca Av. quebradaseca N 322 - 01
Centro Calle 36 N 17 — 68
Ciudadela Carrera 15 N 56 — 59

Plaza Satélite Diagonal 105 N 31 — 16
Centro 2 Carrera 15 N 33 — 48

Fuente: Elaboracion propia.

Se procedié a ubicar cada PDV en el Software Google Earth versién 5.0 como se observa
en la figura 8.

Figura 8. Ubicacién de puntos de venta

Fuente: Software Google Earth, version 5.0.
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Para el disefio de las rutas y conociendo las ubicaciones de los puntos de venta, se omitié
el célculo de ruta para el punto de venta de Diamante Il ya que queda ubicado en el
mismo lugar que la planta de produccion.

Para simplificar las féormulas usadas en el disefio de las rutas, se establece una
nomenclatura numérica para cada punto de venta:

Tabla 4. Nomenclatura para PDV

PUNTO DE VENTA No
Planta
Cabecera
Florida

Lagos
Quebradaseca
Centro
Ciudadela
Plaza Satélite
Centro 2

N O WN PO

Fuente: Elaboracion propia.

Las siguientes distancias estan dadas en kilbmetros, estas distancias fueron obtenidas a
través del software:

Tabla 5. Matriz de distancias entre PDV

0 1 2 3 4 5 6 7 8
0 51 44 26 65 51 40 11 5.2
3,9 0 53 64 10 3,6 20 | 49 38
6,8 6,0 0 16 74 60 49 18 6,2
32 | 64 | 1,8 0 78 | 6,4 | 53 | 2,7 6,6
52 19 95 7,7 0 30 41 6,2 2,6
46 20 89 7,1 26 0 21 | 56 15
30 38 74 56 52 19 0 41 2,1
54 | 46 | 18 | 2,7 6,0 | 46 | 3,5 0 4,7
8 48 33 91 73 25 15 26 58 0
Fuente: Elaboracion propia

N~ WNEFPO

7.9. Aplicacién del método Clark-Wright para determinar las rutas.
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Junto con el Jefe de Produccion se establecieron dos zonas a repartir con rutas
diferentes, estas zonas son Sur y Norte, dadas las ubicaciones de los puntos de venta en
la ciudad.

Tabla 6. Definicion de zonas

NORTE No SUR No
Planta 0 Planta 0
Cabecera 1 Florida 2
Quebradaseca 4 Lagos 3
Centro 5 Plaza Satélite 7
Ciudadela 6
Centro 2 8

Fuente: Elaboracion propia.
Una vez determinado esto, se procedi6 a calcular el ahorro de punto a punto, partiendo de
la siguiente ecuacion del ahorro segun el método Clark-Wright:
Sij = Cio + Coj = Cij
Donde,
Sj;: es el ahorro obtenido de la ruta desde i hasta j.
Cj: corresponden a las distancias entre los lugares iy j.

v Calculo para la Zona SUR:

Como primer paso se determin0 la ruta mas corta desde la planta:

CO—Z = 4,4
C0_3 = 2,6
Cor =11

Sabiendo que el punto 7 es el mas cercano a la planta, se continlo analizando cual seria
el siguiente punto:

S; ,=54+44-18=80
S, 3=54+26-27=53

Finalmente,

$.3=68+26-16=178
v' Calculo para la Zona NORTE:

De igual forma al proceso anterior, se calculd el punto mas cercano a la planta
inicialmente:
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C0_1 = 5,1

C0_4 = 6,5
C0_5 = 5,1
Cos =40
Co_g = 5,2

Escogiendo el punto 6, se procedio con el proceso:
Se-1=3,0+51-38=4,3
Se—4=30+65—-52=43
S¢-5=3,0+51-1,9=6,2
Se—g =3,0+52—4,1=4,1
Se_1=46+51-20=77
Ss_4=4,6+6,5—2,6=8,5
Ss_g =4,6+52—1,5=283
S4-1=52+51-19=84
S4-§=52+52-2,6=7,8
Y por dltimo,
Sg.1=52+3,9-3,3=5,8
Teniendo estos resultados, se establecieron las rutas de envid a cada zona. Esto se
detalla en el siguiente numeral.

7.10. Elaboracién de propuesta de rutas de transporte.

La propuesta final de rutas esta dada de la siguiente manera:

v’ Zona Sur: Total recorrido 7.7 Kildmetros.

Figura 9. Ruta zona Sur
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Fuente: Elaboracion propia.
v' Zona Norte: Total recorrido 17.7 Kilémetros.

Figura 10. Ruta zona Norte

O
.@’.

Sseca

Fuente: Elaboracion propia.

7.11. Disefio de formatos estandarizados para los pedidos entre PDV y
planta.

Dado el diagndstico y las diferentes observaciones a través del trabajo, se decidio disefiar
unos formatos estandarizados para la realizacion de los pedidos entre los puntos de venta
y la planta, con el fin de minimizar los procesos de revision en cuanto a errores de
caligrafia y malentendidos en la interpretacion de la informacion.

Estos formatos son sencillos de manejar y diligenciar, y su envid a la planta debe ser por

medio del correo electrénico interno para evitar los retrasos en la recepcion de la
informacién, dado que por medio fisico se solian perder o llegar a horas inadecuadas.
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Estos formatos cumplen con los estandares de calidad que solicitan encabezados, entre
otros requisitos. En las figuras 11 y 12 se puede observar una muestra de los formatos
con un pequefio ejemplo de como se diligencia.

Estos formatos digitales tienen las celdas bloqueadas para evitar su alteracion y posible
dano. Los administradores solo pueden diligenciar las casillas que le competen como
Punto de venta, fecha, cddigo, entre otros.

Figura 11. Formato pedido semanal

w FORMATO DE PEDIDO SEMANAL VERSION 001

Revisado por: Mariluz | Aprobado por: Mariluz
Montafiez Montafiez
Fecha: Febrero 2012 Fecha: Febrero 2012 Fecha: Febrero 2012

Elaborado por: Maria Ximena Rojas S

PUNTO DE VENTA:| PUNTO 1 |
FECHA: | 01/01/2012 |

CODIGO NOMBRE ITEM UND PEDIDO ENVIADO| RECIBIDO
BLONCD [BLONDA RECTANGULAR 1 LB LITRO 10 10 10

Enviado por: Administrador del punto de venta

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 12. Formato pedido mensual

ne‘,ad“ FORMATO DE PEDIDO MENSUAL VERSION 001
]

Revisado por: Mariluz | Aprobado por: Mariluz
Montafiez Montafiez
Fecha: Febrero 2012 Fecha: Febrero 2012 Fecha: Febrero 2012

Elaborado por: Maria Ximena Rojas S

PUNTO DE VENTA:| PUNTO 1 |
FECHA: | 01/01/2012 |

CODIGO NOMBRE ITEM UND PEDIDO ENVIADO RECIBIDO
BLONCD |BLONDA RECTANGULAR 1 LB LITRO 10 10 10

Enviado por: Administrador del punto de venta

Fuente: Elaboracion propia

7.12. Reuniéon de comunicacién sobre nuevos formatos y rutas.

Se realiz6 una reunién el dia lunes 27 de febrero para dar a conocer los nuevos formatos
y rutas que se disefiaron. Durante esta reunion los administradores se mostraron
motivados por la idea y el departamento de producciéon manifesté su conformidad con el
disefio de las rutas.

7.13. Visita a los puntos para capacitacién sobre el uso de los formatos.

Debido a que los administradores no estan muy capacitados en el manejo de
computadores, fue necesario realizar unas visitas de capacitacion para el uso de los
mismos.

Durante esta capacitacion se les explic6 como se deben diligenciar los formatos y sobre
todo como deben enviarlo por el correo, es decir, adjuntarlos correctamente, a que
direccién de correo, etc.

7.14. Capacitacion al personal de planta sobre los formatos y rutas.
Aunqgue los formatos de pedido son recibidos y manejados directamente por el Jefe de
produccién, se decidié informar a todo los integrantes de la planta de produccion sobre

estos nuevos formatos, dado que una vez se reciben los formatos se procede a alistar
estos pedidos y son los mismos operarios quienes se encargan de esta labor.
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En cuanto a las nuevas rutas, se capacitaron directamente a los conductores de los
camiones sobre los recorridos que deben realizar segun la zona a la que se dirijan.

7.15. Disefo final y pruebas al sistema de compras propuesto.
A continuacion se detalla el sistema de compras final, su manejo y sus resultados:
En la figura 13 se observa el resumen presentado de compras para la planta donde

contiene:

Figura 13. Archivo de compras

GUIPRAS Mat Primasadzm - Microsof e ... | ) |
Disefio de pagi ~@ o3
cation u Contabilidad - E;I& 1 [ vormal Buena norrecto - g= & 0f futowms - 2? o]
N s- $ - % m o Darfomato | Neutra e o uscar
Fuent N
%
We[ c B E N ) a Rs v v w x v z AA [AB|  AC AD AE aF aG ax
1 FECHASISTEMA
g COMPRAS PLANTA
: - COMPRAS
s nevEta Pedido: 15-20G
5 |ESTADISTICAS 2010 - 2011 3 Mes: MARZO _Consumo: MAX 2 Mes:  ABRIL Consumo: MIN
INV INICIAL| CONSUMO' PEDIDO NV INV INICIAL PEDIDO N
INV | REFERE DESCRIPCION miN ‘ MAX ‘ PROM ‘ ‘ COMPRA ‘ INV FINAL ‘ ‘mm‘ ‘ ‘cousumo COMPRA ‘ INV FINAL ‘
7 PLANTA | ULTDIAS SUGERIDO | MINIMO. PVYPL SUGERIDO | miNI
3 30 ESTADISTICAS 20 ABRIL =
5[ M [acEon |acemeoeouva 165 55,0 32,6 1002 36,67 62,53 63,53 51,81 1,72
1| A [ACEPRE [acermeprEmiEr 138 89,4 52,8 1220 59,58 62,37 62,37 82,50 (20,13)
n| T 26,7 5825 375,8 3500 | 28833 9,61 o61| 51854 (508,93)
18| E [HUEVO |nUEvos Decawma 1122 3311 21,1 3000 22073 7,27 7927 330,00 (250,73)
42 | R [ACIASC |acino ascorsico 20| 17050 44,7 14080 | 1.13667 271,33 271,33 | 149600 (1.224,67)
43 | 1 [acar |acocrrico 4400 1252 70,7 41330 | 83013 3.302,87 3.302,87 | 1.146,20 2.156,67
44 | A [AzUcAR [rzucar 1579 3293 29,4 2018 | 21958 39,47 3947 | 31088 (271,41)
45 | s [BATIDO |oATiDO coN sABOR APOLLO 72 27,1 19,1 191 1807 1,03 102 25,85 (24,82)
5 BENSOD |BENZ0ATO DE S0DIO 1375 557,7 256,1 18620 371,80 1.450,20 145020 367,80 112,80
47 | P [BICSOD |sicarsonato oesooio 225 264,0 70,6 1800 | 176,00 4,00 4,00 143,00 (135,00)
55 | R [COLNAR [color nARANA LIGUIDO 08 11,0 38 490,0 7,33 482,67 482,67 7,70 474,97
s6 | 1 [couTus |cowom Tusea 10 46 28 24 3,00 138 138 EER (253)
57 | M [COLVER |colon veroELmON 22 11,0 62 43,0 7,33 435,67 435,67 11,00 424,67
ss | A [commolcommos 154 3905 163,2 41770 20038 3.516,67 391667 | 385,00 3.53L,67
67| s |FoSBAS |FosraTo BaSICOTRICALCICO 43,5 3300 1384 12150 22000 995,00 995,00 285,00 709,00
68 HUMLIQ |HUMO Liauio 198 2255 7,7 26480 | 150,33 2.497,67 249767 22000 2.077,67
69 [KELTRO [keLTaOr saLsae piza 11,0 55,5 213,1 9800 | 37033 609,67 509,67 | 192,50 17,17 290,00
) LACTEN |LACTATO OF 50DI0 26 79 57 253 528 20,02 20,02 7,28 12,75
7 LAUREL |LauReL 22 275 13,2 990,0 18,33 971,67 971,67 22,00 943,67
) LIGADO |uicavor - - - - - - - - -
7| | VIOHSAN|MOHOSAN e 26 17 116 17 9,88 988 225 7,58
7 NITRAL |NITRAL SALCURANTE - - - - - -
7 NUEMOS|NUEZ MOSCADA - - - - - - -
76 OREGAN |OREGAND 56 136, 5,3 1.005,0 97,5 507,47 90747 121,00 786,47
7 PAPRIK_|PAPRIKA 11| 20075 23,3 15600 | 1.485,00 475,00 475,00 | 112750 (652,50)
78 PIVIEN _|PIMIENTA 44891 | 11855 75036 25.8350 | 7.90L,67 17.933,23 17.933,33 | 11.559,90 6.373,43
80 SABLIM_|5430% LIMON 01 22 07 57 146 2,24 224 2,07 0,17
81 OR MANDARINA 00 0,9 03 19 062 128 128 0,11 117
&2 SABNAR [SABOR NARANIA 00 10 02 18 068 112 112 0,10 1,02
8 SABTOC [sA80% A TOCINETA 770 10395 296,3 6250 | 693,00 (55,00) - 550,00 (550,00} 2
8 SAL s 3727 L0524 553,2 5451 ] 70159 370,13 37013 | 85166 (481,54) 2
1€ ¥ V| PLANTA /SISTEMA %3 y
== T T s 2 o =

Fuente: Elaboracion propia

e En las columnas moradas se encuentran las estadisticas de los productos
obtenidos por medio de Sistema UNO: Promedio, minimo y maximo mensual.

e Las columnas azuladas muestran el resumen de comportamiento del mes. El
primer conjunto de columnas azules corresponden al mes actual, es decir, en el
cual se actualizé la informacion del inventario (Fecha mostrada en la parte superior
izquierda del archivo). Las siguientes columnas azules muestran el
comportamiento que deberian tener los siguientes 2 meses luego de haber
realizado la compra y teniendo en cuenta las cantidades de consumo de cada
mes.

Estas columnas azules muestran:
o Elinventario actual en la planta.
o Elconsumo que tendran los ultimos dias del mes actual.
o La posible compra a realizar.
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o Elinventario final del mes.
o El pedido sugerido para el proximo mes.
o Y el nivel de inventario minimo que debe haber de ese producto.

Claro esta que en las casillas de “Compra” se diligencia el dato final, basado en el pedido
sugerido que el sistema arroja.

Para actualizar los datos del inventario, se debe descargar el archivo de texto del sistema
Uno correspondiente a la fecha y se debe ubicar en el escritorio del computador donde se
vaya a ejecutar el programa.

Una vez se tiene este archivo, mediante una macro elaborada en Excel se ejecuta la
accién de actualizar en la pestafia “Sistema”, como se observa en la figura 14.

Solo se debe dar clic en el botén “Actualizar inv. inicial” y el programa automaticamente

codifica los datos del archivo extraido de sistema Uno y los importa al archivo de
compras.

Figura 14. Actualizacion de datos al archivo

GVIPRAS Mat Primas.adsm  Microsoft Excel

Normal Buena

2 0&bem e

3 0&| UNO 20921

4 0&| UNO1 0,640277778 ACTUALIZAR
5 08| 1 INV INICIAL
6 0&|

7 0&| Regi
8 10&|Co

9 10&]| Loca
10 10&| Tipo  EFERENCIA®

12 10&|REFER  NUEVO_SALDO
13 108t e

15 10&LINEA

16 10&LINEA

17 108101

18 108101

19 108ACEPOL 1,22
20 10&MARGAR 28,86

22 10&TOTAL 40,08
23 10&TOTAL 40,08

25 10&LINEA
26 10&LINEA
27 10810202
28 10810202
29 10&HAMCAR 29

31 10&TOTAL a3
32 10&TOTAL a9
32 10&TOTAL a9
34 10&TOTAL a9

36 108LINEA

37 108LINEA

33 108AZUCAR 13,88

39 108SAL 101,662

40 108VINBLA 20,84 -
W v W[ PLANTA | SISTEMA /%3 e w ] 0}

Fuente: Elaboracion propia

De esta forma se tienen los datos actualizados y se pueden realizar los analisis para las
cantidades de compra mostrados anteriormente. El archivo es bastante sencillo y (til.
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Debido a que durante el tiempo de desarrollo y terminacion del archivo no se realizd
ningun pedido, no se pudieron hacer pruebas reales de los resultados que éste arroja,
pero con el Jefe de produccion se realizaron pruebas piloto para observar si los resultados
que se arrojaban correspondian a los que posiblemente se pedirian segun unos
inventarios iniciales.
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8. IMPLEMENTACION DE PROPUESTAS

8.1. MEJORAS PROPUESTAS

8.1.1. Disefio de rutas de acuerdo al andlisis elaborado.

La propuesta final de rutas esta dada de la siguiente manera:

Tabla 7. Propuesta del sistema de rutas

ZONA SUR NORTE
) \\l‘
/_7_7\ Planta j
[ Cabecera | Ciudadela
T N
1 PI \\
3 I 4 N 4 N
/ g h N [ centro2 Centro )
@2 vl TN v
;/Quebradas\\',
Inicio 9:00 am 9:00am
final 10:45 am 12:00m

Fuente: Elaboracion propia.

8.1.2. Utilizacién de la hoja de calculo como base para establecer las cantidades

a comprar.

Disefiada la hoja de célculo expuesta anteriormente, se propuso su utilizacion para el
establecimiento de las cantidades de compra. Este es el resumen del sistema:

Tabla 8. Resumen del sistema de compras

Objetivo del archivo:

Establecer
proveedores de cada producto.

las cantidades de compra a

Datos requeridos:

Inventario actual de los productos (Extraido de
sistema Uno)

Datos programados: -

Cddigos de los productos y puntos de venta.
- Datos histéricos de cada producto.
- Comportamiento de la demanda de cada
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mes.

Frecuencia de uso: Cada vez que se desee establecer la cantidad a
pedir de cada producto.

Encargado de ejecucion: | Jefe de produccién
Fuente: Elaboracion propia

8.1.3. Utilizacion de formatos para pedidos mensuales y semanales por medio del
correo interno de la empresa.

El formato propuesto e implementado se encuentra en el anexo Ay B. La propuesta como
ya se ha mencionado, se presenta a manera de tabla a continuacion:

Tabla 9. Resumen de uso de formatos de pedido

Objetivo de los formatos: | Estandarizar la comunicacién entre PDV vy
planta para la realizacion de pedidos mensuales

y semanales.

Datos requeridos: Caddigos y cantidades solicitadas de cada
producto.

Frecuencia de uso: Semanal o0 mensual.

Encargado de ejecucion: | Cada administrador de punto de venta.
Fuente: Elaboracion propia

8.2. PROPUESTAS IMPLEMENTADAS
8.2.1. Implementacion de las rutas.
El disefio de rutas se expuso a la gerencia y al jefe de produccién y se aprobd su
implementacion. Se capacité a los conductores sobre las rutas que debian realizar y los

horarios que debian cumplir y se procedid a dar inicio al sistema la segunda semana de
Marzo.
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Figura 15. Rutas implementadas

Plaza .
Satélite Ciudadela
Florida Planta Quebrad
aseca
Lagos Cabecera Centro2

Fuente: Elaboracion propia.

8.2.2. Utilizacién de la hoja de calculo como base para establecer las cantidades
a comprar.

El sistema se encuentra a disposicion de la empresa y su uso esta bajo cargo del Jefe de
produccién, quien se encuentra capacitado para su utilizacion.

Finalmente se decidi6 solo implementar este sistema para los tipos de inventarios de
insumos y suministros, elementos de aseo, entre otros, excluyendo las materias primas
dado que su frecuencia de compra es mayor. Asi mismo, los datos historicos de éstas se
encuentran en el archivo.

De igual forma como se explic6 en numerales anteriores, no se pudo hacer uso del
archivo para una compra real dado que durante el tiempo de implementacién del mismo
no fue necesario realizar ningun pedido a los proveedores.

Se realizaron pruebas con algunos productos y niveles de inventario y se verificé que las
cantidades arrojadas por el sistema fueran coherentes con la realidad. A continuacion se
presentan algunos de ellos:

Se propuso un inventario inicial de 180 unidades para el Domo6. Las estadisticas de este
producto se muestran en la figura 16. Como se puede observar la cantidad de pedido
sugerido por el programa es de 230 unidades que corresponde a la cantidad de compra
gue seria conveniente hacer para recibir en el proximo mes y suplir la necesidad de
consumo de este mismo.

Figura 16. Prueba del sistema Domo6

ESTADISTICAS 2010 - 2011 Mes: MARZO Consumo: MIN
INV INICIAL| CONSUMO PEDIDO INV
REFERE DESCRIPCION MIN [ MAX | PROM COMPRA [INV FINAL
PLANTA | ULTDIAS SUGERIDO | MINIMO
DOMOG6 [DOMO 6 CM CRISTAL PARA BANDEJA 318,0 | 267,0 242,6 180,0 95,30 230,00 84,70 230,00 64,71

Fuente: Elaboracion propia
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8.2.3. Utilizacion de formatos para pedidos mensuales y semanales por medio del
correo interno de la empresa.

Se realizo una capacitacion exhaustiva con los administradores sobre el manejo de los
formatos y el proceso de enviar un archivo adjunto por medio del correo electrénico
interno. En el mes de marzo se recibieron los primeros pedidos semanales de cada punto
de venta de manera ordenada y puntual, lo que facilito notablemente el procesamiento de
dicha informacion.

8.3. EVALUACION DE RESULTADOS
8.3.1. Evaluacion de las rutas.
De acuerdo con las rutas establecidas para cada zona, se realiz6 una comparacion entre
el sistema que tenia la empresa (que en realidad era a juicio de quien disefiara las zonas)
y el sistema propuesto durante la practica.
Para las entregas de pedidos que se usaban anteriormente, se disefiaban rutas cada vez

qgue se fueran a enviar los productos, con base en eso se definieron las rutas mas
comunes que se tomaban:

Figura 17. Rutas usadas anteriormente.

A L

ela

2 3 ¥

Plaza
satélit J&° @
(S

Fuente: Elaboracién propia.

Dadas estas rutas se puede hacer un célculo general de los kildmetros recorridos:
e Ruta 1: 20.2 Kildbmetros
¢ Ruta 2: 16.4 Kilmetros

Segln estos datos se puede determinar un porcentaje de eficiencia de las rutas de
acuerdo al numero de kilometros recorridos con las rutas antiguas y las nuevas rutas:
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Tabla 10. Resultados de rutas

Total Km rutas antiguas: 36.6 Km
Total Km rutas nuevas: 25.4 Km
Ahorro obtenido: 11.2 Km
% de ahorro obtenido: 30.6%

Fuente: Elaboracion propia.
Esto demuestra que la eficiencia en el uso del recurso transporte se pudo mejorar en un
30.6%
8.3.2. Uso de los formatos de pedido
Se realiz6 un cuestionario muy sencillo sobre el manejo de los formatos para ser aplicado

a los administradores de cada punto de venta. Dadas algunas restricciones de tiempo,
este cuestionario se realizé por via telefénica y se obtuvieron los siguientes resultados:

Figura 18. Cuestionario de formatos de pedido

CUESTIONARIO SOBRE FORMATOS DE PEDIDOS VERSION 001

Revisado por: Mariluz | Aprobado por: Mariluz
Montafiez Montafiez
Fecha: Mayo 2012 Fecha: Mayo 2012 Fecha: Mayo 2012

Elaborado por: Maria Ximena Rojas S

Nombre:
Punto de Venta:

1. Cree que la estandarizacion de los formatos fue util?
SI__NO__
2. Coémo considera su comunicacion con la planta luego de la implementacion de los formatos:
Mejor__
Peor__
lgual__
3. Ha tenido inconvenientes con el formato?
SI__NO___
Si la respuesta fue si, justifique:

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacién se muestra un resumen de los datos obtenidos en los 9 puntos de venta
de las 3 preguntas realizadas:

Tabla 11. Respuestas al cuestionario

PREGUNTAS # %
1. Cree que la estandarizacién de los formatos
fue atil?
Sl 9 | 100%
No 0 0%

2. Como considera su comunicaciéon con la
planta luego de la implementacién de los
formatos:
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Mejor 8 89%
Peor 0 0%
Igual 1 11%
3. Ha tenido inconvenientes con el formato?
Si 0 0%
No 9 | 100%

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura 19 se pueden observar los resultados graficos del cuestionario, lo que
demuestra la total aceptacion de los formatos y mejoria en la comunicacion entre los

puntos de venta y la planta.

Figura 19. Resultados cuestionario

1. Cree que la estandarizacion de los
formatos fue atil?

0%

L]

m No

100%

2. Como considera su comunicacion con
la planta luego de la implementacion de
los formatos:

11%
0%

H Mejor
B Peor

W lgual

89%

3. Ha tenido inconvenientes con el
formato?

0%

W Si

m No

100%

Fuente: Elaboracién propia.
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9. CONCLUSIONES

La actividades logisticas son aplicables en muchos aspectos de la vida tanto personal
como laboralmente ya que consisten en la coordinaciéon y administracion una serie de
elementos y recursos para lograr cumplir o llegar a un objetivo final. En este caso en
particular, gracias a la administracién de algunos recursos como el transporte, la
comunicacion y el abastecimiento se logro mejorar la eficiencia de algunos procesos
en la empresa Inversiones Nevada y asi mismo, el rendimiento general de la
organizacion.

Esta claro para conseguir este logro fue necesaria la aplicacion de todos los
conocimientos de ingenieria adquiridos durante los estudios. Al igual que el apoyo y
colaboracion por parte de los integrantes de la empresa que contribuyeron
enormemente al cumplimiento de los objetivos propuestos.

El disefio y la planeacion de todas las actividades permitieron dar ejecucion a cada
una de ellas de manera adecuada y completa. Resultado de esto son todos logros
conseguidos durante el desarrollo de la practica, como se dio en sistema de
transporte interno de Nevada, en el cual se redujeron en un 30,6% los kildmetros
recorridos durante las entregas de pedido.

Asi mismo, el desarrollo de un sistema de compras fue un avance hacia la aplicacion
de técnicas de prondstico para la toma de decisiones que corresponden a esta labor
tan importante dentro de la cadena de suministros de Nevada.

Para lograr una comunicacion efectiva entre areas de la organizacion fue necesaria la
implementaciéon de unos formatos de pedidos y el aprovechamiento de una
herramienta con la que ya contaba la empresa, como lo era el correo interno. Gracias
a esto y al compromiso de los trabajadores, la utilizacién de estos formatos permitié
mejorar la comunicacion entre la planta y los puntos de venta, y asi mismo reducir las
demoras dentro de la cadena de suministro.

Todos estos logros empresariales y el crecimiento profesional obtenido, demuestran

la importancia de la relaciéon universidad-empresa donde siempre se generaran
beneficios para ambas partes.
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10. RECOMENDACIONES

o Realizar un andlisis de proveedores que permita establecer alianzas con algunos
de ellos y sacar provecho de las relaciones empresariales, al igual que un
beneficio econémico para la organizacion.

o Aprovechar mas los beneficios de comunicacién que puede generar la utilizacion
del correo interno con el que cuenta la empresa, ya que es una herramienta eficaz
para la transmision de informacién y control de la misma.

o Controles de calidad mas estrictos durante la recepcién de pedidos que permitan

evaluar a cada proveedor y asi mismo seguir mejorando las labores de adquisicion
de productos de calidad para abastecer toda la cadena de suministros.
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ANEXOS

Anexo A. Formato de pedido semanal

nevada

FORMATO DE PEDIDO SEMANAL

VERSION 001

Elaborado por: Maria Ximena Rojas S

Revisado por: Mariluz
Montafez

Aprobado por: Mariluz
Montafiez

Fecha: Febrero 2012

Fecha: Febrero 2012

Fecha: Febrero 2012

PUNTO DE VENTA:
FECHA:

CODIGO

NOMBRE ITEM

UND

PEDIDO

ENVIADO

RECIBIDO

Enviado por:
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Anexo B. Formato de pedido mensual

LI_C;.‘Z.‘-'& FORMATO DE PEDIDO MENSUAL

VERSION 001

Elaborado por: Maria Ximena Rojas S

Revisado por: Mariluz
Montafiez

Aprobado por: Mariluz
Montafez

Fecha: Febrero 2012

Fecha: Febrero 2012

Fecha: Febrero 2012

PUNTO DE VENTA:
FECHA:

CODIGO NOMBRE ITEM

UND

PEDIDO

ENVIADO

RECIBIDO

Enviado por:
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