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RESUMEN

Definir un canal de distribucion para una empresa de consumo masive y que este satisfaga las necesidades de
los clientes en los mejores costos y con los mejores indices de servicio son las expectativas y necesidades del
mercado actual. El presente trabajo contempla uno de los problemas mas caracteristicos de este tipo de
compafiias, donde se debe definir si es rentable o productivo el llegar a los clientes con bajos niveles de pedido
o si realmente se deben dejar a un lado por los altos costos operativos y dificultades generadas del mismo
proceso. En el desamollo del presente documento se realizé una revision literania de los diferentes disefios que
se presentan en |a logistica de distribucion y los problemas de ruteo de vehiculos y decisiones de transporte que
se deben contemplar. De forma inicial se realizéd la caractenzacion de la operacion logistica de acuerdo a los
niveles de pedido que en forma actual se tenian en la embotelladora de bebidas, analizando de forma posterior
la dinamica de los canales existentes de acuerdo a sus indicadores claves de desempefio, lo que permitio
entender su evolucion y tendencia mes a mes en los afos 2018 y 2019. Se realizd un andlisis comparativo,
identificando las vanaciones existentes y oportunidades de mejora del canal bronce, el cual contiene los clientes
con bajo nivel de pedido, reforzando la necesidad de un nuevo canal que permita cambiar los resultados
obtenidos al momento. Finalmente se hace un andlisis y disefio de canal de distribucion, sin embargo sus
resultados no se alinean con la estrategia y metas de |la embotelladora de bebidas, siendo necesario realizar
estudios de tiempos y movimientos, permitiendo calcular de forma posterior el nuevo canal para atender clientes
con bajo nivel de pedido, usando camiones de una capacidad diferente de carga y dimensiones diferentes a los
actuales.
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suministro
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ABSTRACT

Defining a distribution channel for a mass consumption company that meets the needs of customers at the best
costs and with the best service rates are the expectations and needs of the current market. The present work
contemplates one of the most characteristic problems of this type of companies, where it must be defined
whether it is profitable or productive to reach customers with low order levels or if they should really be left aside
due to high operating costs and difficulties generated from the same process. In the development of this
document, a literary review of the different designs presented in distribution logistics and the problems of vehicle
routing and transportation decisions to be considered was carried out. Initially, the characterization of the logistics
operation was carried out according to the levels of order that were currently held at the beverage bottling plant,
subsequently analyzing the dynamics of the existing channels according to their key performance indicators,
which that allowed us to understand its evolution and trend month by month in the years 2018 and 2019. Having
carried out this phase, a comparative analysis was carried out, identifying the existing variations and
opportunities for improvement of the bronze channel, which contains low-order customers, reinforcing the need
for a new channel that allows changing the results obtained at the time. Finally, a first analysis and design of the
distribution channel is made, its results do not align with the strategy and goals of the beverage bottling company,
and it is necessary to carry out time and movement studies, allowing the new channel to be subsequently
calculated to serve customers with a low level of order, using trucks of a different load capacity and dimensions
different from the current ones, attending to the needs of the terrain where this type of customer is concenfrated.
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GLOSARIO

Cajas Fisicas (CF): Forma como se identifican los diferentes productos que
se comercializan, de forma actual se tienen mas de 180 referencias, que para
los calculos de los indicadores cada una de estas representa una caja fisica.
Balanceo de carga: Proceso de mover cajas fisicas de un camion de
distribucion a otro, buscando modular la carga y el peso en la ruta.
Camiones de 6 y10 compartimentos: Recursos utilizados para el proceso de
distribucion, los cuales permiten un mejor aprovechamiento de carga y una
forma mas agil para los procesos de carga y descarga de cajas.
Clientes Bronce: Define a los clientes con una baja compra ubicada por
debajo de las 10 cajas fisicas en el mes.
Clientes promedio: Clientes con una compra por encima de las 10 cajas
fisicas en el mes.
Costo por caja: Indicador resultante de dividir las cajas entregadas en el canal,
sobre los costos asociados a la entrega de las mismas, en estos costos se
contemplan:

o Flete por caja de acuerdo al canal

o Costo camion por dia de acuerdo al nimero de compartimientos
Cubos: Unidad de medida para homologar las diferentes dimensiones de las
cajas de producto que se distribuyen y su acomodacion en los
compartimientos del camion.
Despacho diario (DD): Clientes habituales con compra mayor a 10 cajas.
Dificil acceso (DA): Clientes con bajo nivel de pedidos, que presentan algun

tipo de restriccion en su entrega.



Devolucion: Porcentaje de cajas devueltas sobre el total cajas cargadas en el
camion, se expresa en términos de porcentaje.

Estiba: Compartimento de los camiones donde se ubican los productos a
distribuir, cada estiba es igual a 100 cubos.

Fletes: Valor percibido por la entrega efectiva de cada una de las cajas que
se cargan en los camiones de distribucion, este busca generar una
compensacion integral al encargado de la ruta en cada canal, siendo este un
valor diferente en cada canal de distribucion.

indice de servicio: Porcentaje de clientes del canal de distribucion que realizan
llamadas al centro nacional de servicio sobre los clientes totales del mismo
canal.

Jornada Total: Tiempo desde el ingreso en horas de la mafana hasta la
llegada al centro de distribucion en horas de la tarde, periodo que se utiliza
para realizar la labor de distribucion en cualquiera de los canales, se expresa
en total horas.

Productividad: Cantidad de cajas que un camién carga en promedio dia en

cada canal de distribucion.



INTRODUCCION

En toda organizacion, el proceso logistico se ha convertido en un elemento clave y
determinante en la consecucion de los objetivos; este se encarga de procesos claves en la

cadena de valor y se puede segmentar en cuatro etapas principalmente.

El proceso de abastecimiento, el cual se encarga de los procesos de aprovisionamiento,
compra y administracion de materias primas, materiales y productos necesarios para la
produccioén; por otro lado, la logistica interna de produccién, que se encarga de las actividades
gue afectan en la transformacion del producto o servicio desde el punto de vista directo e
indirecto. Seguidamente, el proceso de almacenamiento, que se encarga de gestionar y controlar
el producto terminado, para asegurar su correcta rotacion, lo cual permite disminuir excesos y/o
defectos, que inciden de forma directa en los costos de almacenamiento (Flujo de caja de

cualquier compafia).

Finalmente, se considera la logistica de distribucion que se encarga de establecer las
operaciones de flujo de mercancia desde la empresa de manufactura o servicio hasta puntos de

distribucion definidos como distribuidores mayoristas y minoristas.

Con base en el contexto de la importancia de la logistica de distribucion, se considera un
caso de estudio de investigacién a nivel de maestria, donde se contempla el analisis de
identificacion de variables que inciden en los procesos de distribucion de bebidas carbonatadas
para la Embotelladora de bebidas de Santander, de tal forma que se identifique la mejor
propuesta de mejoramiento de los canales de distribucion, en términos de costos e indicadores

de productividad en una organizacion.
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La caracterizacion de la propuesta de solucion de los canales de distribucién permitira
establecer un sistema de monitoreo de productividad en las actividades logisticas de la empresa,
de tal forma que se pueda identificar factores que afectan la dinamica del negocio con los clientes;
lo anterior permitird que la organizacion pueda establecer planes de contingencia idéneos para

mantener un servicio que satisfaga la necesidad de los clientes.

El documento de investigacién estara estructurado de la siguiente forma: primero se presenta
una contextualizacion de la empresa embotelladora y se considera como caso de estudio, donde
se describe su mision, vision, estructura organizacional, asi como la dinamica de la logistica de
distribucion para los clientes de alta y baja compra de bebidas carbonatadas. Seguidamente, se
considera la formulacion del problema de investigacion, donde se identifica las variables y
condiciones que afectan la gestién de la logistica de distribucién en la empresa embotelladora,

en términos de la dinamica referente a los clientes de baja compra (Drop size).

Una vez definido el problema frente a la logistica de distribucién para clientes de baja
compra, se procede con la revision de la literatura que permita identificar las tendencias o
modelos que se han propuesto para el mejoramiento de los canales de distribucién en las
organizaciones. A continuacion, se explica el disefio metodolégico que permite identificar los
pasos de estructuracion de la propuesta de mejoramiento del canal de distribucion para los

clientes de baja compra.

Seguidamente, se desarrolla el andlisis de la condicién actual, asi como la propuesta de
mejoramiento, en términos de indicadores de costos y productividad, de tal forma que permita
establecer una discusion hacia la busqueda de estrategias de mejoramiento en la gestion
logistica de distribucién de la empresa embotelladora. Finalmente se presentan las conclusiones
y recomendaciones para la posible implementacion de un canal de distribucion asociado a los

14



clientes de baja compra, de tal forma que permita el mejoramiento de las operaciones logisticas,

asi como los niveles de satisfaccién a los clientes del mercado.

1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 Planteamiento del problema

Las Compafiias cuyo mercado es el de distribuir y comercializar productos y/o bebidas de
consumo masivo y su principal canal de distribucién esta basado en la red de clientes de

abarrotes (tiendas), presentan un fuerte reto en temas logisticos y de abastecimientos.

El reto es determinar cual resulta mas atractivo dada la misma naturaleza del negocio, el
indice que se establece para definir cuales son mas atractivos y/o con base en gque se estructura
los canales de distribucion es su volumen de entrega, Sainz de Vicufia (2001, p 36) comenta
gue es evidente que esta sencilla clasificacion se hara mas compleja en la medida en que
vayamos aplicandole una serie de criterios a través de los cuales podamos descubrir toda la

tipologia que presentan los canales de distribucion.

Con base en lo anterior se hace necesario el delimitar cuales son estos canales de
distribucién que mas aporta al sistema rentable de las organizaciones y les permite generar una
ventaja competitiva en el mercado, logrando obtener una mayor disponibilidad para los clientes
y consumidores finales, basado en sus propios productos, capacidad de distribucion y su

estrategia del negocio.
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De acuerdo a Robayo (2019), los datos estadisticos de produccion y ventas sefialan el peso
que la industria de bebidas aporta a la economia colombiana: en 2018 la valia de la produccion
obtuvo los 14,7 billones de pesos, con base en datos de (ANDI, 2018) la Encuesta de Opinion
Industria Conjunta (EOIC) que efectia mensualmente la Asociacién Nacional de Empresarios de
Colombia (ANDI), y el ejercicio en lo corrido del 2019 es inclusive méas positivo. En este reporte
se confirma un primer semestre de 2019 con signos de recuperacion de cara al panorama
expresado en el mismo semestre de 2018, con cifras de aumento de 4,3 % y 3,7 % en la
produccién y las ventas, respectivamente, lo que permite contextualizar y definir nuestro caso de
estudio de investigacion a nivel de maestria, siendo muy importante tener claro informacion de

clientes, recursos y ventas.

Para el caso de analisis se tiene informacién de una base de clientes de canal tradicional
(no se estan incluyendo los clientes de canales emergentes y/o moderno, como lo son grandes
superficies y clientes con maquinas dispensadoras de gaseosa), la cual llega a los 18.060
clientes, para poder realizar esta actividad de venta y distribucién se utilizan 32 recursos
(Camiones), de los cuales 7 estan asignados en rutas especialmente disefiadas para los clientes
de periferia y bajo volumen, que son el 16,7% del total clientes y generan el 8,0% del volumen

de ventas en cajas fisicas de gaseosa.

Este segmento de clientes hace que los diferentes canales de distribucion que se quiera
implementar, tenga mayores complicaciones en servicio, por su baja capacidad de compra, bajo

poder adquisitivo, alto nimero de frecuencias de atencion e intensidad competitiva.

Con estos antecedentes, se plantea realizar un estudio que permita establecer un canal de
distribucion para clientes con bajo nivel de pedido, de acuerdo a los volumenes de venta de los

tltimos 24 meses, para los clientes de la distribuidora de Bucaramanga contrastando el sistema

16


http://www.andi.com.co/
http://www.andi.com.co/

actual desde los puntos de vista de analisis de costos y productividad; por tanto, la pregunta de

investigacion es:

¢ Cual seria el modelo de canal de distribucion de clientes con bajo nivel de pedido, para el
mejoramiento de la gestion logistica de distribucion, en términos de productividad en una

empresa Embotelladora de bebidas de Santander?

1.2 Sistematizacion del Problema

v ¢El canal de distribuciéon actual para clientes de bajo nivel de pedido es adecuado en
términos de rentabilidad y productividad en una empresa Embotelladora de bebidas?

v’ ¢Cudles indicadores clave de desempefio permiten caracterizar y comparar los canales
de distribucion en una empresa Embotelladora de bebidas?

v ¢ Cudl seria el modelo de canal de distribucién para clientes de bajo nivel de pedido que
permita mejorar la rentabilidad y productividad en una empresa Embotelladora de

bebidas?

17



2.1

2. OBJETIVOS

Objetivo General

Establecer un modelo de canal de distribucion de clientes con bajo nivel de pedido, para el

mejoramiento de la gestion logistica de distribucidn, en términos de rentabilidad y productividad

en una empresa Embotelladora de bebidas de Santander.

2.2.

Objetivos Especificos

Caracterizar los procesos de gestién y operacion de la logistica de distribucién basada en
niveles de pedido de los clientes.

Analizar la dinamica de operacién referente a la venta y distribucion a los clientes de
una empresa Embotelladora de bebidas de Santander, considerando indicadores clave
de desempefio asociado a los costos y productividad de la gestion logistica de
distribucion.

Proponer un analisis comparativo de los canales de distribucion, segun clasificacion
de nivel de pedido de los clientes y basado en indicadores clave de desempefio de una
empresa Embotelladora de bebidas de Santander.

Disefiar una configuracién de canal de distribucién para clientes con bajo nivel de
pedido, basado en criterios de costos y productividad de una empresa Embotelladora de

bebidas de Santander.
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3. JUSTIFICACION

Los canales de distribucién que se tienen en la Embotelladora de bebidas, deben ser
modelos capaces de adaptarse a los diferentes cambios del mercado, siendo agiles, flexibles y
faciles de adecuar, por esta razén se hace necesario, revisar los que se tiene en la actualidad,
buscando hacerlos mas competitivos y que permitan asegurar el servicio a los clientes de bajo
pedido con base en los parametros de costo y productividad. Segun Ballou (2004, pag. 14) los
costos de distribuir le cuestan a las compafiias «entre el 7% y el 9% de las ventas, lo que genera
gue la distribucion de producto terminado sea una parte muy importante en los costos de una
compafiia y debe ser tenido en cuenta para realizar proyectos de mejora y optimizacién de

recursos».

La importancia que estos tienen es de gran relevancia y cada vez mas sofisticados, segun
Andelkovi¢, Barac, et al (2017), la contribucién de los canales de distribucion en el logro de los
objetivos de la organizacion tiene amplia relacién, en su estudio analizaron como los canales de
distribucién dependen del tamafio de las ventas y del nimero de clientes, demostrando que los

canales minoristas tienen un desempefio inferior al promedio de la red minorista en general.

Para tener una perspectiva clara de como inciden los canales de distribucion que hoy dia se
tienen, se define un lapso de 24 meses de informacion estadistica de ventas, resultados
financieros del costo de servir de cada sistema, adicionando variables que inciden en el
desempefio y generacion de resultados, los cuales son base para la identificacion y conclusiones

del estudio.

El disefio del modelo de canal de distribucion permitira identificar los procesos criticos y
tomar decisiones eficientes y oportunas que impactaran en el costo de servir, indicadores de

productividad y servicio al cliente.
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La importancia del caso de estudio de investigacion a nivel de maestria que se esta
proponiendo, tiene una gran relevancia no solo a nivel de la embotelladora a nivel local, es la
base de un proceso de validacion y posible expansion a los diferentes centros de distribucion
gue tiene caracteristicas similares de canal de distribucion y oportunidades en sus indicadores
de resultados, preparando a la compafiia en su proceso de crecimiento y afrontar los retos del

mercado cada vez mas cambiante.

4. ANTECEDENTES

Segun los analisis financieros y proyecciones de las entidades bancarias, el crecimiento de
la economia permitird una mejor dinAmica de consumo y una expansion de la demanda, BBVA
Research (2018, pag. 33) analiza las tendencias de ingresos de las industrias y prevé un menor
endeudamiento en los hogares y mejora en eficiencia de las empresas, es en este mercado de
cambio que las organizaciones deben hacer validaciones y correcciones a sus sistemas de
costos, buscando la productividad y rentabilidad de sus operaciones y es el costo de distribuir

uno de los que mayor impactan en estos resultados.

Segun Pérez y Rodriguez (2011) en su estudio Propuesta del sistema logistico de
distribucion para las regionales centro, Santander y eje cafetero de una empresa de consumo
masivo, las companiias del sector de consumo masivo deben estar a la vanguardia en sistemas
de informacién, comunicacién y distribucion, que les permita identificar en tiempo real los
cambios del mercado y las necesidades de los clientes, de forma previa a la competencia y antes
gue se lleguen a generar, el prever los posibles cambios e implicaciones que llegue a tener en

las organizaciones es la base para tomar decisiones de tipo estratégico, tactico y operativo, que
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al final buscan satisfacer el mercado buscando la excelencia operacional, permanencia y

liderazgo del mercado.

La logistica siempre ha sido primordial en la estrategia de toda compafiia, Karaxha (2016)
infiere que la cadena de suministro es el compendio de abundantes conceptos y principios,
involucrando métodos de comercializacion y transporte, donde también se definen los tiempos
de ejecucion los cuales garantizaran su papel de comercializacién, camino posible y costo mas
bajo, buscando ser eficientes en este proceso de distribucién asegurando la satisfaccion del

cliente y afianzando la relacién comercial.

El concepto de innovacién en la cadena de suministro no es nuevo, Wyner (2018) comenta
gue una estrategia efectiva de canales debe centrarse en el logro de los Indicadores de

resultados, en linea con la estrategia de lograr la satisfaccién de los clientes.

Asi mismo, el trabajo de maestria de Toro H. (2013) establece como objetivo la planeacion
de rutas con flota vehicular propia y publica, lo cual es una guia para la propuesta de modelado
de canal de distribucion; esta propuesta similar al proceso logistico de distribucion que maneja
la empresa Embotelladora de bebidas, ya que cuenta con una flota propia de vehiculos y en
diversa ocasiones recurre a alquilar vehiculos particulares de acuerdo a la demanda generada
(entregas del dia), puesto que puede ser mayor a la capacidad de los vehiculos propios
incluyendo las reservas para estos incrementos de venta; por tanto, el andlisis de flota de

transporte es un aspecto de interés para el desarrollo de esta propuesta de investigacion.

El trabajo desarrollado por Linfati, et al. (2014), presenta el enfoque de un algoritmo meta
heuristico para la resolucion del problema de localizacién y ruteo con flota privada y publica, por
tanto, el modelo propuesto para un conjunto de vehiculos con diferentes capacidades de carga

entre si, permite establecer la ubicacion de los depoésitos dentro de su rutina de distribucion; este
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aspecto ya se ha establecido en la empresa Embotelladora de bebidas considerada como caso

de estudio.

Por otro lado, Hérnandez, et al. (2002), identifican la relacion entre los canales de distribucién
y la competitividad, los cuales se ven afectados por diferentes factores como son el tipo del
negocio, la ubicacién que se tenga el tiempo de permanencia y el producto. Se establecen
diferencias significativas entre los pequefios y grandes establecimientos comerciales de acuerdo
a la influencia del sector en el cual se desarrollan. Por tanto, en esta investigacion se
determinaron los negocios que mantienen mas canales y diferentes mercados permiten que sus
ingresos sean mayores; asi como la falta de una relacion clara entre el tipo de organizacion y/o

establecimiento, su tamafo y los diferentes canales que utilicen.

De modo similar, Onstein, et al. (2018) analizan la toma de decisiones de las compafiias
respecto a sus estructuras de distribucion y generan una gran inquietud respecto a cuales son
los factores determinantes referente a la decisién estructural de un canal de distribucion que debe
tener una empresa. Encontraron que este no es un unico factor y llegan a la conclusion que se
debe tener en cuenta los siguientes factores: el nivel de la demanda, el nivel de servicio, las
caracteristicas del producto, los costos logisticos, la mano de obra y disponibilidad de la misma,
accesibilidad y los diferentes factores del contexto donde se desarrollard. En el estudio se
concluye gque no existe un consenso sobre los pasos a seguir en la toma de decisiones, dados
los procesos descriptivos o prescriptivos de la estructura de distribucién, por consiguiente, la

secuencia de operacion del canal de distribucion puede variar.

En linea, Pérez y Rodriguez (2011) precisan que el trasporte de mercancias est4 enfocado
en el traslado de productos de un punto de origen hasta su lugar de destino, en el cual se debe
tener clara identificacién de los puntos de origen y destino, para luego proceder con el modo y

ruta de transporte. Es con base en este analisis que los gestores de este servicio deben tener en
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cuenta aspectos fundamentales como: Optimizacion en el uso de los vehiculos, rapidez y
efectividad en la entrega de los bienes o servicios, seguridad de toda indole como de los bienes

0 servicios que trasporta y de acuerdo a la normatividad y legislacion vigente.

Otro aspecto relevante dentro de los aspectos de un canal de distribucion, es la propuesta
de Andelkovi¢, et al. (2017) quienes realizan un andlisis de la importancia de los canales de
distribucion desde el punto de vista de los socios, dando una prioridad al sector minorista como
principal participante en la red de distribucién de la Republica de Serbia. Los autores establecen
dos indicadores clave: El retorno de la venta (ROS) y el retorno del patrimonio (ROE). La
conclusion del estudio de caso establece que las cadenas minoristas de productos mas grandes
en la republica de serbia, tienen unos indicadores por debajo del promedio minorista y esto

genera un impacto significativo en la economia en general.

Dado que es importante el revisar diferentes puntos de vista de canales minoristas revisamos
el articulo de Zheng et al. (2018) quienes examinan si la estrategia del fabricante, puede disuadir
las tendencias colusorias de los clientes minoristas basados en una teoria de juego,
contribuyendo sus resultados a la literatura de los canales definidos por los fabricantes y la
importancia de mejorar los margenes sirviendo mejor a los clientes y recuperar el apalancamiento
gue debe existir en la interaccién fabricante - minorista. Como conclusién de esta revision, se
puede inferir que la relacion entre fabricante y minorista o cliente final depende de la calidad del

servicio y en segundo plano el valor por el bien percibido al final de la relacién comercial.

5. MARCO TEORICO
5.1. Conceptualizacion
Los canales de distribucion en una organizacion hacen parte del proceso de operacion

logistica de atencién al cliente, considerando la informacion que se genera en la red de
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distribucién; asi como el proceso de realimentacion de los intermediarios frente a la entrega de
productos o prestacion de servicio. Con base en la anterior premisa, Goffin (1999) establece que
ese proceso de operacion logistico para el soporte de los clientes frente a los productos y
servicios, se basa en la administracién global de los canales de distribucion, de tal forma que
cada elemento que la constituye genere un valor agregado y mayor eficiencia de atencion, frente

al requerimiento de los clientes.

Cada canal forma parte de la red logistica de operacién asociada con el envio o recepcion
de informacién, asi como de los insumos o productos y servicios que ofrece la empresa en el
mercado; por tanto, su complejidad, de acuerdo con Ghiani, (2004) puede ser estudiada como
una red logistica de interconexion de las centrales de manufactura, centrales de distribucion,
centrales de transbordo, hasta los puntos finales de entrega del producto.

En consecuencia, el estudio de la red de distribucién logistica puede ser clasificado mediante
aspecto referentes a la «tipologia de los centros de distribucion, flujo de materiales, interaccion
entre los centros de distribucion-transbordo, prioridad en el flujo de materiales o productos dentro
de la red, desagregacion de la demanda, condiciones de localizacién e influencia de la actividad
de transporte, y localizacion de los puntos de distribucién minoritarios (Ghiani et al. 2004)».

El disefio de un canal de distribucién de mercancias, se puede considerar como un elemento
o fase de disefio para una cadena de suministros de una compafia; por tanto, Hajiaghaei y
Fathollahi (2018), consideran que el disefio de una red integrada que conforma la cadena de
suministro de una empresa, es un punto clave en los procesos de decision estratégicos de una
compainiia, orientando su decisiones de operacién hacia una ventaja competitiva; por tanto, «el
andlisis y decisiones tacticas y operativas, es un efecto colateral en la cadena de suministro de
la empresa a través del tiempo (Fathollahi et al. 2017)».

Con respecto a los objetivos o criterios de optimizacion del disefio de una red de distribucion
logistica, Hajiaghaei y Fathollahi (2018) exponen que algunos enfoques de disefio se han
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orientado hacia la minimizaciéon del costo total de operacibn o maximizar las utilidades del
funcionamiento de la red de distribucién logistica; por otro lado, de acuerdo con Babazadeh
(2017), los trabajos recientes sobre disefio y operacion de redes de distribucion consideran el
impacto ambiental, asi como las condiciones de salud y seguridad en el trabajo de los
trabajadores que hacen parte de la dindmica operativa de la red de distribucién.

El desarrollo de este documento de caso de estudio, esta orientado hacia la dinamica de los
canales de distribucion frente a los clientes minoristas de una empresa Embotelladora de
bebidas, considerada como caso de estudio; por tanto, los estudios de propuestas de
mejoramiento hacen parte de la conceptualizacién de la logistica y cadena de suministro; asi
como los posibles enfoques cualitativos y cuantitativos que se van a considerar en la propuesta
de mejoramiento. A continuacién, se esboza los aspectos teéricos de mayor relevancia para el

desarrollo de esta propuesta.

5.2 Origen de la logistica.

Al realizar un andlisis de la logistica y su inicio, Mora (2008), hace referencia a la época de
las guerras, en la planeacion, coordinacién y ejecucion de las diferentes misiones en pro de ganar
batallas, sin embargo fue hasta el afio 1956 donde se dio inicio a caracterizar y generar datos
relevantes, fue desde alli donde se comenz6 a documentar la evolucién que ha tenido y tener
una vision del papel que ha desempefado en el desarrollo de las diferentes economias , basados
en indicadores de medicidn, los cuales con el tiempo se han adaptado al entorno cambiante de
la economia , con un solo propdsito, asegurar la satisfaccion final de los clientes a los mejores
costos y e indices de productividad. Segun Bassford (1993) la logistica inicia en el @&mbito militar,
siendo eficiente con los recursos y una buena efectividad militar, conllevaban a una victoria
tactica frente al adversario y fue popularizada por un general francés de Nombre Antoine-Henri

Jomini.
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Segun Rogers y Tibben-Lembke (1999), el Consejo de Gerencia Logistica (CLM), define la
logistica un proceso de planificacion, control y ejecucion, de forma efectiva y eficiente, el flujo de
almacenamiento e inventario de las materias primas, productos terminados, servicios y toda la
informacion relacionada con ello desde el origen o extraccion de la materia prima hasta el punto
de consumo, con la finalidad de satisfacer las necesidades del cliente. Este enfoque se puede
orientar en la definicion de operaciones internas de una organizacion -logistica interna-, asi como
las operaciones externas -logistica de distribucién internacional-, donde estas rutinas son

dindmicas en el tiempo.

Desde el enfoque temporal y dinAmico de la logistica, Bowersox D. (1979) argumenta que la
logistica es el reflejo de un sistema ajustado a los diferentes probleméticas que se pueden
presentar en las operaciones de recepcion, almacenamiento y distribucion de mercancias en una
organizacion; asi mismo, Sahid (1998) enfocada el disefio y gestién del sistema logistico como
una integracion y gestion de los procedimientos internos y externos de una determinada
organizacion, orientada a la creacién de una funcién logistica con identidad hacia la satisfaccion

de la necesidades del cliente, en términos de calidad del producto y prestacion del servicio.

5.3 Concepto de logistica.

En un sistemas de informacién e intercomunicacién y donde la actualizacion y adaptacién al
cambio deben ser la constante, Andrade (2014) hace referencia del &mbito logistico identificando
gue es unatematicaque estd cada vez mas en el foco de laatenciénde los
especialistas y de los directivos de todas las empresas e instituciones que administran recursos,
lo enunciado aplica a todas las empresas que su estrategia estd enfocada a satisfacer las
necesidades de los clientes, ya sea en empresas privadas o publicas, civiles o militares,

orientadas a la produccion, la distribucion o a los servicios, encargandose de los medios
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necesarios para ser rentables y conquistar los mercados donde se desarrollan , moviendo

recurso humano, técnico y financiero.

El mundo de la tecnologiay la logistica sufren una gran revolucion de forma actual, motivado
principalmente por la interconectividad, agilidad en las comunicaciones y grandes proyectos de
infraestructura vial y tecnoldgica, potenciados por las tecnologias de la informacién y las
comunicaciones (TIC), que hacen cada dia mas seguros, integrados, inteligentes y eficientes
los recursos de trasporte, buscando reducir los limites de sus capacidades, disminuyendo los

atascos y pérdidas de tiempo en el servicio a los clientes y consumidores finales.

Ballou (2004) comparte una definicibn muy bésica y ajustada a la realidad del mercado
actual, expresando el término logistica como el proceso de almacenamiento, movimiento y flujo
de los productos, desde el punto donde son comprados los materiales y/o productos, hasta el
punto donde seran consumidos. Incluye también los procesos de informacién y retroalimentaciéon

del consumidor final, de la calidad del producto y su costo comparado con el servicio percibido.

Por otro lado, revisando la definicion dada por el centro Espafiol de Logistica (2001) define
la logistica como ambito centrado en gestionar de manera eficaz todo flujo, fisico o de

informacion, desde la misma fuente donde se genera y finalizando en el punto de consumo final.

5.3 Logistica de distribucion.
En el libro Distribucién Comercial Diez de Castro (1997) se define como un conjunto de
actividades que permiten el traslado de mercancia, servicios y productos, desde su punto de

origen o fabricacion al sitio final de consumo o comercializacion.

De forma posterior Gutiérrez y Prida (1998) conceptlian la distribucion como todas las
actividades vy flujo de informacion asociado al mismo proceso, desde su inicio de fabricacion
hasta el consumidor o usuario final, asimismo en 2006 se genera un nuevo concepto de
distribucion sefialandolo como «todas las actividades de negocios relativas al almacenamiento

27



y transportacion de materias primas o productos terminados», ahora bien una definicion mas
actual incluye parametros de servicio y calidad, como lo comenta Veldsquez (2012) en su
decision «el objetivo 0 meta de la distribucién es que los productos lleguen en buenas

condiciones de uso, a los lugares designados en el momento que se les necesitenx.

El transporte de producto, bienes o servicios es una funcién importante dentro de la logistica
de distribucién dado que se encarga de las actividades relacionadas con la necesidad de ubicar
mercancias desde los centros de produccién o distribucion hasta los diferentes destinos

correspondientes, teniendo en cuenta unas variables de seguridad, tiempo y costo.

Anaya (2015), hace alusion a calidad del servicio de transporte, el cual esta en funcion de

los requerimientos del mercado, tales como:

v' Rapidez y puntualidad de la entrega.

v Fiabilidad en las fechas prometidas.

v' Seguridad e higiene del transporte.

v" Cumplimiento de las condiciones impuestas por el cliente.

v Informacién y control del transporte.

De acuerdo a esto, el servicio en términos de flexibilidad y costo, constituyen los puntos

basicos de referencia para la calidad en la gestion del transporte.

Dentro de la gestion del transporte, una de las decisiones operativas que debe tomarse casi
a diario es el disefio de las rutas con las cuales se atiende la demanda de los clientes finales o
intermedios de la cadena. El disefio de rutas eficientes aparece en sectores tan diversos de la
economia como, por ejemplo, la entrega de periédicos, la recoleccion de residuos, el transporte

escolar y la distribucion de productos de consumo masivo.
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Las decisiones y definiciones de rutas pueden optimizarse usando modelos matematicos
conocidos como problemas de enrutamiento o de disefio de rutas, dichos problemas tienen
diferentes variantes, segun se tenga limitacion sobre el nimero de vehiculos que cubriran las
rutas, la distribucion de la demanda del servicio, la capacidad de los vehiculos, la combinacion
con otras decisiones, etc. Tipicamente, estos problemas son dificiles de resolver exactamente,
ya que, en su mayoria, pertenecen a la clase NP-Hard, Olivera (2004). En especial, la
complejidad y el tamafio de muchos de los problemas préacticos hacen dificil la utilizacion de

métodos exactos para su solucion.

Los modelos de distribucién que se tienen en la Embotelladora de bebidas, la cual es base

del caso de estudio son:

v' Auto venta la cual consiste en llevar el producto a comercializar en un vehiculo de la
planta de fabricacién a cada uno de los clientes que se tiene en el mercado, ofreciendo
una gama de productos a un precio definido. Esta visita esta basada en una frecuencia
de servicio definida en dias de la semana, donde el vendedor al llegar a los puntos de
venta ofrece lo que lleva en su vehiculo y el cliente define la cantidad a comprar de cada
una de las referencias de producto que prefiera o requiera para su establecimiento o
negocio. La forma de pago es al momento de realizar la entrega del producto, esta labor
se realiza en cada uno de los puntos de venta que esta definido visitar en su frecuencia
del dia hasta completarlos en un 100%, asegurando cumplir con el servicio y frecuencia
previamente definida.

v' Entrega Camién, es el modelo con el cual se realiza la entrega del producto a los clientes,
con base en un listado de un sector geografico, el cual fue atendido el dia anterior por un
pre vendedor y/o un tele-vendedor, generando un sugerido de pedido, de forma actual se
realiza con software de ruteo para una optimizacién de recorridos y balanceo de la carga,

con recursos fijos.
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v' Entrega con Bodega, las cuales estan ubicados en sectores de restriccion vial de
camiones por lineamientos de la autoridad, en esta entrega se utilizan recursos como

moto tréiler- carretillas eléctricas- carretillas grandes y carros eléctricos.

5.4.1. Modelos de Redes de distribucion
De acuerdo a Estrada (2007) en su tesis doctoral «Analisis de estrategias eficientes en la
logistica de distribucién de paqueteria», analiza los siguientes modelos de distribucién de

paqueteria.

v Envios directos (many-to-many)

Esta estrategia comporta una distancia a recorrer significativa y un alto nimero de vehiculos
para efectuar la distribucion, por lo que Unicamente se considera cuando los costes de servicio
del vehiculo F son reducidos, cuando la demanda asociada entre todos los puntos origen-destino

puede llenar la capacidad del vehiculo o cuando las restricciones temporales sean importantes.

v' Envios hub y spoke

Define la construccion de centros de consolidacion de cargas, la consolidacion de
mercancias en estos puntos y la optimizacion de los recursos y su capacidad con una demanda
no uniforme. Con base en esto se permite optimizar el factor de carga de los vehiculos,
reduciendo los costos unitarios de transporte y los tiempos de entrega en general de la

distribucion.

v' Envios con paradas multiples

La aplicacion de esta estrategia comporta comparativamente un namero reducido de rutas

compuestas por un alto nimero de paradas en cada una de ellas. Su aplicacién se puede llevar
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a cabo cuando el costo y el tiempo para realizar una parada adicional en una ruta son reducidos

y en escenarios con costos de servicio de vehiculo relativamente altos.

Mauledn (2006) propone los siguientes modelos de canales de distribucion, los cuales se

relacionan en las Figuras 1y 2.

v" Distribucion directa sin stock, desde fabrica.

Figura 1. Distribucion directa sin stock
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ﬂ
=

ﬁ

p

Fuente: Elaboracién propia

Se define como el envio de producto directamente del punto de fabrica hacia el cliente, con

base de inventario cero, es muy usado por fabricas con bajo nivel de pedido.

v Distribucién directa con stock y almacén central
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Figura 2. Distribucién directa con stock y almacén central

Fuente: Elaboracion propia

Se emplea cuando se tiene inventario de materia prima en stock para un periodo de
comercializacién segun pronostico de demanda. La fabricacién es para mantener inventario

disponible, por lo que es necesario tener administracion sobre el mismo.

5.4.2. Distribucion descentralizada

Este modelo presenta dos variantes

v" Sin almacén regulador: El producto fabricado se envia de forma directa a CD para
mantener inventarios sin necesidad de un almacén central, es usado cuando se tienen
centros de distribucién con la demanda suficientemente alta para soportar su
funcionamiento, ayudando a mejorar los niveles de servicio y disminuyendo costos de

transporte
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v' Con almacén regulador: Es usado cuando se fabrican productos con alto valor y una
baja rotacion y productos con rotacién regular. Se tienen con el fin de regular los envios
de productos con una rotacion baja a los diferentes centros de distribucién de acuerdo

a su necesidad, garantizando la rotacion de los inventarios (Mauleén, 2006)

5.4.3. Disefio de una red de transporte

De acuerdo a Chopra y Meindl (2013), para disefar una red de distribucién es importante
tener en cuenta dos factores que tienen gran relevancia, el primero inherente al cliente y su
satisfaccion de necesidades, y el segundo es el costo de satisfacer dichas necesidades. Por

tanto, al momento disefiar el modelo o red se debe evaluar su impacto y forma de medirlo.

5.4.4. Distribucion urbana de mercancia

Es una de las partes de la logistica enfocada en el trasporte terrestre dentro de una ciudad o
area urbana definida, ahora bien, Antin (2013) comenta: «La distribucion urbana de mercancias
o la logistica de la ultima milla engloba esencialmente los movimientos relacionados con la
actividad comercial. incluye el transporte de mercancias, con sus operaciones asociadas:
entrega, recoleccién, trasferencias, carga/descarga, colocacion en puntos de venta, cross
docking con o sin almacenamiento transitorio para abastecimiento multiple durante la jornada en

centros de carga de pedidos y retornos en logistica inversa en el tejido urbano».

Ahora bien, este tipo de Distribucidén estad compuesto por tres aspectos principales los cuales

la caracterizan:

v La infraestructura vial, el sentido de las vias, la red de semaforizacién y las condiciones

del trafico en general
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v La estrategia de abastecimiento al interior de la red, teniendo en cuenta las ventanas de
atencion, los tiempos de desplazamiento y los tiempos de carga y descarga del
producto, cualquiera que fuera.

v El tipo de vehiculo y sus caracteristicas, que debe poder adaptarse a las condiciones
del terreno, al tipo de carga que debe entregar y las limitaciones de acuerdo a ciertas
calles y sectores de carga y descarga, de manera que permita cumplir con la promesa

de servicio a los clientes.

Figura 3. Cadena Logistica.

Fuente: Anton (2013).
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5.4.5. Problemas de ruteo de Vehiculos, Decisiones de transporte

Ballou (2004) argumenta que la trasportacion absorbe en promedio, un porcentaje mas alto
de los costos de logistica que cualquier otra actividad logistica. Aunque las decisiones sobre el
transporte se expresan en una variedad de formas, las principales son la seleccién del modo, el
disefio de la ruta, la programacion de los vehiculos y la consolidacion del envio, son estas

decisiones las cuales hacen pertinentes este trabajo de grado.

Dado que los costos de trasportar representan un alto porcentaje de los costos de la cadena
de abastecimiento (entre el 18% al 25%), Ballou (2004) argumenta que una oportunidad
frecuente en la toma de decisiones es minimizar los costos de trasporte y mejorar los indices del
servicio al cliente encontrando las mejores rutas o caminos que deberia seguir un vehiculo en

una red de carreteras,

v" Punto de origen diferente al punto destino.
v Diferentes puntos de origen y diferentes puntos de destino.

v" Problema cuando los puntos de origen y destino son el mismo.

El origen del VRP (Vehicle Routing Problem) viene desde el afio de 1959 y es introducido
por Dantzing, Ramser et al. (2004), los cuales simularon una aplicacion real relacionada con la
entrega de gasolina a las estaciones de servicio y generaron la formulacion matemética a este
problema, el cual surge como una forma de generalizar el problema clasico el agente viajero
(TSP) en el que un vendedor tiene que recorrer una serie de clientes una sola vez, para luego

volver al lugar de partida.

En 1964, Clarke and Wright propusieron el algoritmo de los Ahorros, el cual fue el primer
procedimiento utilizado para resolver el VRP (Olivera, 2004). Es asi como se da comienzo a las
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investigaciones y trabajos en el area de ruteo de vehiculos. Algunas de estas investigaciones
buscaron la solucién éptima del problema y otras, encontraron aproximaciones validas a la

solucién del VRP.

Se considera al VRP como un problema que empieza en un almacén o bodega central, la
cual cuenta con una flota de vehiculos que debe atender a un conjunto de clientes dispersos en
una zona geografica. El objetivo del VRP es entregar bienes a este conjunto de clientes con
demandas conocidas, al costo minimo, encontrando las rutas 6ptimas que se originan y terminan
en el almacén. Todos los clientes deben ser atendidos una sola vez, para lo cual se los asigna a
los vehiculos que llevaran la carga (demanda de los clientes que visitard) sin exceder su

capacidad maxima de transporte Baran (2001).

Se puede observar graficamente el funcionamiento del problema de ruteo de vehiculos de
manera sencilla en la figura 4. Las caracteristicas de los clientes, depdsitos y vehiculos, asi como

diferentes restricciones operativas sobre las rutas, dan lugar a diferentes variantes del problema.

Figura 4. Solucién simple a un VRP

N
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P \ RUTA2 4
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Fuente: Benavente y Bustos (2014)
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Para Toth y Vigo (2002) en los problemas reales de VRP aparecen muchas restricciones,

entre las que cabe citar:

v' Cada vehiculo tiene una capacidad limitada

v/ Cada cliente tiene que ser visitado dentro de una ventana de atencion o franja horaria
(problema VRP con ventanas de tiempo)

v Varios puntos de suministro (problema VRP con multiples depdsitos)

v Los clientes pueden ser atendidos por varios vehiculos (problema VRP con suministro
dividido)

v'Algunas variables del problema son aleatorias, tales como el nimero de clientes, sus
demandas, etc. (problema VRP estocastico)

v' Las entregas se deben realizar en determinados dias (problema VRP periédico)

Diversas variantes del Problema de Ruteo de Vehiculos han sido propuestas por diferentes
autores con la finalidad de ajustarse a situaciones reales de transporte, estos problemas se
diferencian por la adicion de variables y restricciones como lo expresan Ochoa et al. (2016)
donde plantearon un modelo multiescalafén de distribucién en el sur de la ciudad de Bogotd, en
el cual permite efectuar una aproximacion a la distribucion urbana a sectores residenciales
usando formas de transportes aptos de llegar a calles mas estrechas o dificil acceso.
Szczepanski (2012) contribuyé con un trabajo donde se explora las diferentes variables de
decision para modelos de ruteo urbano, aunque no es una investigacion enfocada a la
distribucién urbana de mercancia, permite analizar y entender los conocimientos necesarios para

establecer variables de decision acertadas a cada problema.

De forma adicional en la revision literaria se examiné un documento altamente oportuno,
realizado por Soonpracha et al. (2014), en donde se realiza una revision literaria de los

problemas de ruteo con flota heterogénea. Esta validacion de literatura compila una gran cantidad
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de trabajos de diferentes autores acerca del problema de ruteo conocido como Problema de ruteo
con flota heterogénea (HFVRP); en el documento se presentan a manera de revision literaria 4
elementos clave del problema de ruteo: Clasificacién, variables de entrada relevantes,
perspectivas en cuanto a criterios de decisién y algoritmos de solucion heuristicos y meta

heuristica.

De este estudio se consigue, entre varios aportes que se han establecido, dos muy afines
de modelos congruentes al problema con flota heterogénea: el HFVRP y el FSMVRP, que por
sus siglas significan Heterogeneous Fleet Vehicle Routing Problem (Problema de ruteo de
vehiculos con flota heterogénea) y Fleet Size and Mix Vehicle Routing Problem (Problema de

ruteo de vehiculos con tamafio y mix de flota), respectivamente.

La diferencia reside en el nimero de vehiculos disponibles: en el FSMVRP, se toma una
cantidad finita de equipos con los cuales se puede disponer, en HFVRP el nimero de vehiculos
de cada tipo es limitado, ademas se hace diferenciacion entre problemas que utilizan criterios
de decision deterministicos, estocasticos y robustos, refiriéndose al grado de complejidad en la
toma de decisiones: en un problema deterministico se conocen de forma previa las
caracteristicas relevantes de los nodos (Distancia, demanda, ventanas de atencion, entre otras..),
mientras que en los problemas estocasticos y robustos no se tiene discernimiento previo acerca

del valor de una o0 mas caracteristicas.

De esta revisibn se extrae un documento con gran pertinencia elaborado por
Paraskevopoulos, et al. (2008) en la cual se indaga en la técnica de soluciéon busqueda tabu
como factible propuesta en la solucién de problemas de tipo HFVRPTW. Este documento es
relevante dado que se observa de forma adicional a la operacién interna de los recursos, el factor
externo que envuelve el intrincado y limitado entorno de una urbe y aplicar estas limitaciones al

modelo para generar una solucién posible que se acerque a la realidad.
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5.4.6. Optimizacién de la carga: Despacho diario.
La optimizacion de la carga se define como el méximo aprovechamiento de los recursos
fisicos con que se cuenta al momento de realizar un armado o cargue de un vehiculo y se

minimicen los espacios sobrantes.

Por su utilizaciéon y mejoramiento en la practica se han desarrollado diversidad de software
y aplicaciones que permiten lograr este objetivo, en la red suelen existir versiones de prueba,
gue permite ilustrar su funcionamiento con las restricciones de uso, para que sea adquirido por

las empresas.

En la Figura 5. se reflejan los dilemas mas frecuentes en la optimizacién de la carga

Figura 5. Dilemas Optimizacién de carga
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AGRUPAGION e e DIDA ESTANDARIZADA-TIEMPOS VELOCIDADES NO
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ESPECIFICA

VENTANAS DE ATENCION
EN CLIENTES NO
ESTANDARIZADAS

VEHICULOS DE
DIFERENTES CAPACIDADES

k. _,/ _ _

Fuente: Elaboracion propia
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Los problemas de embalaje y empaquetado no son nuevos en distribucion, existen diversas
areas de la logistica que las han estudiado, en manufactura, ingenieria, administracion,
investigacion operativa, matematicas. Dado el auge y la necesidad de atender de una forma agil
y rapida, en este campo se ha desarrollado una gran cantidad de proyectos de investigacion, los
cuales segun De armas Adridn (2011) hace méas de medio siglo se estd en busca y a la

vanguardia de optimizar y hacer rentable y productivo el ejercicio de la trasportacion.

Teniendo la necesidad imperiosa y la aplicacion a procesos industriales, se han desarrollado
varios softwares de armado y optimizacion de cargue, la cual en su gran mayoria son

aplicaciones que requieren una licencia para su uso con el costo que conlleva el adquirirlo.

El software Road Net (RN) de la empresa de mensajeria UPS, proporciona una alternativa
para mejorar los aspectos relacionados con la optimizacion de cargue, ingresando datos

relevantes de la operacion, para generar posibles soluciones al ruteo.

Road Net utiliza algoritmos propios de su operacion, que consiste en procedimientos
combinando diferentes parametros para generar una propuesta de armado de acuerdo a la
necesidad requerida. Esto es parte del proceso de la inteligencia artificial (IA). Como lo comenta
en su pagina, es un sistema que permite que las empresas obtengan un control total de su
operacion logistica, de puerta a puerta, desde la planificaciéon logistica de ventas hasta el

seguimiento en tiempo real de la ejecucion de las entregas.

La Figura 6 nos muestra un pantallazo de la ejecucion del Software en armado y ruteo.
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Figura 6. Pantalla ejecucion Road Net
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Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

5.4.7. Indicadores de Gestion

De acuerdo a Beltran (1995,p 14) “los Indicadores de gestién se convierten en los signos
vitales de cualquier organizacién”, por esta razén el monitorear, revisar, analizar y generar
correctivos para madificar su tendencia, permiten que los resultados sean los esperados o0 su
variacion vs metas definidas tenga un menor impacto, igualmente Garcia (2008, pag.17) hace
un analisis de los indicadores logisticos y los resume como “relaciones de datos numéricos y
cuantitativos aplicados a la gestion logistica”, esto permite realizar una evaluacion de los
procesos y su resultado a través de la recepcion, almacenamiento, inventario, despacho,

distribucion fisica, entrega facturacion y canales de informacion entre los clientes y el negocio.
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Estos indicadores tienen los siguientes objetivos y utilidades Garcia (2008, pag.8):

v Objetivos de los indicadores:

¢ Identificar y tomar acciones sobre los problemas operativos

e Medir el grado de competitividad de la empresa frente a sus competidores

e Satisfacer las expectativas del cliente reduciendo los tiempos de entrega y la
optimizacion del servicio

¢ Aumento de la productividad y eficiencia de los recursos

e Optimizar el gasto y la eficiencia operativa

¢ Benchmarking empresarial, del sector y la industria

v' Utilidad de los indicadores:

e Parametrizar actividades.

e Medir resultados y su tendencia.

¢ |dentificacion de Gaps

¢ Identificar desviaciones de los estandares de operacién definidos por las compafiias
e Generador de planes de mejora

e Potencializar las diferentes variables relacionadas con la operacion

¢ Identificar buenas practicas

6. DISENO METODOLOGICO

El disefio metodologico de la investigacion est4 definido en primera instancia como

descriptivo, asociado a la caracterizacion y definicion de la logistica de distribucion de la empresa
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embotelladora; seguidamente se presenta un enfoque explicativo cuantitativo, donde se propone
un modelo analitico que permita sugerir una dindmica de la logistica de distribucién en términos
de costos y rentabilidad para la empresa embotelladora. La informacién considerada para el
desarrollo de la propuesta, se tomara en un intervalo de tiempo (estadisticas basadas en 2 afios

anteriores), lo que infiere un enfoque transeccional en la investigacion.

Para continuar con el proceso investigativo, se tendra como base la metodologia que
propusieron Anderson et al. (2004), la cual permite llevar una secuencia de analisis, buscando a
través de la investigacion e interrogantes, generar propuesta del modelo de canal de distribucién

gue mejor se ajuste a los objetivos pregunta de investigacion como se muestra en la Figura 7.

Figura 7. La relacion entre la solucién de problemas y la toma de decisiones

Definir el
problema

Identificar las
alternativas

Determinar
los criterios

Construccion
del modelo

Solucion del
modelo

Fuente: Elaboracion propia.
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6.1 Definir el problema

Se abord6 un proceso diagnostico y de documentacion sobre los canales de distribucion,
estableciendo una relacion entre los conceptos tedricos y contextos reales; lo anterior permitio
un proceso de analisis de los indicadores de los canales de distribucion, de acuerdo a la
clasificacion de los clientes, para identificar cual es el sistema que genera mejores resultados

contrastado con los indices definidos para cada sistema.

A continuacion, se mostraron los resultados obtenidos con el modelo propuesto, de tal forma
gue se procedié con el andlisis de informacién, de acuerdo a los criterios de seleccion del canal

de distribucioén, segun la clasificacion de los clientes —baja compra y compra promedio.

Finalmente, se presentaron las conclusiones y recomendaciones frente a la dinAmica
factible del canal de distribucién, de acuerdo a los criterios de minimizar costos segun los

recursos disponibles, para esta propuesta logistica en la empresa Embotelladora de bebidas.

6.2 Identificar las alternativas

Esta investigacion se centré de forma inicial en un enfoque descriptivo, identificando las
caracteristicas, situaciones y elementos predominantes en la dindmica del canal de distribucion

de la empresa considerada como caso de estudio.

A través de la recoleccion, andlisis documental, caracterizacion de la informacion, se
establecié la condicion actual de los canales que actualmente se tienen; posteriormente, se

definieron las variables que representan las oportunidades de mejora tales como: Costo de

44



servir, Capacidad de los vehiculos, nivel de servicio, tiempos de atencién (Jornada

concesionario), productividad de camiones.

Por ejemplo, supongamos que una hipétesis sobre la propuesta de logistica de distribucion

de la empresa Embotelladora de bebidas sea:

Hipotesis: “El uso de vehiculos con una mejor capacidad para abastecer los clientes de la
Embotelladora de bebidas en los dias de la semana de acuerdo a su frecuencia de entrega,
genera un incremento en la productividad y disminuye los costos de operacion de transporte, a

su vez mejora los niveles de cumplimiento a los clientes”

Oftra hipétesis, podria ser: “La estimacién de la asignacién previa de los vehiculos para la
distribucion de la mercancia a los clientes, permite establecer el costo del canal y la disponibilidad
previa de los vehiculos disminuyendo los riesgos de alquiler e incremento en el costo de servir y

afectacion del nivel de servicio en los clientes”.

Una hipétesis adicional seria “El analisis previo en la construcciéon de rutas, permitira el
balanceo de las jornadas de atencién en ruta, mejorando los tiempos de atencién, asegurando
cumplir con las entregas, lo que impactara en no tener problemas de servicio y disminucion de

los costos”.

6.3 Determinar los criterios

Permite identificar la informacién o datos cuantitativos que reconozcan la caracterizacion,
andlisis y comparacion del canal de distribucién de la empresa Embotelladora de bebidas, de
acuerdo a los indicadores clave de desempefio asociado a los costos y productividad de la

empresa.
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Con base en esta informacién se buscé establecer y definir cuales son las oportunidades y
diferencias que se presentan en cada uno de los canales, lo cual comprobé la necesidad de un
nuevo modelo que permita consolidar los pedidos de los clientes, buscando asegurar la entrega
de cada uno de ellos a los mejores costos del canal que se modele. Para este analisis de los
canales se reviso la informacion con los directos involucrados en la administracion de los canales,
como es el jefe de distribucién y los supervisores de reparto, analizando la dinamica de los
indicadores claves, como ha sido el comportamiento de los resultados en el tiempo y las
variaciones que se han presentado. Este andlisis buscaba cotejar de una forma mas clara cada
uno de los resultados y analizar las variaciones de los canales actuales de forma individual y

realizar una comparacion entre los canales actuales y sus resultados en el tiempo.

6.4 Construccion del modelo

Para el caso de estudio se utilizaron dos fuentes, primaria y secundaria, con el objetivo de
recabar informacion necesaria para el andlisis, estudio y propuesta del modelo objetivo del

proyecto.

6.4.1. Fuentes primarias

Es aquella informacion que el investigador debe recoger de forma directa, la cual es
suministrada por la empresa Embotelladora de bebidas, siendo la que mayor pertinencia y
relevancia presenta al ser datos reales suministrados por los administradores de los modelos

actuales.

v' Entrevista con Jefe de Distribucion, quien administra el sistema de distribucién de la

Embotelladora de bebidas (Construye y analiza indicadores de gestion del area).
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6.4.2.

Entrevista con Supervisor de reparto, encargado de la administracion de las rutas y el
cumplimiento de objetivos (indicadores de gestion).

Fuentes secundarias

En este apartado se utilizaron herramientas, datos y software que ya cuenta la

Embotelladora de bebidas, que ha sido condensada y transcrita por personal que tienen relacion

directa con el proceso, pero no son la fuente original de las oportunidades evidenciadas, sin

embargo, generan informacion que permite el desarrollo del proyecto, como son:

v

Georreferenciador: Software que convierte las direcciones de los clientes en coordenadas
geogréficas para determinar su posicion en el espacio.

BW Analizer. Software donde se almacena y administran las bases de datos de los
clientes y las ventas de cada uno de ellos

SAP: Software donde se genera y almacena estadistica de informacion referente a
Jornadas de concesionarios.

Intranet: Herramienta donde se genera y administra la informacion de indice de servicio
y tiempos de respuesta a los clientes.

Bases de Datos consultadas: Scopus, ISI Web of Science, Springer Link, EBSCO,
Science Direct. Se escogieron las anteriores bases de datos, ya que son fuente basica
de produccion cientifica. Asimismo, se encuentra informacion varia como: perfil de autor,
perfil de institucion, rastreador de citas, indices y analizador de revistas cientificas.
Busqueda de modelo matematicos analiticos que estan asociados a los indicadores de
desempefio

Estado del arte de modelos de distribucién

Disciplinas o areas de interés de las revistas cientificas buscadas: “Operations Research
and Management Science”, “Logistics Management”, “Operation and Technology

Management”, “Sector Studies”.
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6.5 Solucién del modelo

En esta fase se validé por medio de herramientas de analisis de datos, la generacién de un
algoritmo con variables continuas que permita identificar cual seria la propuesta del modelo, con
base en simulaciones que se realizaron de acuerdo a la informacién recabada y consolidada.

De forma inicial se tomé la base de datos que contiene la venta por dia de todos los clientes
durante un mes con los recursos usados en cada uno de los canales. Adicional a la venta se
tenian otras variables adicionales que permitieron contrastar el andlisis y los resultados que se
obtuvieron, como lo son: tiempo por cliente, tiempo de entrega por caja, o que permitié validar
las jornadas que se tenian en el mercado, variable que tiene incidencia en el servicio a los clientes
accediendo realizar entregas efectivas y asegurando un servicio efectivo (indice de servicio).

Teniendo claro que los costos son las variables que tienen incidencia en las decisiones, esta
propuesta de modelo permite demostrar que se permite disminuir en el costo del canal de
distribucion para una empresa Embotelladora de bebidas, cumpliendo con los estandares
definidos en los indicadores de seguimiento de jornada, lo que permitira a futuro tener un indice
de servicio y una devolucién de producto controlada.

Las variables que se tendran en cuenta para el modelo son:
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Figura 8. Variables del modelo de estudio

Parametros algoritmo

Clientes Tiempo x cliente # Camiones

Variable decision

Tipo de cliente

A 4

] -Numero Camiones .
+ Product. x camion L 0 Reportes servicio
- Costo distribucion

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de santander.

7. CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS DE GESTION Y OPERACION LOGISTICA

DE ACUERDO A NIVEL DE PEDIDO DE LOS CLIENTES

La empresa Embotelladora de bebidas del caso de estudio atiende toda el area
metropolitana de Bucaramanga, entregando sus productos con recursos de diferentes

capacidades (camiones) y bodegas.

Los camiones de forma diaria salen desde el centro de distribucién, ubicado en el kilbmetro

2 en la via a girén, la cual se muestra en la Figura 9 y 10.
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Figura 9. Ubicacion geogréfica Centro de Distribucion
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Fuente: Recuperado https://www.google.es/maps/preview

Figura 10. Imagen satelital Embotelladora

Fuente: Recuperado https://www.google.es/maps/preview
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De forma actual las rutas de reparto se planean y organizan desde el centro de distribucion
con una capacidad de recursos fijos de 32 camiones, de los cuales 7 tienen capacidad de 6
compartimientos, con una capacidad de 200 cajas de cargue y 25 tienen capacidad de 10
compartimientos con una capacidad de 400 cajas de cargue, los recursos estan asignados para
cubrir el &rea metropolitana, las cuales incluyen los municipios de Bucaramanga, Piedecuesta,
Girdn, Florida blanca y Lebrija. En promedio mes se realiza la entrega de 220.600 cajas fisicas
de producto (promedio mes afio 2019), de los cuales el 8% se realiza en el canal de baja compra

y el 92% se realiza en el canal DD.

Figura 11. Estructura actual

ESTRUCTURA ACTUAL
# CAPACIDAD | CAPACIDAD
RECURSOS EN C.F. EN CUBOS

CANAL

DD

BRONCE

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de santander.
Las jornadas de atencién de cada uno de los canales estd proyectada para durar 9.5
horas, el célculo de esta proyeccién esta dado por los tiempos de atencidon en cada uno de los
clientes dependiendo de su configuracién, dada por el volumen que cada cliente maneja en

promedio, como se observa en la figura 10.

51



Tabla 1. Tiempos de atencién por tipo de cliente

CLASIFICACION

TIPO DE # VOL. TIEMPO
CLIENTE |[CLIENTES| PROMEDIO |ATENCION
Cajas mes 2
ORO [O] 456 5 MIN
25
10 < Cajas
PLATA [P] 11862 3 MIN
mes <25
BRONCE Cajas mes <
5741 2,5 MIN
[B] 10

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander

Los tiempos de armado de las rutas ya no estan definidas por las jornadas laborales que
deberian tener el personal a bordo, el cual se denomina capacidad de entrega, siendo esta
diferente a la capacidad de carga de los vehiculos, la cual fue explicada de forma anterior.. Esta
capacidad de entrega es la sumatoria de los tiempos previamente calculados de rutinas,
recorridos tiempos de atencion por tipo de cliente y tiempo de servicio en cada uno de los clientes
de acuerdo a la clasificacion relacionada en la Tabla 1. Buscando una mejor forma de hacer mas
productivo el camién se tienen parametrizados las capacidades de los vehiculos por cada uno
de los compartimentos, siendo la medida maxima 100 cubos por compartimiento. De forma previa
ya se ha realizado el célculo de cuantos cubos es cada una de las diferentes presentaciones de
producto que se cargan (cajas fisicas), lo que permite saber el nUmero maximo de cajas a cargar
en el vehiculo con la restriccion de maximo el 90% de su ocupacion. La asignacion de recursos

(tripulantes), necesarios para cumplir con la entrega efectiva en cada uno de los canales no es
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caso de estudio del presente documento, y sobre el cual ya se tiene definido una forma de

calcularlo y hacerlo de forma diaria.

Se cuenta con una base de 18060 clientes divididos en dos canales de acuerdo al sistema
de reparto definido, la base de cada canal es el tipo de cliente que entregan, los cuales tienen

rangos de compra en cajas mensual.

Como se identifican en la Tabla 1. Los clientes con compra promedio inferior o igual a 10
cajas fisicas mes se catalogan como clientes de baja compra o “Bronces”, los clientes con compra
superior a 10 cajas fisicas mes y menor a 25 cajas fisicas mes se definen clientes plata y
aqguellos que su compra promedio esté igual o por encima de las 25 cajas mes se cataloga cliente
oro. Los clientes plata y oro estan configurados en el canal DD y al momento de armar rutas
pueden ir en el mismo vehiculo, a diferencia de los bronces, los cuales solo salen en camion

especializado en este tipo de cliente.

El proceso de armado de rutas y asignacion de recursos se realiza de forma separada, de
acuerdo a la caracterizacién que se tiene de los clientes, sin embargo todo se genera en el area
de distribucion o despacho, donde se asigna los recursos para el canal de distribucién de acuerdo
a la configuracion de los clientes, teniéndose una forma fija para los clientes bronces con los
recursos de 6 compartimientos y otra apoyada por el software RN para los clientes que tienen

compra promedio y se consolida en rutas DD con los camiones de 10 compartimientos.

El costo por caja de cada uno de los canales, se obtiene al dividir el nimero de cajas total
cargadas en cada canal en un periodo de tiempo definido, que en este caso la Embotelladora de
bebidas lo define y valida cada mes, sobre la suma total de gastos generados en igual periodo

de tiempo.
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Los gastos se definen en 2 variables, la primera es el costo por camiones utilizado en cada
canal en el mes, resultado generado de multiplicar el nimero total de camiones utilizados durante
un dia por canal por el costo de cada tipo de vehiculo utilizado. La segunda es el resultado de
multiplicar el costo de distribucién por caja, valor constante por canal, definido de forma previa
por calculos realizado por la Embotelladora de bebidas, por el nimero total de cajas cargadas

por cada uno de los canales existentes.

Con base en estos resultados se identifica el costo total por caja de distribucién consolidado

y es la base para contrastar con cualquier proyecto de mejora en los canales existentes.

Dentro de los analisis de costeo y como soporte a la informacion que da base a los calculos
se hace un recuento de la administraciébn y costeo de las tripulaciones que aseguran el
funcionamiento y cumplimiento de las entregas de forma diaria en la Embotelladora de

Santander.

El valor pagado por la distribucién en cada canal esta parametrizado en 2 componentes los

cuales se calcular con base en lo siguiente:

v' Componente fijo, el cual permite de forma diaria suplir los gastos generados de la
operacién y que no estan sujetos a la cantidad de cajas a entregar, sin embargo si
aseguran que el nivel de servicio se cumpla de acuerdo a los requerimientos exigidos de
los clientes. entro de estos a manera de ejemplo se encuentran: Peajes, Parqueaderos,
Combustible de los camiones, arriendo del vehiculo y némina.

v' Componente variable por caja, calculado de acuerdo a rangos de productividad por dia,
por el numero de dias habiles del mes, lo que permite proyectar el ingreso que percibira
el encargado de la ruta a manera de ingreso bruto o utilidad mes, esta se puede

administrar mediante el balanceo de carga.
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8. ANALISIS DE LA DINAMICA DE LOS CANALES DE ACUERDO A INDICADORES

CLAVES DE DESEMPENO.

8.1 Canal Clientes baja compra (Bronces)

Dentro de los canales de distribucion que en forma actual se tienen y sobre los cuales se
realiza una revision exhaustiva, se tienen 7 Rutas de clientes bronces, que son las encargadas
de atender los clientes de baja compra en los diferentes sectores del area de influencia de la
embotelladora de gaseosas, su forma de operar y generar resultados en servicio y entrega de

productos es:

v' La forma de la venta se realiza con el camién que atiende el sector geografico fijo
definido.

v Cada camion de reparto tiene asignados de forma fija los clientes de un sector
geograéfico.

v' Las ordenes o pedidos de cada uno de los clientes a entregar se generan desde el
momento en que el camidn visita al cliente y toma su pedido de acuerdo a la frecuencia
de servicio previamente asignada.

v' Las ordenes se consolidan en el sistema SAP para ser procesadas en el dia de la
frecuencia de entrega que tenga cada uno de los clientes programado.

v' En el area de Administraciéon de pedidos se genera de forma diaria la consolidacion de
informacion para cada una de las rutas de los clientes bronces, las cuales utilizan
camiones de 7 compartimientos con capacidad de carga hasta 200 cajas fisicas y 600
cubos este factor se utiliza para realizar la consolidacion de la carga y contrastarlo con
capacidad instalada del camién, evitando generar sobre cargas al vehiculo y excesos de

cargue para el recorrido diario.

95



v Se realiza la generacion de los listados de cada una de las rutas y las érdenes de carga,
las cuales son entregadas a cada uno de los responsables de las rutas de clientes con
baja compra.

v Los clientes bronces estan asignados a una ruta de distribucion fija, la cual no permite
hacer proceso de balanceo de carga, con los riesgos de sobrellenar el camién o dejarlo

por debajo de su capacidad de carga definida.

Los resultados en este canal fueron:

Como se observa en la Figura 12, el volumen de venta en el afio 2019 tiene una tendencia
al alza marcada desde el segundo semestre del afio, lo cual permiti6 que se incrementara el
promedio de ventas mes, en comparacion con el afio 2018 el incremento se evidencia al realizar

el cotejo de los promedios.

Figura 12. Tendencia venta clientes Bronce.

19.193 20.602 20.393
19.409 19,095

18.039
16.927 17.487

15.479
17.026

16.286 16.225

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct

——2018 —2019

Nov Dic

VENTAS CLIENTES
BRONCES (MCF)

I >0 Y2019

LCUCCUIER 16.927 18.039
2018 17.026 17.423|21.056(12.564|14.155]|13.930(17.881(17.980 |16.286|16.225|18.078 | 20.525
2019 17.487 17.401]19.193|15.773[15.479|15.570|18.370| 20.602 [17.691[19.409|19.095 | 20.393

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander
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Una forma de medir el desempefio del proceso de distribucién, es asegurando el nivel de
servicio, como lo define Flores (2016) “La meta principal es entregar los productos a los clientes
en las cantidades que ellos solicitaron, en el tiempo y lugar que solicitaron la entrega” y este
comienza con una entrega efectiva del 100% del producto cargado, como resultante del proceso
para el afio 2019 se presenta un indicador de devolucién que presenta una tendencia negativa
durante el afio si se compara con el resultado del afio 2018, en la Figura 13 se muestra la
tendencia del afio 2019 con tendencia positiva, teniendo en cuenta que el objetivo natural de
este indicador es tender a cero producto devuelto.

Figura 13. Tendencia devolucioén rutas de clientes Bronce

6,88%

6,54%

4,36%
3,74%
2,48% 2 389,
) 0
2,13% 1.87%
0,79% 0,55% 0,46% 0,55% 0,49% 0,60% 0,60% 0,49% 0,53% 0,58% OW/—\
2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

——2018 ——2019

DEVOLUCION CLIENTES
BRONCE

2018 YTD2019 Ene Feb Mar Abr Oct  Nov Dic

Ago  Sep

Tendencia 0,79% | 4,36%
2018 0,55% | 0,46% | 0,55% | 0,49% | 0,60% | 0,60% | 0,49% [ 0,53% | 0,58% | 0,59% |2,13% | 1,87%
2019 6,54% | 5,11% | 4,93% | 6,88% | 5,03% | 4,41% | 4,08% | 2,58% | 2,48% | 2,38% | 4,14% | 3,74%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Revisando el indicador de devolucion y contrastdndolo con el volumen de ventas, este

pudiera haber presentado un mejor resultado si se hubiesen mantenido los indices de no retorno

de producto del afio 2019.
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La Figura 14, muestra los principales motivos por los cuales no se realiz6 la entrega 100%

efectiva como se evidencia:

Figura 14. Caracterizacion devolucién clientes Bronce.

Pedido mal % EVENTOS

elaborado;

7,50%; 8% No quizo
pedido;

7,40%; 27%

Local cerrado;
19,10%; 19%

Cliente no hizo
pedido;

18,50%; 18% NO tiene

dinero; 27,50%;
28%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Siendo las que mas influyen en el resultado: no quiso pedido y no tiene dinero.

La productividad por dia present6 un incremento, muy en linea con el volumen total, teniendo

en cuenta que se mantuvieron durante el afio igual cantidad de rutas bronces, este incremento

del cargue promedio dia esta marcado a partir del segundo semestre del afio 2019 evidenciado

en la Figura 15.
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Figura 15. Tendencia productividad rutas de clientes Bronce.

109,0

107,4
96,6
90,6
66,5
2018  YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
—2018 —2019
PRODUCTIVIDAD CLIENTES
BRONCE (CAJAS/DIA)
YTD :
2018 2019 Ene Feb Mar Abr May  Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Tendencia 90,6 96,6
2018 90,1 | 103,7 [ 1074 | 665 | 778 | 765 | 982 [ 951 | 895 | 858 | 922 | 104,7
2019 92,5 [ 1036 | 979 | 835 | 850 | 856 | 1009 [ 109,0 | 97,2 | 102,7 | 97,4 | 104,0

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

El célculo de la productividad en cada uno de los canales se genera por el resultado de dividir
las cajas cargadas del mes sobre el nUmero de camiones que se utilizaron para la entrega en
dicho mes, como se muestra en la siguiente ecuacion.

Productividad = SEmensuales)

# Camiones

La jornada total en el afio 2019 presenta un incremento del 2.7% pasando de 11 horas a 11.3
horas totales. El resultado promedio del indicador incremento, pero no en igual proporcion que
el volumen de venta, ya que este ultimo su variacion del promedio mes fue del 6.6%, por encima
de la variacién presentada en la jornada como se aprecia en la Figura 16.

Puede inferirse que se present6 una mejor dindmica en las rutas de distribucion y una forma

mas ordenada en la entrega, generado por el personal a bordo del camion.
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Figura 16. Tendencia jornada rutas clientes Bronce.

11,25
11,0

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

JORNADA RUTAS BRONCE
(HORA,FRACCION)

Tendencia
2018 109 | 116 | 118 9,7 103 | 10,3 | 11,3 | 112 | 109 | 10,7 | 110 | 117

2019 110 ) 116 | 113 | 106 | 10,7 | 10,7 | 115 | 119 | 113 | 116 | 113 | 116

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

El indice de servicio al cliente, que mide el porcentaje de llamadas recibidas de los clientes
atendidos en el canal, presentd un incremento comparado con el afio 2018, lo cual puede ser el
resultando de su incremento en los indices de devolucion sin embargo en la tendencia mes a
mes del afio 2019 evidenciado en la Figura 17 compartio igual dinamica, lo cual evidencia que
no se presentaron situaciones de servicio graves que alterara la percepcion de los clientes,

yendo muy en linea con los incrementos de ventas.

Para este proyecto se contempla el indice de servicio como el nimero de llamadas recibidas
alos clientes por motivos propios de servicio al canal de distribucién tales como:

v" No llego pedido
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v" Cobro herrado
v" Mal facturado /Diferencia en los valores
v" Pedido incompleto

v' Entrega fuera de ventana de atencion.

Estos contactos se acumulan su estadistica durante el mes y se hace el célculo de cuantas

llamadas se recibieron versus el total de clientes con los que cuenta la base de datos de entrega

de todos los canales, permitiendo tener la estadistica mes a mes.

Figura 17. Tendencia indice servicio rutas clientes Bronce.

1,18%
1,05%

1,34%

1,16%
0,54% 057% U:59%

0,28% 0:439

0,24% 0,21% ,13%
2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
——2018 —2019

INDICE DE SERVICIO
RUTAS BRONCE

_ 2018 YTD2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

Tendencia 0,54%| 0,57%

2018 0,53% ] 0,65% | 0,75% | 0,36% | 0,24% [ 0,46% | 0,21% | 0,28% [ 0,43% | 0,13% |1,16% | 1,34%

2019 0,59%]0,72% | 0,79% | 0,39% | 0,26% | 0,65% | 0,33% | 0,33% [ 0,39% | 0,13% | 1,05% 1,18%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

El costo por caja es el indicador de resultados que mas impacto tiene dentro de los resultados

financieros de la embotelladora de gaseosas, evidenciando una mejoria en el promedio mes a

mes del afio 2019 contrastado con el afio 2018. Esta disminucién tiene su razén por el efecto

gue tiene los fletes fijos dentro del esquema de pagos del canal de clientes bronces, ya que al
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ser un valor de pago constante que reciben los contratistas del canal, no impacta negativamente
si el volumen de venta incrementa, generando un efecto catalizador en el costo por caja

distribuida.

Al realizar un resumen de los indicadores del canal de distribucion de los clientes con baja
compra se observa una mejoria en su volumen de ventas lo que conlleva a mejorar la
productividad y al ser un factor determinante en los costos de la compafiia, permite que estos
disminuyan, no en la misma tasa lo que genera una oportunidad de optimizacién de costos,
aunado con el incremento en la devolucion, lo que redunda en una baja en el desempefio del

indice de servicio en los clientes, esta disminucién se refleja en la Figura 18.

Figura 18. Tendencia costo por caja rutas clientes Bronce.

3440

3455
3244

3121 3169 3180

3632 3675 2855

3183 06
2758 2805

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
——2018 —2019
COSTO / CAJA RUTAS
BRONCE
2018  YTD2019 Ene Feb Mar Abr \EY Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
Tendencia 3244 3121
2018 3183 3132 2758 3970 3632 3675 3077 3065 3283 3292 3054 2805
| 2019 | 3169 3180 2973 3408 3455 3440 3063 2836 3144 2951 2983 2855

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.
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8.2 Canal compra promedio (Despacho diario)

Por otra parte, el canal de distribucion empleado para los clientes con compra promedio es
Despacho diario, que a diferencia del canal de clientes bronces, estas rutas atienden exclusivamente
los clientes con compra superior a 10 cajas mes y estan en toda la geografia del area metropolitana,
los cuales se ubican por sus coordenadas geogréficas en la herramienta RN independientemente del
volumen que tenga dia a dia. Esta estructura se establece para periodos de tiempo superiores a un
afo, de esta manera las rutas manejan improductividad los dias o temporadas de bajo volumen, y al

mismo tiempo manejan una sobrecarga los dias o temporadas de alto volumen.

Este sistema de ruteo flexible, optimiza la utilizacién de recursos teniendo en cuenta el volumen de
cargue, la jornada del concesionario y la capacidad de los camiones de reparto, datos que se definen

en la herramienta Road Net, sobre la cual se realiza el balanceo de las rutas de forma diaria.

La forma de operar este canal de distribucion inicia desde el momento que el sistema SAP recibe
las 6rdenes de compra programadas para el siguiente dia (para los clientes de compra promedio, la
venta es realizada por la fuerza de ventas de una compaiiia alterna de forma diaria), estas son
consolidadas y enviadas al software de RN, en el cual generan las rutas diarias de acuerdo al volumen
de cajas, recursos de camiones asignados, nimero de clientes y jornadas de atencién previamente

definidas en el aplicativo.

Al estar predisefiadas las rutas, se genera la definicion de nomenclatura y se envia de nuevo a
SAP, donde sigue el proceso de generacion de rutas e impresion de documentacién para el cargue,
la cual contiene un listado por ruta con la cantidad de clientes y nimero de cajas a entregar en el

recorrido del siguiente dia.

Como en el canal de distribucion de clientes bronces, para el canal de Despacho diario, los

indicadores al cierre del periodo del 2019 fueron los siguientes:
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El volumen de ventas evidenciado en la Figura 19, para el afio 2019 present6 un incremento
del 6.5%, muy en linea con el crecimiento del canal de clientes de baja compra, sin presentar

incrementos o decrecimientos pronunciados en ningun periodo del afo.

Figura 19. Tendencia venta rutas clientes DD.

209.053

200.088 199.304 206:820 204.881

101.414 190.464 1895 194.992 191.844

179.770

185.443 189.772
173.935

163.008
136.844

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

——2018 —2019

VENTAS CLIENTES
PROMEDIO (MCF)

I 2018 1D 2019

IECENEER 179.770| 191.414
2018 185.443[189.772|229.346 [136.844[154.179|151.723[194.755|173.935[190.404 | 163.008 | 181.618 [ 206.210
| 2019 | 190.464[189.527]209.053[171.801|168.597 | 169.593 [ 200.088 | 199.304 | 206.820 | 194.992| 191.844 [ 204.881

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

La devolucién en el afio 2019 presentd un comportamiento positivo en comparaciéon con el
afio 2018, logrando una disminucion alrededor del -50%, con una tendencia sostenida a lo largo
de 10 meses del afio, viéndose afectada en los dos ultimos meses del mes, donde se evidencia
un incremento, no alcanzando los niveles del periodo anterior. Este comportamiento aporto los
niveles de crecimiento en ventas, teniendo en cuenta la efectividad en la entrega de un 94.6%

como se presenta en la Figura 20.
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Figura 20. Tendencia devolucion rutas clientes DD.

2,43%

1,22%

1,14% 1,15%
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0
1,09% 0.96% 1.00%

"13%
0,64% 1.07%

0,60% 0,58% 0,59%

0,60%
I 0,55% 0,46% 0,550/0 0149% ! 0 0,49% 0,53%

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

——2018 —2019

DEVOLUCION CLIENTES
DD
I -0:s  v1D2019 Ene | Feb | Mar | Abr | May Jun | Jul | Ago  Sep | Oct Nov Dic
Tendencia 1,22%| 0,64%
2018 1,09% |0,93%1,14%(0,88% | 1,15% | 1,14% [ 0,96% | 1,00% | 1,12% | 1,09% | 1,70% | 2,43%
2019 0,55% | 0,46% [ 0,55% | 0,49% | 0,60% | 0,60% | 0,49% | 0,53% | 0,58% [ 0,59% | 1,13%| 1,07%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

La productividad por cajas, presenta una tendencia positiva, muy en linea con los resultados
de volumen, esto permite inferir que el proceso de armado de las rutas diarias estuvo en linea
con los parametros definidos, sin embargo, se observan picos en ciertos meses del afo, lo que
demuestra que, al tener un mejor desempefio de ventas, se podria generar un incremento de
productividad al mantener el dato mas alto.

Cuando se tiene alguna situacién puntual que pueda afectar los recorridos y/o los tiempos
definidos en el armado, se puede recurrir al balanceo de carga, permitiendo mover en el sistema
carga (cajas) y/o clientes de una ruta a otra, buscando la configuracién que permita cumplir con
los recorridos y tiempos de entrega requeridos, este balanceo de carga garantiza el maximo de
productividad de los recursos, independientemente de la cantidad de producto demandado.

Algunos de los beneficios de este balanceo son:
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v' Permite balancear jornadas y cargas de forma equitativa

v' Ofrece la posibilidad de generar cargues acorde a la capacidad de los recursos

v' Se eliminan los recargues y generar rutas variables frente a incrementos de volumen
v' Permite adecuar la estructura de reparto a diario

v Facilita el monitoreo de las rutas

v' Genera Seguimiento a ingresos de concesionarios

v' Permite ajuste estructura eficiente y rapido

Figura 21. Tendencia productividad rutas clientes DD.

3124
2933

2204

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

2018 —2019

PRODUCTIVIDAD DD
(CAJAS/DIA)

YTD 2019 Ene

Tendencia 293,3 312,4
2018 2986 | 3438 | 3561 | 2204 | 257,8 | 253,7 | 3257 | 280,1 | 3184 | 2625 | 282,00 | 3202
2019 306,7 343,3 324,6 276,7 281,9 283,6 334,6 320,9 345,9 314,0 297,9 318,1

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Al revisar la Figura 22, la jornada de las rutas diarias presentaron un leve incremento

comparado con el acumulado del afio 2018, el cual fue del 3.6%, en contraste con el incremento

de volumen, esta por debajo de este indice de crecimiento, lo que conlleva a suponer un buen
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armado referente a los recorridos y balanceo de las cargas, permitiendo asegurar la entrega

efectiva de las cajas cargadas en un menor tiempo proyectado.

Figura 22. Tendencia jornada rutas clientes DD.

9,7

2018 YTD 2019 Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

—2018 —2019

JORNADA DD
(HORA,FRACCION)

Tendencia 9,4 9,7

2018 9,5 10,2 10,5 8,1 8,7 8,7 9,9 9,1 9,8 838 9,2 9,8
| 2019 | 9,6 10,2 9.9 9.1 9,2 9,2 10,1 9,8 10,3 9,7 9,4 9,8

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

El resultado del indice de servicio del afio 2019 referente al afio 2018 presenta un excelente
desempefio, ubicandose en el 0.25% de los clientes con llamadas para hacer algun tipo de
reclamacion por servicio, una mejora del 45%, viéndose levemente afectada en los dos ultimos
meses como se observa en la Figura 23, haciendo relacion con los meses en los cuales el indice
de devolucién fue un poco més elevado, aun cuando no fue un tema de ventas, dado que no se

presento repunte importante en la tendencia que se traia.

67



Figura 23.Tendencia indice de servicio rutas clientes DD.

0,70% 69%

0,46%

0,25%

0
0,14% 0,14%
0,05%
2018 YTD Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

2019 ——2018 ——2019

INDICE DE SERVICIO
DD

1 EENHERY 0,46% | 0,25%

2018 0,54% |0,64%0,70% | 0,30% | 0,22% | 0,57% | 0,28% | 0,26% | 0,34% | 0,12% [ 0,84% | 0,69%
2019 0,27% ]0,32%)0,34%]0,17% ) 0,11% | 0,30% | 0,14% | 0,14% | 0,18% | 0,05% [0,47% 0,53%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Los costos de distribucién presentaron una disminucion del 3.9% respecto al afio 2018,
manteniendo una linea de tendencia positiva a partir del 2 trimestre, teniendo gran valor, ya que
esta implicito el incremento anual que se realiza a los gastos fijos de las rutas, lo cual se ve

reflejado en la linea de resultados de la Figura 24.

Al realizar un resumen de los indicadores del canal de clientes con compra promedio se
evidencia una tendencia de mejora en los costos de distribucion, asociado a un mejor desempefio
de productividad e incremento en el nivel de los indices de servicio, soportado con una
disminucion importante en la devolucién de los productos cargados sin impactar en forma

sustancial en las jornadas totales en el canal de reparto.
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Figura 24. Tendencia costo por caja rutas clientes DD.

2016
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—2018 —2019
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2018 1582 | 1554 1348 2016 1830 1854 1523 1663 1550 1750 1608 1459
[ 2019 | 1580 | 1586 1472 1713 1738 1730 1521 1526 1484  |1552|1571] 1494

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

9. ANALISIS COMPARATIVO DE LA DINAMICA EN INDICADORES CLAVE

Después de revisar la caracterizacion y los resultados de los canales de distribucién en el
aflo 2019 y comparar sus variaciones respecto al 2018, es necesario entender la dindmica
referente al comportamiento de los canales entre si, con base en esto derivar los
comportamientos y entender las diferencias mas relevantes que sirven de base para realizar las

propuestas de cambio o mejoramiento de los canales revisados.

El indice de servicio es fundamental para el crecimiento y desarrollo de la organizacion, el
realizar una entrega efectiva es el resultado de la gestién que se haga a bordo de la ruta y del
armado légico de los recorridos en el canal, buscando cumplir y satisfacer las necesidades de
los clientes, como se aprecia en la gréfica se presenta una variacion entre los dos canales es de

3.5 puntos, con una oportunidad de mejora en el bronce, entendiendo la dindmica de los clientes
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del canal, siendo no regular su desempefio a través del afio. El canal de distribucion Despacho
diario presenta una linea estable a través del tiempo, con un leve incremento en los dos ultimos

meses como se aprecia en la Figura 25.

Figura 25. Analisis comparativo devolucion.
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4,36%

1,13% 1,07%
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BRONCES DD Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic

——BRONCES —DD

DEVOLUCCION

Tendencia 4,36% 0,64%
BRONCES 6,54% [ 5,11% | 4,93% | 6,88% | 5,03% | 4,41% | 4,08% | 2,58% | 2,48% | 2,38% | 4,14% | 3,74%
DD 0,55% | 0,46% | 0,55% | 0,49% [ 0,60% | 0,60% | 0,49% | 0,53% | 0,58% [ 0,59% [ 1,13%| 1,07%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

En la Figura 26 se presenta uno de los indicadores relevantes en la gestion administrativa
como es la productividad generada por cada uno de los canales de distribucion, en pro de buscar
la mejora continua y optimizacion del costo, como se evidencia en la gréafica la diferencia que
existe entre los dos canales, denota una oportunidad de crecimiento en los bronces, sin que esto
llegue a ser concluyente, dado que satisfacen necesidades y demandas diferentes, es con el
andlisis y la generacién de propuestas que se disminuiria esta brecha existente.

Figura 26. Analisis comparativo productividad.
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—BRONCES —DD

PRODUCTIVIDAD

BRONCES

Tendencia 96,6 312,4
BRONCES 92,5 103,6 97,9 83,5 85,0 85,6 100,9 | 109,0 97,2 102,7 97,4 104,0
DD 306,7 343,3 324,6 276,7 2819 283,6 334,6 320,9 345,9 314,0 2979 318,1

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

En la Figura 27 se grafican las jornadas totales de los canales actuales presentando similar
tendencia a través de los meses del afio 2018, sin embargo, se tiene una diferencia 1.5 horas
adicionales en el canal de clientes de baja compra, lo que puede generar un impacto en el clima
laboral, la seguridad de las personas e incidir en los resultados de productividad. Como se
evidencio en el andlisis de productividad se maneja menos de una tercera parte de volumen en

ruta y se genera un mayor tiempo en la actividad de distribucion.
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Figura 27. Analisis comparativo jornada total.

11,3
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JORNADA TOTAL

BRONCES

Mar

Abr
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Tendencia 11,3 9,7
BRONCES 11,0 11,6 11,3 10,6 10,7 10,7 11,5 11,9 11,3 11,6 11,3 11,6
| DD | 9,6 10,2 9,9 9,1 9,2 9,2 10,1 9,8 10,3 9,7 9,4 9,8

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

La dinAmica de los niveles de servicio y efectividad en las entregas, permiten asegurar la

satisfaccion de los clientes, disminuyendo el niUmero de reclamos que se generan, esta tendencia

no se percibe de forma clara en el canal de clientes Bronces, el cual durante el afio en solo una

ocasion genero resultados similares al canal de compra promedio, permitiendo identificar la

oportunidad de una mejora en los indices de servicio y cumplimiento.
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Figura 28. Analisis comparativo indice de servicio.
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CDD 0,27% 0,32%) 0,34% ] 0,17% | 0,11% [ 0,30% [ 0,14% [ 0,14% | 0,18% | 0,05% | 0,47% | 0,53%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

De forma final, las estrategias de distribucion que se tengan definidas son claves en los
resultados financieros de las organizaciones, maxime si dependen en gran forma de un sistema
robusto de transporte, como lo argumenta Ballou (2004), «estos representan el elemento

individual més importante en los costos de logistica para la mayoria de las empresas».

Como se aprecia en la Figura 29 los costos de distribuir en el canal de baja compra, son

por muy poco el doble de los costos del canal de compra promedio.
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Figura 29.Analisis comparativo costo por caja.
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CDD 1580 | 1586 | 1472 | 1713 | 1738 | 1730 | 1521 | 1526 | 1484 | 1552 | 1571 | 1494

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

En conclusion, al realizar un analisis consolidado de los indicadores se denota una
oportunidad de mejora en la forma de distribucion de los clientes Bronces, dado los resultados
de los indicadores analizados y comparados con el canal de compra promedio. Sin embargo al
detallar los buenos resultados del canal de DD, se evidencia una oportunidad de mejora, ya que
el sistema esta configurado de forma como una estructura para periodos de tiempo superiores
a un afo, lo que no permite reaccionar a situaciones propias de los mercados, donde se puede
aprovechar las oportunidades de crecimiento o generar acciones en los momentos en los cuales

las cargas generadas hacen que los niveles de productividad sean bajos.
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10. DISENO DEL CANAL DE DISTRIBUCION PARA CLIENTES CON BAJO PEDIDO

El disefio del canal de distribucién es el culmen del proyecto que se plantea, ya que permite
generar una diferencia en la forma de atender a los clientes, para lo cual es necesario apoyarse
en el uso de hojas de célculo para el proceso de las variables que acceden a definir el modelo
gue se ajuste a los parametros definidos de productividad y costo contrastado con los resultados
revisados en el andlisis y dindmica de canales actual. Para el disefio se hizo necesario la
compilacion, validacion y analisis de los datos a procesar, para esto se desarroll6 lo siguiente:

Se realiz6 validacion de todos los clientes que tiene el maestro, incluyendo los que se
atienden en el canal bronce y los atendidos en el canal DD, se retiran todos los clientes que no
deben estar previa validacion del area de distribucion, consolidando la base de datos con la cual
se desarrollara el analisis.

Se ingresan los clientes que generaron pedido para la entrega durante 34 dias en la base
de datos, identificados de acuerdo a su tipologia (oro, plata, bronce), lo que deja identificar el
tiempo de atencion para cada uno de estos clientes los cuales se tienen definidos por estudios
de tiempos y movimientos histéricamente realizados, como se observa en la Tabla 2, este célculo

permite consolidar el tiempo de atencion en cliente total por cada dia.
T, = Z tir
T, = tiempo total diario de atencion a clientes.
t;r = tiempo por tipo de cliente.
i =1[0,P,B]

R = Clientes.
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Tabla 2. Tiempo por tipo de cliente.

CLASIFICACION
TIPO DE CLIENTE t ATENCION
ORO [O] 5 MIN
PLATA [P] 3 MIN
BRONCE [B] 2,5 MIN

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

De forma adicional se ingresa la variable cajas fisicas pedidas por cada uno de los clientes,
la sumatoria de estas multiplicada por un valor constante de 1.2 minutos, permitiendo calcular el

tiempo que tendra de atencion entregando los pedidos.

T2=Zk*CR

T, = tiempo total diario por cajas.
k = constante (1,2 min) calculada a partir de estudios de tiempos y movimientos.

Cr = Cajas cargadas por cliente.

Al sumar estos dos tiempos calculados se obtiene la jornada total, variable que define el
nuamero de camiones a utilizar de acuerdo a pardmetros maximos de atencioén por vehiculo en

ruta de nueve horas y media (9.5 horas).
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T=T1+T2

T = tiempo total diario.

Al definir los recursos para realizar la entrega, en este caso los camiones y las cajas totales
para entregar se calculan los indicadores que dan como resultados la productividad y costo del

modelo.

El célculo para identificar el nimero de camiones esta dado por la jornada objetivo, la cual
no se modifica. Si en el calculo realizado se obtiene un numero con decimales se define el

nuamero de vehiculos redondeando al menor decimal, para este caso debe ser cero.

V = Camiones diarios a usar.

j = constante (9,5 horas) tiempo de atencion a clientes por camiéon

Al compilar las simulaciones realizadas se definié en primera instancia el canal de DD para
atender a todos los clientes, teniendo en cuenta los resultados de jornada objetivo por camion,

productividad y costo total de servicio como se presenta de forma consolidada en la Tabla 3.
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Tabla 3. Resultados iniciales.

DATOS ACTUAL PPTA 1 % Variacion

Camion bronce 97 0 -100,0%

Productividad Camién DD 312 265 -15,1%
Total 265 265 0,0%

# Camiones Bronces 7 0 -100,0%

Numero
. # Camiones DD 25 32 28,0%
Camiones
Total 32 32 0,0%
$

Costo por Caja 2.596 $ 2.466 -5,0%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Los indicadores de productividad se calcularon de acuerdo al nimero de cajas a entregar

por dia y el nUmero de camiones calculados y su tendencia es como se muestra en la Figura 30.

Figura 30. Tendencia camiones vs. productividad.
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Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.
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Revisando el modelo simulado y contrastandolo con los planes de crecimiento e introduccién
de nuevos productos en el mercado, en especial en clientes de baja compra para incrementar el
namero de transacciones y/o pedidos que realizan de la Embotelladora de bebidas, se
evidencia que el modelo no esta cumpliendo con todas las variables a impactar, como son:
incrementar la productividad y disminuir el nimero de camiones, por lo cual se define realizar
estudios de tiempos y movimientos en el mercado para entender y validar si los valores definidos
en las variables de tiempo por caja y por tipo de cliente que se estan contemplando, son las

correctas.

Para esto se realizan mediciones en ruta actuales usando formato de estudio de tiempos y
movimientos (Anexo 1), compilando los resultados y generando datos relevantes para la

definiciéon del modelo.

Al analizar la informacion de las mediciones realizadas, se identificaron situaciones
geografias y vias de acceso que impactan de forma sustancial en la generacion del modelo,

teniendo principal efecto en los clientes con bajo nivel de pedido, estas fueron:

v' Terrenos no aptos para ingreso de camiones con las dimensiones de los actuales.

v Vias con pronunciados grados de inclinacion las cuales en los mapas de los diferentes
simuladores no se evidencia (caso road net).

v" Mayor incidencia en estos sectores de clientes con bajo nivel de pedido.

v Incremento en los tiempos de atencién por la dispersion y dificil acceso a los clientes

ubicados en estos sectores.
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Se vuelven a ingresar los clientes con pedido para la entrega durante 34 dias en la base de
datos, identificados de acuerdo a la nueva tipologia, consolidados en la Tabla 4 identificando el
tiempo de atencidén para cada uno de estos clientes generados por los nuevos estudios de
tiempos y movimientos realizados, este calculo permite consolidar el tiempo de atencién en
cliente total por cada dia, dejando en una base aparte cada dia los clientes identificados como
dificil acceso, con la cual se realizan simulaciones en forma paralela para identificar el nimero

de camiones con condiciones especiales para atender este tipo de cliente se deberian tener.

T, = Z tir

T, = tiempo total diario de atencién a clientes.
t;r = tiempo por tipo de cliente.
i =1[0,P,B]

R = Clientes.

=3
T; = tiempo total diario de atencién a clientes bajo pedido .
tir = tiempo por tipo de cliente.
Jj = [DA]

R = Clientes.
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El tiempo estandar que se tenia por caja no varia, permitiendo que se mantenga los

tiempos de forma inicial calculados.

T2=Zk*CR

T, = tiempo total diario por cajas.
k = constante (1,2 min) calculada a partir de estudios de tiempos y movimientos.
Cr = Cajas cargadas por cliente.

Tabla 4. Tiempo por tipo de cliente revisado

CLASIFICACION
TIPO DE CLIENTE t ATENCION
ORO [O] 5 MIN
PLATA [P] 3 MIN
BRONCE [B] 3 MIN
DIFICIL ACCESO
(DA] 12 MIN

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Se realiza de nuevo la sumatoria del total tiempos y se hace un nuevo célculo, esta vez por
cada uno de los canales que se definen, DD y DA, lo que permite calcular el nuevo nimero de
camiones utilizados, indicadores de productividad, costo por caja y variaciones contrastado con

los indicadores actuales, este se muestra de forma consolidado en la Tabla 5.
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Tabla 5. Resultados finales.

DATOS ACTUAL PPTA 2 | % Variacion
Camion bronce 97 0 -100%
Camién DD 312 291 -6,7%
Productividad

Camién DA 0 122 0,0%

Total 265 283 6,7%

# Camiones Bronces 7 0 -100%
Numero # Camiones DD 25 28 12%
Camiones # Camiones DA 0 2 0,0%
Total 32 30 -6,3%

$

Costo por Caja $ 2.596 2.423 -6,7%

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

De acuerdo a las simulaciones dia, la tendencia de camiones y productividad por canal

de forma final se presentan asi: DD Figura 31 y DA Figura 32.

Canal despacho diario (DD)
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Figura 31. Tendencia camiones vs. productividad DD.
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Fuente: Elaboracion propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Canal clientes con bajo nivel de pedido (DA)

Figura 32. Tendencia camiones vs. productividad DA.
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Fuente: Elaboracion propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.
Por el tipo de producto que se tiene en el canal de distribucion, la extension del terreno y el

peso del producto a cargar, se tienen en cuenta vehiculos que permita soportar las jornadas de

recorridos y pesos del mismo entregable.

83



En el canal de comercializacion se tienen definidas diferentes herramientas tecnolégicas y de
seguimiento, como maquinas hand held, software de llamadas predictivas, que permite una
penetracion a los diferentes clientes y consumidores finales. Estos canales de comercializacion
no son del caso de estudio, sin embargo se deben tener en el radar por el volumen de cajas
generadas para entregar en los canales de distribucién, son la base para definir los diferentes
modelos y recursos a tener en cuenta manteniendo los costos de distribucion en indices que no

lleguen a afectar el nivel de servicio yla imagen de la empresa.

11. CONCLUSIONES
De acuerdo a la informacion recabada y analizada se disefia un modelo de canal de

distribucién para clientes con bajo pedido de la Embotelladora de bebidas de Santander.

Se caracterizaron los diferentes procesos de gestién y operacioén logistica, identificando los
recursos e informacién manejada en forma diaria para la generacién de armado y cargue de los

canales de distribucién actuales.

Se realiz6 el andlisis de la dinamica de operacion referente a la venta y distribucién a los
clientes de una empresa Embotelladora de bebidas de Santander, el resultado obtenido permite
identificar los altos costos y baja productividad del canal de distribucién para los clientes bronces,
al igual que el desfase en las jornadas de mercado contrastadas con los objetivos para este
indicador propuesto, de igual forma en el canal DD se observan tendencia favorables de los

indicadores en los intervalos de tiempo que se tienen de estudio.

Al realizar el andlisis comparativo de los canales de distribucion, segun clasificacion de nivel
de pedido de los clientes, se identifican grandes variaciones y su incidencia en los indicadores
de resultados, especialmente en el indice de servicio y los costos de distribucion, permitiendo

identificar la necesidad de cambiar y replantear los canales con los que actualmente se opera.
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El resultado del proyecto disefia un nuevo canal de distribucién para clientes con bajo nivel
de pedido para la Embotelladora de bebidas de Santander, con base en los andlisis de los
tiempos y mediciones realizadas en el mercado y alineados a las estrategias de crecimiento en

ventas y optimizacién de costos definidos desde la direccion, el cual se define como DA.

Este nuevo modelo permitira atender a clientes con bajo nivel de pedidos ubicados en zonas
de dificil acceso donde se presenta la mayor incidencia de estos y parametrizar las variables con
las cuales se deben ingresar a las plataformas de ruteo, permitiendo hacer 6ptimos los recorridos
de los camiones sin generar afectacion al servicio de los clientes y todos los demas que se
contintan atendiendo en el canal de DD. El no combinarlos permite generar mejores resultados

en:

v Se percibe mejora de productividad total al optimizar el nUmero de camiones diario.

v' Se disminuyen los costos de distribuciébn comparados con los traidos de forma inicial.

v' Se disminuye el nimero de camiones usados de forma diaria.

v' Permite identificar qué tipo de camién se usa en cada canal.

v' El armado de cada ruta esta alineado a los tiempos de jornada definidos por la empresa
para los canales de distribucion.

v' El cumplir con las jornadas permitird mejorar el indice de servicio a los clientes de cada

canal.

El modelo permite de forma diaria calcular y definir el maximo de recursos aun cuando la
productividad en este canal de forma puntual sea menor que en despacho diario, sin embargo al
consolidarlos se encuentra el equilibrio y mejora en los indicadores a impactar para la

Embotelladora de bebidas de Santander.
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De esta forma;

v

v

Para la empresa embotelladora de bebidas y para la industria en general es importante el
garantizar el servicio a todos los clientes y consumidores en las condiciones y tiempos requeridos
por cada uno de ellos, sin embargo las diversas tipologias de terreno y dificultad en los accesos
a clientes que representan un bajo ingreso en las ventas, pero un gran volumen en el total de

clientes a atender, hace que se deba pensar y revisar de una forma diferente a la tradicional.

Los canales de distribucion deben ser mas agiles y rapidos de adaptar, para ello es necesario
el tener actualizadas las bases de datos, no referente a clientes Unicamente, enfocado en las
diferentes mejoras y/o deterioro que se presente en la malla vial y corredores de acceso, ya que
influye de manera directa en los tipos de recursos a utilizar, en muchas ocasiones en contravia
de la productividad pero enfocado en el servicio y mantener la relaciéon comercial a largo plazo,

no permitiendo que se afecte la confianza de los diferentes clientes y siendo efectivos en la tltima

milla.

Se disminuyen los costos de distribucion

Se mejora la productividad

Se disminuye el nimero de camiones a utilizar de forma diaria
Se asegura un canal para clientes con bajo nivel de pedido

Se disminuye el riesgo de afectacion en el indice de servicio

12. RECOMENDACIONES
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13. ANEXOS

ANEXO A. Formato estudio tiempos y movimientos.

GERENCIA DE SERVICIOS DE DISTRIBUCION
FORMATO DE ESTUDIO DE TIEMPOS Y MOVIMIENTOS OCCA-20-20-002 F5

RESUMEN FINAL

CENTRO DE DISTRIBUCION

ACTIVIDAD

KILOMETROS

TIEMPO (MIN)

SALIDA ALMERCADO

TIEMPOPLANTA
AM (MIN)

SECTOR/ BARRIO

FECHA

LLEGADA A PRIMER

TIEMPOPLANTA

CLIENTE PM (MIN)
SALIDA DE ULTIMO TIEMPO
CLIENTE TRASLADOS (MIN)
RUTA No DIA REGRESO A PLANTA PM TIEMPOENTRE

CLIENTES (MIN)

TIEMPOEN
CLIENTES (MIN)

CLTES PROGRAMADOS

CLTES REALIZADOS

CLTES EFECTIVOS

CAJAS ENTREGADAS

CAJAS DEVUELTAS

VELOCIDAD VELOCIDAD ZONA
NOMBRE ENTREGADOR # TRIPULANTES (KM/H) CLIENTES (KM/H)
TIEMPOPOR
CAIA
OTROS CAJAS
TIPOCTE NOMBRE DEL CLIENTE ENTRE CLIENTES HORA ENTRADA HORA SALIDA TIEMPO VISITA MOTIVO DE RECHAZO OBSERVACIONES
TIEMPOS ENTREGADAS |DEVUELTAS AUTOVEMTA

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.
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ANEXO B. Calculo Canal por dia

SIMULACION DIA PROMEDIO

DESPACHO DIARIO y BRONCES

DESPACHO DIARIO (MIXTO)

DA (NUEVO CANAL)

Tiempo atencion Tiempo atencién Tiempo atencion
Tipo Cliente No Clientes porlclieme CBE%?EOSEE’J\:A Tipo Cliente No Clientes porvclieme CI:EZTPEOS%\:A Tipo Cliente No Clientes por'cliente CI:Ex:IgS%\:A
(Minutos) (Minutos) (Minutos)
0 740 5,0 3700 o] 740 5.0 3700 DA 54 12,0 648
P 683 30 2049 P 600 3,0 1800 B 70 30 210
B 311 25 778 B 270 3,0 810
SUBTOTAL (A) 1734 6527 SUBTOTAL (A) 1610 6310 SUBTOTAL (A) 124 858
) . .| Tiempo estandar por [ TIEMPO EN . . .| Tiempo estandar por [ TIEMPO EN . . .| Tiempo estandar por [ TIEMPO EN
Tipo Cliente Cajas entega dia caja (Minutos) CLIENTES DIA Tipo Cliente Cajas entega dia caja (Minutos) CLIENTES DIA Tipo Cliente Cajas entega dia caja (Minutos) CLIENTES DIA
0 6216 1,2 7459 [¢] 6216 12 7459 DA 129 1,2 155
P 2391 12 2869 P 2400 12 2880 B 180 12 216
B 778 12 933 B 459 12 551
SUBTOTAL (B) 9384 11261 SUBTOTAL (B) 9075 10890 SUBTOTAL (B) 309 371
TOTAL (A+B) 17787 | [ TOTAL (A+B) 17200 | [ TOTAL (A+B) 1229
HORAS 296 HORAS 287 HORAS 20
JORNADA OBJETIVO 95 JORNADA OBJETIVO 95 JORNADA OBJETIVO 95
CAMION ' CAMION ' CAMION '
No CAMIONES 2 No CAMIONES 20 No CAMIONES 2
PROPUESTO DIA PROPUESTO DIA PROPUESTO DIA
PRODUCTIVIDAD PRODUCTIVIDAD PRODUCTIVIDAD
CAMION 2% CAMION 301 CAMION 143

Fuente: Elaboracién propia basado en datos de la Embotelladora de bebidas de Santander.
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ANEXO C. Encuesta Jefe distribucion/Supervisor de reparto
INSTRUMENTO DE ENTREVISTA A JEFE DE DISTRIBUCION Y SUPERVISORES DE

REPARTO REFERENTE A CANALES DE DISTRIBUCION EMBOTELLADORA DE

SANTANDER

Evaluacion relacionada con: Indicadores, proceso de armado y canales de distribucion actuales

Objetivo: Conocer la opinidn que tienen el titular del &rea de distribucion y los Supervisores de
reparto, sobre los resultados, recursos, costos Yy eficiencia de los procesos que estan en su

area.

Mecdanica: Entrevista personal con los titulares del area, con base en el presente formato, pre
llenado con la informacion correspondiente del area. Durante la entrevista se llenaran los

campos con las opiniones resultado de la entrevista

1. Seleccione los 3 indicadores relevantes en el area de distribucién de la Embotelladora
de Santander:

Devoluciéon

indice de servicio

—1
—
Costo de distribucién C—1
—
—

Productividad

moow?>

% de Ocupacion del vehiculo

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢,?

2. Como calificaria el desempefio de los canales de distribucién actuales de la

Embotelladora de Santander:

F. Muy eficiente

G. Normalmente eficiente :
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H. Poco eficiente C—1
I.  Nada eficiente C—1

Por favor fundamentar la respuesta ¢ por qué?

3. Qué tipo de canal genera mayor devolucion de pedidos de forma actual

A. Clientes promedio :
B. Clientes bronce :

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢,?

4. En los costos de distribucién seguin su conocimiento, cual canal genera mayores costos

logisticos de distribucién y reparto:

A Despacho diario (DA) :
B. Canal Bronce :

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢,?

5. Que aspecto considera relevante para asegurar el servicio en los clientes :

A. Canal de distribucion

—1
B. Frecuencia de servicio C—1
—1

C. Descuentos comerciales
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Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢? , si considera otra respuesta
identifiquela

6. Que aspecto considera influye en la alta devolucion de cajas en el canal de clientes
bronce :
Los vendedores

1]
La frecuencia de servicio  [__]
—1
—1

El tipo de camién

OO0 w >

La falta de dinero

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢? , si considera otra respuesta
identifiquela

7. Las jornadas de atencion de los canales actuales pueden estar afectadas por:
A. Cantidad de clientes por ruta :
Baja compra por cliente

B. —1
C. Mal balanceo de rutas C—1
D —1

. Tipo de vehiculo

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢? , si considera otra respuesta
identifiquela
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8. De acuerdo a su experiencia, que aspectos se deben tener en cuenta para no

afectar el indice de servicio al realizar cambios de canales de distribucion.

A. Realizar una marcha blanca C—1
B. Realizar llamadas informando el cambio C—1
C. Instalar calcomanias CIS (centro informacién) [___]
D. Reestructurar sin previo aviso C—1

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢?, si considera otra respuesta
identifiquela

9. Al requerir hacer productivos los canales de distribucion, que aspectos considera

relevantes deben tenerse en cuenta al momento de su definicién ¢ ?

10. De los siguientes aspectos cuales considera se deben tener en cuenta para

asegurar las jornadas de entrega a los Concesionarios en ruta:

A. Actualizacion de tiempos por caja C—1
B. Actualizacién de tiempos por tipo de cliente :
C. Tipo de vehiculo de acuerdo al canal C—1
D. Restricciones de velocidad en rutas C—1

Por favor fundamentar la respuesta por qué ¢?, si considera otra respuesta
identifiquela
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