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Resumen

El presente proyecto es desarrollado en la compafiia Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, la
cual se encarga de ofrecer bienes para el hogar y servicios complementarios a lo largo del territorio
nacional. El estudio realizado involucra el andlisis de variables relacionadas con el abasto de
mercaderia a puntos de venta; este proceso se origina en el centro de distribucion ubicado en el
Coyol de Alajuela y se canaliza a diversas tiendas con el fin de brindar cobertura a nivel pais,

favoreciendo asi, su posicionamiento en el mercado costarricense.

Actualmente, la compafia cuenta con deficiencias que se manifiestan en la red de
distribucion como lo son: caracterizaciones no definidas para cada punto de venta, incorrecta
priorizacion por parte del centro de distribucion (CEDI) a las tiendas y, ademas, se evidencian

costos asociados a la logistica de transporte.

La situacion descrita anteriormente, ocasiona que se presenten escenarios de excedentes y
desabastos de inventario en las tiendas, en donde se evidencia una mala distribucion del inventario,
generando que éstas se encuentren en desventaja con respecto de la competencia. EI hecho de no
contar con el producto que el cliente demanda conlleva a que éste tenga una mala percepcion de

la marca y se corre el riesgo de perderlo.

Por lo tanto, se considera importante evaluar las areas de la cadena de suministro que
conforman parte del proceso de abastecimiento, como lo es la operacion del CEDI en cuanto a
alisto y despacho de mercaderia, la Unidad de Gestion de Inventarios (UGI) en cuanto a la
administracién del inventario y la actividad de 160 puntos de venta (PDV) los cuales venden las
principales lineas de producto entre ellas: linea blanca, electrodomeésticos de cocina y

comunicacion.

Con el fin de dar solucion a esta problematica, nace la propuesta de planificacion de
frecuencias y cantidades de abasto mediante el analisis de cluster, la cual considera la evaluacion
de diversos factores logisticos como lo son: la frecuencia de visita de las tiendas, cantidad de
unidades a despachar, capacidad de almacenaje, demanda, accesibilidad de zonas y rotacion de

producto.
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Como resultado de este estudio se obtiene un “prototipo” que permite la programacion de
frecuencias y cantidades de abasto semanal de forma automatica y que, a su vez, considera el
impacto de la variabilidad que tienen los factores logisticos diariamente, convirtiéndola en una
herramienta dinamica y efectiva para la mejora del proceso de generacion de cronogramas de envio

de mercaderia.

De acuerdo con el estudio, la probabilidad de éxito de este proyecto es de un 69, 23% y el
impacto que generaria la implementacion de esta herramienta involucra una reduccion anual de ¢
41.029.042,32 en costos de transporte y un ahorro de ¢ 1.712.574.529,71 por reprocesos, asi cOmo

también, beneficios varios en cuanto a estandarizacion y optimizacién de recursos.
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CAPITULO I: INTRODUCCION



1.1 Antecedentes del problema

Actualmente, la empresa Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, considera la necesidad de
estudiar el tema de frecuencias y cantidades de abasto a puntos de venta, debido a que lo consideran
como poco indagado en los ultimos afios y que de acuerdo con cambios que se han venido
presentando por sus estrategias de crecimiento, se ha convertido en un area de potencial mejora

que aun no han podido atacar.

Debido a esto, se procede con una investigacién previa al proyecto, con el fin de obtener
ideas y datos derivados de otras investigaciones previas desarrollados por profesionales que
pueden ser de gran utilidad, ya que involucran investigacidn de problematicas, analisis y resultados

0 propuestas de temas semejantes.

1.1.1 Consolidacién y des consolidacién de puntos de venta.

A continuacion, se muestra la informacion referente al estudio "Supply Chains:

Distribution, Warehousing Transportation™:

Estudio N° 1

Fecha de publicacion: 2016

Lugar de Publicacion: Estados Unidos

Lugar de origen: Estados Unidos

Tema: Supply Chains: Distribution, Warehousing
Transportation

Autor:

Jayant Rajgopal, Ph.D., P.E.
Department of Industrial Engineering

University of Pittsburgh
Pittsburgh, PA 15261

Figura 1. Informacion de referencia para el estudio N° 1.

Fuente: Elaboracion propia a partir del documento electrénico de la Universidad de Pittsburgh, segun Jayant
Rajgopal (2016).
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De acuerdo con el articulo, las redes de distribucion son tipicamente modificadas con el fin
de adaptarse a la estrategia de la compafiia, se hace mencion de que rara veces se tiene una red de

distribucion pura, la mayoria de éstas son hibridas de varios tipos.

Segun (Rajgopal, 2016), al analizar el riesgo que existe de llevar a cabo la agrupacion de
puntos de venta, se deben considerar efectos como reduccion de inventario, nivel de necesidad de
inventario de seguridad, la correlacion positiva 0 negativa de puntos de venta ubicados en

diferentes regiones, costos de transporte asociados, entre otros.

Entre los principales conductores implicitos en la red de distribucion, el autor identifica
dos contrapartes:

Eficiencia a nivel de Receptividad
costos generada por el
servicio al cliente

Inventarios,

transportes, VS Tiempo de respuesta,
mstal;_amonesy variedad del

manejoe producto,
informacion. disponibilidad del

producto, experiencia
del cliente, momento
de compra,
visibilidad de la
ordeny retorno.

Figura 2. Comparacion entre conductores “drivers” de la red de distribucion.

Fuente: Elaboracién propia a partir del documento electrénico de la Universidad de Pittsburgh, segiin Jayant
Rajgopal (2016).

Dado a que existe el reto de mantener ambos factores controlados, segun el autor se debe
ser consciente de que, para lograr una cadena de suministros eficiente, su red debe ser consolidada,

ya que esto implica menores instalaciones con una fraccion mas grande de la demanda del cliente



la cual en este caso estaria siendo atendida individualmente, costos de transporte, generalmente,
mas elevados y, a su vez, un énfasis en obtener un sistema de costos bajos.

8

<Al

(2016).

e ) {
_— ‘ et ‘ ™
o - -
= -~ o

"‘:‘—’ﬂ ‘.~‘;
Figura 3. Ejemplo de red de distribucion bajo un modelo de consolidacion.

= €=

Fuente: Recopilado del documento electrdnico de la Universidad de Pittsburgh, segin Jayant Rajgopal

mayores y un enfoque en alcanzar una alta receptividad.

Por otro lado, (Rajgopal, 2016) indica que, para una cadena de suministros receptiva, la red
debera ser desconsolidada. En este escenario, se habla de mayor cantidad de instalaciones, cada

una atendiendo regiones mas pequefias con menores clientes; costos de instalacion e inventario

\‘f’ ‘_
Figura 4. Ejemplo de red de distribucion bajo un modelo de des consolidacion.
(2016).

Fuente: Recopilado del documento electrénico de la Universidad de Pittsburgh, segun Jayant Rajgopal

4



5

Para el presente proyecto, la correcta identificacion del modelo de agrupacion ya sea
consolidado, des consolidado o mixto, puede llegar a significar una mejora, tanto econémica como
a nivel de servicio, para esto seré necesario analizar las ventajas y desventajas de cada punto de
venta y la disponibilidad de recursos de transporte con que la empresa estaria dispuesta a contar.

Asimismo, (Rajgopal, 2016) sefiala la importancia del impacto que tienen los modelos de
distribucion en cuanto a las implicaciones administrativas ya que la consolidacion de la demanda
en menor cantidad de locaciones agrupa el riesgo de la variabilidad de la demanda, lo que significa

que:

a. Se reducen costos de inventario.
b. Se reducen costos de instalacion.

c. Se reducen los costos de transporte entrantes.

Pero, dado el incremento de las distancias del cliente (para el presente proyecto se considera

al cliente interno) la consolidacion podria significar:

a. Decrecimiento en la receptibilidad.
b. Incremento en los costos salientes de transporte.

En cuanto a la arquitectura de la red de distribucion, el autor menciona que se puede tener
una combinacion entre consolidacion y des consolidacion con el fin de abordar, tanto costos como
receptibilidad, por tanto, la arquitectura final va a depender de mdaltiples factores, tales como:
estrategia corporativa, costos de instalacion, caracteristicas del producto, costos de transporte,

impuestos, tarifas, tipos de cambio; factores politicos e infraestructura, entre otros.

1.1.2 Propuesta de abastecimiento.

En la siguiente figura, se detalla la informacion referente a la “Propuesta de abastecimiento

de medicamentos coordinando multiniveles de demanda. Un caso ilustrativo chileno™:
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Estudio N° 2

Fecha de publicacion: Noviembre del 2015

Lugar de Publicacion: Espafia

Lugar de origen: Colombia

Tema: Propuesta de abastecimiento de medicamentos

coordinando multiniveles de demanda. Un caso
ilustrativo chileno.

Autores:
Fernando Rojas Zufiga Daniel Roman Luza
Profesor adjunto, Escuela de nutricién y Director Técnico Local 907, Farmacias Cruz

Dietética, Facultad de Farmacia, Universidad Verde S.A., Los Vilos, Chile.
de Valparaiso, Valparaiso, Chile.

Pamela Farias Soto Giuliani Coluccio Pifiones

Profesor Asistente, Instituto de Matematicas, Profesor, Departamento de Ingenieria

Fisica y Estadistica, Universidad de las Industrial, Facultad de Ingenieria, Universidad
Américas, Vifia del Mar, Chile. Catolica de la Santisima Concepcion,

Concepcion, Chile.

Figura 5. Informacion de referencia para el estudio N° 2

Fuente: Elaboracion propia a partir del documento electrénico Estudios Gerenciales, segin Fernando Rojas,

Daniel Roman, Pamela Farias y Giuliani Coluccio (2015).

Este estudio es basado en La Atencion Primaria de Salud (APS), perteneciente al Ministerio
de Salud de Chile (MINSAL), la cual constituye el primer nivel dentro de la organizacién del
sistema de salud chileno y considera la mayor cobertura poblacional con la menor complejidad en
las prestaciones del servicio. (Rojas Zufiga, Roman Luza, Farias Soto, & Coluccio Pifiones, 2015)

En éste se hace énfasis en el sistema de abastecimiento en atencion primaria de salud en
Chile, el cual posee un unico proveedor a nivel nacional y que no considera multiniveles de

demanda para el calculo del aprovisionamiento, lo que genera superavit de inventario.

Ante esta problematica, los autores proponen una politica de abastecimiento la cual consiste

en una revision periédica mediante un pronostico probabilistico de demanda, modelando su
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estructura de dependencia en forma individual y mediante copulas bivariadas, coordinando los

multiniveles y minimizando los costos.

Ademas, (Rojas Zufiga, Roman Luza, Farias Soto, & Coluccio Pifiones, 2015) hacen
mencion de un periodo entre el 2004 y el 2017, en donde Chile inicia una reforma de salud, el
gasto publico en medicamentos aumenté un 37%, mientras que el sector privado lo hizo en tan
solo 17%. Ante esta situacion, surge la idea de priorizar los recursos dado que las necesidades

sanitarias crecen a una velocidad mayor a lo que lo hacen los recursos disponibles.

Como respuesta a este cambio se crea el plan Garantias Explicitas de Salud (GES) para las
personas asociadas al Fondo de Salud Nacional (FONASA) y a las Instituciones de Salud
Previsional Privadas (ISAPRES), todas estas organizaciones conforman la cadena de suministro
de dichos productos, es decir, desde que son adquiridos hasta que son utilizados por el paciente. A

continuacion, se detalla el modelo de multiniveles:

Praveadaras — l Bodega — APS(Farmaciayotras J

unidadeas)

Figura 6. Diagrama de bloques de la farmacia de la APS.

Fuente: Recopilado del documento electronico de Estudios Gerenciales, segun Fernando Rojas, Daniel

Roméan, Pamela Farias y Giuliani Coluccio (2015).

El proveedor mayoritario de medicamentos e insumos medicos corresponde a la Central
Nacional de Abastecimiento (CENABAST), la cual maneja mas del 75% del abastecimiento de
este tipo de productos a nivel pablico, de forma tal que operacionalmente es considerado como un
proveedor unico. Los investigadores mencionan que existe evidencia de un efecto latigo ya que el
proceso de asignacion de recursos economicos en materia de farmacos e insumos médicos para la
gestion de la APS en Chile se programa mediante un proceso empirico de ensayo y error que

subestima la demanda.
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El estudio contempla herramientas cientificas cuantitativas para la resolucion del problema,
logrando minimizar los costos de compra, de almacenamiento y de ordenar involucrados. Cabe
mencionar que la limitante de este estudio recae sobre el comité de farmacia, por tanto, las politicas

propuestas no se tomaron como acatamiento inmediato.

La investigacion considera una muestra de 104 medicamentos abastecidos durante 3 afos

en un centro de salud familiar chileno.
Seguidamente, se evidencia el proceso efectuado por los investigadores:

1. Delimitacion de la propuesta de politica de abastecimiento: Se identifican los productos
criticos en el costo de compras para la APS chilena por el método ABC, cuyo resultado es
de 104 unidades.

2. Célculo de tasas de demanda de productos criticos en los niveles: Determinacion del
consumo semanal durante un periodo de 3 afios, se estimd, segun la medida de probabilidad
gue mejor se ajustaba a los datos obtenidos. Para esto, los investigadores hicieron uso del
software gratuito: R-project version 3.1.1. Seguidamente, elaboran un analisis paramétrico
para las distribuciones. A través de la funcion boxplot, observan que la demanda semanal
de algunos productos tiene una distribucion asimétrica, y la funcion adjbox produce
boxplots ajustados para distribuciones asimétricas. A raiz de estos calculos, obtienen el

valor de la tasa de la demanda.

3. Politica de abastecimiento, segun algoritmo de optimizacion del sistema multinivel
coordinado: en esta etapa del estudio los autores generan un algoritmo optimizador a

utilizar, mediante el software Excel® de Microsoft Office version 2012.

Entre los pardmetros de entrada utilizados se encuentran:



- COb;: costo unitario de generacién de pedidos en la bodega al
proveedor j.

- COy: costo unitario de generacion de pedidos en la unidad k de
APS a abastecer por la bodega central.

- Caby: costo unitario de almacenamiento semanal del producto i
en la bodega.

- Cayy: costo unitario de almacenamiento semanal del producto i
en la unidad k de APS.

- dby;: valor esperado para la tasa de demanda semanal del pro-
ducto i en la bodega para el proveedor j (variable aleatoria).

- dj: valor esperado para la tasa de demanda semanal del producto
ien la unidad k de APS (variable aleatoria).

- vjj: costo unitario de adquisicion ponderado por las cantidades

abastecidas en bodega del producto i para el proveedor j.

thy;: tiempo de reaprovisionamiento de labodega parael producto

i con el proveedor j.

tlb;;: tiempo de latencia para producto i entregado desde el pro-

veedor j hacia la bodega = 4 semanas, ¥ i (determinacion empirica

en institucidn tipo).

- tj: tiempo de reaprovisionamiento para el producto i desde la

unidad k de APS con la bodega central.

tl;,: tiempo de latencia para producto i entregado desde la bodega

hacia la unidad de salida k de APS=1 semana, ¥ i {determinacion

empirica en institucion tipo).

Figura 7. Parametros de entrada para el estudio de multiniveles de demanda.

Fuente: Recopilado del documento electronico de Estudios Gerenciales, segin Fernando Rojas, Daniel

Roman, Pamela Farias y Giuliani Coluccio (2015).

4. Andlisis de resultados: Luego de realizar los calculos, se obtuvo que el CSy la CK de los
datos del producto tipo muestran una distribucion con asimetria positiva y curtosis
moderada. El diagrama de caja (boxplot) elaborado por los autores muestra un sesgo
positivo y un numero moderado de posibles valores atipicos, entre otros resultados

obtenidos por medio de los calculos efectuados.

5. Conclusiones: A raiz del estudio realizado, los autores del articulo concluyen que existe la
necesidad de establecer una politica de abastecimiento que coordine los multiniveles que
operan, actualmente, en la APS chilena, para el abasto de medicamentos e insumos
médicos. Ademas, la politica propuesta disminuiria semanalmente en un 8,22% los costos

de compra, en un 95,47% los costos de ordenar y en un 54,6% los costos totales.
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Este estudio resulta de interés ya que posee una metodologia de investigacion clara, en
donde se da la identificacion de la poblacion a estudiar a través del método ABC, se estudia
la distribucion del proceso mediante el software R-Project, se hace uso de tablas de Excel
para generar una formula 6ptima y posteriormente, se evalda su impacto en las areas de

interés de la compaiiia.

1.1.3 Estructura de red logistica de distribucién, segun decisiones multicriterio.

Seguidamente, se muestra la informacion de referencia para el estudio “Seleccion de una
estructura de red logistica de distribucion para el programa Mercados Campesinos usando técnicas

de toma de decisiones multicriterio”:

Estudio N° 3

Fecha de publicacion: Enero-Junio 2015

Lugar de Publicacion: Medellin, Colombia

Lugar de origen: Medellin, Colombia

Tema: Seleccidén de una estructura de red logistica de

distribucion para el programa Mercados
Campesinos usando técnicas de toma de
decisiones multicriterio.

Autores:

Martha Liliana Reina Usuga Félix Antonio Cortés Aldana

Magister en Ciencias Agrarias, Administradora | Doctor en Proyectos de Ingenieria e

de Empresas. Innovacion, profesor asociado.

Universidad Nacional de Colombia, Sede Facultad de Ingenieria, Universidad Nacional
Bogota. de Colombia, Sede Bogota. Miembro del
Correo: mreinau@gmail.com grupo de investigacion ALGOS.

Correo: facortesa@unal.edu.co

Figura 8. Informacion de referencia para el estudio N° 3.

Fuente: Elaboracion propia a partir del documento electronico de la Revista Ciencias Estratégicas (2015).
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Esta investigacion relata la importancia de las decisiones de gestion de la cadena de
suministro y rescata la relevancia que tiene el método Proceso Analitico Jerarquico (PAJ) o
Analytic Hierarchy Process (AHP) por sus siglas en inglés, para el estudio de una empresa
manufacturera, en donde, segun los investigadores se “definieron como criterios el costo y el
servicio al cliente y como sub criterios para costo: inventario, transporte, instalaciones y manejo;

y para servicio al cliente: tiempo de respuesta y variedad de productos, (...)”".

Los autores sefialan la razon por la cual el método por utilizar es recomendado para el caso

en estudio:

Se ha empleado el PAJ porque este método esta basado en el establecimiento de
una estructura jerarquica del problema, permite trabajar con mucha informacion, admite la
integracion de las opiniones y juicios de diferentes expertos, y es facil de entender por
personas no expertas en el analisis multicriterio de decisiones (multiple-criteria decision-
making, MCDA, de aqui en adelante). Tiene en cuenta la consistencia de los juicios
emitidos (Reina Usuga & Cortés Aldana, 2015).

En el documento se mencionan varios modelos de red de distribucién que se han
identificado como adecuados para el proceso de Mercados Campesinos, tales como: Envios
directos (END), cross docking (HUB), hub y spoke (H&S); y almacenamiento con recogida del
cliente (ARC). Para poder llevar a cabo el modelo, se llevd a cabo una seleccion de criterios
mediante una descomposicion jerarquica, siguiendo el método PAJ. Estos se detallan a

continuacion:
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\
* Inverison iicial (minimizar)
v * Costo de operacion (minimizar)
Criterio * Costo de transporte (minimizar)
financiero Y,
"\‘
* Cumplimiento de pedidos (maximizar)
v * Flexibilidad frente a los cambios (maximizar)
SELCIBEEN . Tiempo de respuesta (minimizar)
servicio )
. . - \
* Calidad (maximizar)
* Medioambiente (minimizar)
» Identificacion de PMC (maximizar)
vy

Figura 9. Criterios y subcriterios del método.

Fuente: Elaboracion propia a partir del documento electronico de la Revista Ciencias Estratégicas (2015).

Una vez identificados los criterios, (Reina Usuga & Cortés Aldana, 2015) proceden a
generar la matriz de decision y anélisis de dominancia en donde sefialan que las valoraciones del
criterio financiero corresponden a datos cuantitativos mientras que la de servicios y efecto
corresponden a datos cualitativos que son obtenidos a través de la experiencia de los miembros del
panel. A continuacidn, se detalla la matriz de decision que efectuaron para el caso en estudio,

cuyos datos fueron generados a través del software Super Decisions:



13

ESTRUCTURAS DE REDES DE DISTRIBUCION

ENVIOS CROSS HUBY ' e
MIVEL CRITERIOS Unidades DIRECTOS DOCKING  SPOKE CON BECOGIDA Tendencla
DEL CLIENTE
(A1) (A2) (A3) (Ad)

Figura 10. Matriz de decision.

Fuente: Recopilado del documento electronico de la Revista Ciencias Estratégicas, segun Martha Reina y
Félix Cortés (2015).

Aunado a esto se realizé un analisis de dominancia con el fin de determinar si existia una
alternativa que superara a las otras o una alternativa dominada, con lo cual no seria necesario

realizar un método de decision multicriterio. Para una mejor comprension de estos resultados,
seguidamente, se detalla la matriz correspondiente al analisis de dominancia:
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Figura 11. Andlisis de dominancia.

Fuente: Recopilado del documento electrénico de la Revista Ciencias Estratégicas, segin Martha Reina y
Félix Cortés (2015).

A raiz de este analisis, los autores determinaron que no existia una alternativa que superara
a las demas ya que para que esta situacion se diera deberia mostrarse un 100% en cada una de las
casillas y para que una alternativa fuera dominada, deberia obtenerse un 100% en cada casilla de

la columna correspondiente a la alternativa estudiada.

Con este resultado determinan que se debe proseguir con la elaboracion de una matriz
multicriterio; una vez efectuados los calculos del método PAJ, los autores concluyen que la
estructura de red de distribucion méas adecuada para el Programa Mercados Campesinos es el de
envios directos. Asimismo, rescatan la importancia que tiene el método PAJ para facilitar la toma
de decisiones, “ya que permite estructurar de una forma logica una gran cantidad de informacion,
tanto del problema como de las posibles soluciones que se pueden plantear” (Reina Usuga &
Cortés Aldana, 2015).

Es importante mencionar que esta metodologia de toma de decisiones podria llegar a ser
un valor agregado para el presente proyecto, ya que el PAJ permite al investigador identificar los
criterios relevantes de un sistema, en este caso de estudio se hace énfasis en finanzas, servicios y
efectos; sin embargo, para el presente proyecto se pretende adaptar los criterios a las necesidades
que el analisis de claster conlleva. Por otro lado, resulta conveniente emplear este método ya que
brinda una perspectiva realista sobre los factores implicitos en el estudio y, a su vez, orienta al

investigador para determinar la solucion dptima.
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1.2 Justificacion del problema

El presente trabajo busca analizar la situacion actual en la red de distribucion de la empresa
Gollo Unicomer Costa Rica, debido al crecimiento abrupto que se ha presentado en los ultimos
afios. En esta etapa se da inicio a la metodologia DMAIC con la fase D (Definir), en donde se
pretende identificar las problematicas resultantes de los distintos escenarios que se originan en la
operacion logistica de la empresa, con el fin de proponer un método 6ptimo de frecuencias y

cantidades de abasto de mercaderia.

La compafiia, en un lapso de dos meses, experimentd un aumento de 142 a 160 puntos de
venta ya que se tomo la decision de consolidar algunos puntos de exhibicion (que pertenecian a
tiendas activas) en puntos de venta individuales, dadas las ventajas que las mismas demostraban,
como la capacidad de ventas o posicionamiento en el mercado y las desventajas relacionadas a la
escasa posibilidad de generar trazabilidad de costos asociados al abastecimiento entre éstas. A raiz
de esta expansion surgio la necesidad de adaptar los nuevos puntos a la programacion de abasto
actual, sin embargo, de acuerdo con la gerencia, esto conllevaria a que dicha programacion se
Ilegue a encontrar sujeta a la variabilidad que el futuro proceso de distribucion podria implicar si
se somete a progresivas modificaciones; con este andlisis, se logra evidenciar la existencia de un

potencial de mejora que podria representar beneficios significativos para la compafiia.

Seguidamente, en conjunto con (Mirault, Morales, Urbina, & Herrera, 2018), gerentes de

area de la compafiia, se detallan las problematicas detectadas:

1.2.1 Caracterizaciones no definidas para cada punto de venta.

Actualmente, la empresa no cuenta con una documentacion precisa que indique las
condiciones de cada punto de venta, tales como: disponibilidad de estacionamiento, conocimiento

de las dimensiones para capacidad de almacenaje u horarios 6ptimos para recepcion de mercaderia.

Debido a esto, la planificacién de frecuencias para el abasto de mercaderia se realiza de

forma manual y empirica, utilizando como base analisis realizados en afios anteriores que no
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consideran las condiciones mencionadas anteriormente, sino solamente la ubicacién de cada

tienda, demanda y altas utilidades.

Como consecuencia, se genera una programacion descontrolada ya que el cumplimiento de
un pedido para cualquier punto de venta puede llegar a significar un desfase en el abasto y nivel

de servicio de los puntos consecuentes.

1.2.2 Deficiente priorizacion del CEDI a los puntos de venta.

Es importante mencionar que la red de distribucién y el tiempo de abasto a tienda juegan
un papel primordial dentro del ciclo de momentos de verdad, esto porque son factores que inciden
directamente en la imagen que vende la empresa al consumidor, ya que, si no se cumple con el
nivel de disponibilidad de producto o hay deficiencias en el nivel de servicio post venta, se corre
el riesgo de que el cliente pierda confiabilidad, se queje del servicio u opte por adquirir productos

de la competencia.

Los encargados de logistica e inventarios sefialan que a pesar del sustancial ingreso
econdmico que significé el establecimiento de nuevas tiendas a lo largo del territorio costarricense,
este crecimiento repercute, actualmente, en el modelo de operacidn de la red de distribucion a nivel
regional ya que existen puntos de venta que ain no se han contemplado en las rutas y se hace
necesario realizar un abastecimiento individual o extra con el fin de brindar disponibilidad de stock
en tienda y evitar clientes insatisfechos.

En algunos casos este segundo abastecimiento, de acuerdo con Donald Herrera (encargado
de la Unidad de Gestion de Inventarios), responde a un proyecto conocido por los colaboradores
como “El carrito de los helados”, el cual consta de un ruteo disefiado para puntos de venta
especificos en donde existen picos de demanda, logrando asi satisfacer oportunamente las tiendas;
actualmente, solo se emplea para la linea de comunicacion (celulares, tablets, etc.), también

conocida como “alto valor”.
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Sin embargo, aunque esta medida de contingencia ha representado, tanto un incremento en
los margenes de ganancia como una mejora en el nivel de servicio, la gerencia aun tiene interés en

evaluar si existe alguna otra forma 6ptima de lograr estos resultados en todas las lineas de producto.

1.2.3 Costos asociados a la logistica de transporte.

Debido a inconvenientes de tiempo y puesta en marcha de otros proyectos paralelos, se
plante6 como una oportunidad de mejora el analizar los cllsteres y proponer una nueva red de
distribucion que optimizara el abastecimiento y, a su vez, representara un uso eficiente del
transporte en relacién con los costos y los beneficios; es importante mencionar que el beneficio se
puede obtener, tanto por un incremento o decremento del costo, siempre y cuando esto signifique

un impacto positivo y una distribucion éptima.

A esta iniciativa, no se le dio seguimiento y, actualmente, representa, tanto una debilidad
de su cadena de suministro como un potencial punto de mejora ya que, segun las areas
involucradas: gerencia de logistica, la unidad de gestién de inventarios (UGI), gerencia de
comercializacion y la gerencia de control interno, se considera esencial darle continuidad al
proyecto debido a los altos costos de transporte en los que estan incurriendo por excedentes o
desabastos en tienda, ya que se deben estar realizando ajustes en la frecuencia de envios para logar

mantener la mercaderia en tienda de manera correcta.

En la siguiente tabla, se muestra el valor que tienen algunos de los fletes por tienda,

kilometraje y tipo de camion:
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Tabla 1. Costo de fletes por tienda, kilometraje y tipo de camion.

Nombre 5TON 3TON 15 TON

ALAJUEL-TECO 11
CARTAG-FEIS 52
ALAJUEL-PG 11

2 24.964,22
3

4

5 LIMON-BOULEV 179

6

7

8

94.507,41
24.964,22
319.915,96
57.061,08
62.410,55
117.415,96
24.964,22

21.404,64
81.031,85
21.404,64
285.500,20
48.924,89
53.511,60
104.784,65
21.404,64

16.872,28
63.873,64
16.872,28
220.691,80
38.565,22
42.180,71
80.998,59
16.872,28

13.054,95
49.422,30
13.054,95
175.309,30
29.839,88
32.637,37
64.342,24
13.054,95

SJOSE-MORAZ 26

GUADALUPE 29

SCARLOSAVC 68

10 ALAJUEL-CTRL 11

11 PUNTARENAS 78 144.642,85 129.082,54 99.780,87 79.262,18
13 S.ISIDRO-EST 157 272.268,90 242.978,89 187.822,81 149.199,40
15 TURRIAL-CTR 78 172.966,39 148.303,57 116.900,82 90.452,14
16 RIO FRIO 92 158.256,30 141.231,48 109.172,01 86.722,15

18 OROTINA 36
19 SANTA ANA 19
20 CANAS 142
22 JACO 81
23 LIBERIA-AVE 190
28 DESAMPA-CINE 32

73.109,51
46.362,13
253.550,41
139.537,81
330.126,04
64.193,71

62.685,01
39.751,47
226.274,09
124.526,68
294.611,91
55.040,50

49.411,69
31.334,24
174.909,99
96.259,19
221.735,16
43.385,87

38.232,35
24.244.90
138.941,94
76.464,69
180.904,28
33.569,87

¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
12 S.ISIDRO-PAR 158| ¢ 27226890 | ¢ 24297889 | ¢  187.822,81 | ¢  149.199,40
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢
¢ ¢ ¢ ¢

Nota: Fuente: Elaboracion propia con informacion de Gollo Unicomer Costa Rica. Para ver la tabla completa,

dirigirse al anexo 1.

De acuerdo con la gerencia, a pesar de que el establecimiento de mayor cantidad de tiendas
era en su momento la opcién mas rentable en cuanto a aprovechamiento de capacidad de
almacenaje, penetracién de la marca y mayor accesibilidad al publico en general, para el negocio
la decision estratégica podria implicar una modificacion significativa de los costos directos e

indirectos de la distribucion a lo largo del territorio nacional.

1.3 Planteamiento del problema

El abastecimiento a tiendas es un proceso que se encarga de distribuir correctamente la
cantidad de mercaderia solicitada en el menor tiempo posible para que la tienda pueda cubrir su

demanda de acuerdo con el nivel de servicio ofrecido al cliente.



19

Como resultado de la metodologia empleada, en la fase Definir (D), se obtiene que este
proceso, se encuentra asociado a una cantidad considerable de variables que deben ser tomadas en
cuenta para evitar generar impactos negativos a lo largo de la cadena de suministro, tales como:
mala generacion de 6rdenes de compra, alteraciones del stock en CEDI, falta de disponibilidad de
unidades de transporte, programacion de envios innecesarios, dificultad para cargar y descargar la

mercaderia, entre otros.

Actualmente, la empresa cuenta con un transporte subcontratado el cual opera en funcién
de la demanda definida por la gerencia de logistica e inventarios, lo que incurre en una
programacion eventual de frecuencias y cantidades de abasto. Estos departamentos suelen basar
sus decisiones, principalmente, en una clasificacién fundamentada en estudios de afios anteriores
en la que se determina si se debe ir una, dos o tres veces a la semana a una misma tienda, tomando
en cuenta las condiciones de éstas, como por ejemplo: zona en donde se encuentra, necesidades
que los administradores detectan, demanda y utilidades , lo que les ha ayudado a crear hojas de
Excel de manera mensual en las que se establecen los dias en los que se realizaran entregas a lo

largo del territorio nacional.

En la siguiente figura se muestra un cronograma de programacion diaria a distintos puntos

de venta:
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21A 19A 18A 16A 168 14A 14B 15B 17A 178
Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Curacao
Fortuna Paseo laFlores Heredia #3 Belen San Rafael Ala. Naranjo Sarchi Zarcero San Ramon San Ramon
Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia

18B 21B 198 25A 25B 24A 248 23A 23B 26A
Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo

Palmares Zapote St Domingo Alajuela #5 Alajuela #3 Gollo Motors Venecia Pital Aguas Zarcas Filadelfia
Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Se Envia Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado

268 27A 278 28A 288 20A 20B 22A 228 15A
Gollo Gollo Gollo Gollo Curacao Gollo Gollo Gollo Gollo Gollo

62 50 131 111 532 136 304 56 32 105}329

El Coco Santa Cruz #1 Santa Cruz#2 Tamarindo Santa Cruz Guayabo Bagaces Limon Guapiles #1 Acosta
Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado Deja Cargado
/
Gollo
Avenidall
Se Envia

Figura 12. Cronograma de programacion de despachos a puntos de venta.

Fuente: Base de datos del departamento de logistica de Gollo Unicomer Costa Rica.

Debido a que este método de planeamiento no se ha actualizado a pesar de los cambios que

se han generado en los Ultimos meses y no se ha establecido la inclusion de otras variables como

espacio de almacenamiento en tienda, demandas cambiantes, estacionalidades, entre otras, la

empresa esta incurriendo en una organizacion de despachos que no precisamente es la mas acertada

0 necesaria, lo que se traduce en costos elevados de transporte por fletes superfluos.

Por lo tanto, se considera estrictamente necesario, plantear una propuesta en la que se

analicen y recolecten datos de manera rigurosa para lograr minimizar la utilizacion errénea de la

flotilla y, por consiguiente, de los fletes en la empresa, recurriendo a herramientas estadisticas y

de andlisis que faciliten la toma de decisiones.

Una vez planteado el problema que presenta la empresa con las frecuencias y abastos de

mercaderia, se pretende responder a las siguientes preguntas:
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1. ¢Analizando las demandas de cada uno de los puntos de venta y su capacidad de
almacenamiento se podria determinar si, actualmente, cuentan con las frecuencias de
abasto ideales?

2. ¢Laempresa posee la division correcta de los puntos de venta en zonas o clisteres que
les permita un manejo mas adecuado de estos para la realizacion de planeamientos de
envio de mercaderia?

3. ¢Las frecuencias de abasto con las que han realizado los envios de mercaderia en el
ultimo afio se ha mantenido acorde con la clasificacion de tiendasen A, B, C, Dy E?

4. ¢Son las frecuencias tedricas lo suficientemente confiables para utilizarlas como
estandar de envio?

5. ¢Se deberia establecer un modelo de envios diferente en el que se contemple la
utilizacion de categorias o familias de productos para segmentar los clUsteres de estos?

6. ¢Es la propuesta de planificacion de clusteres un modelo competente para el escenario
actual que se presenta en la compafiia?

7. ¢Con la nueva propuesta de frecuencias y abastos, se lograra obtener un impacto
financiero positivo para la compafiia?

8. ¢Son las métricas actuales una herramienta que pueda brindar visibilidad y control

sobre el método de programacion propuesto?

1.4 Objetivo General

A continuacion, se plantea el objetivo general del proyecto donde se abarca de manera

global el fin de éste.

Disefiar una propuesta de planificacion de frecuencias y cantidades de abasto, para
optimizar la red de distribucion de la empresa Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, con base en la

metodologia DMAIC, para el segundo semestre del 2018.
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1.5 Objetivos Especificos

Para poder llevar a cabo la propuesta, se detallan los siguientes objetivos especificos

alineados a las areas implicitas en el proyecto.

1. Definir la capacidad instalada en cada punto de venta ubicado a lo largo del territorio
nacional a través del estudio de cubicajes.

2. Calcular el inventario actual para cada punto de venta mediante la recoleccién de datos
generados en los Gltimos 3 afios por parte de las areas de operacion logistica.

3. Analizar la cercania de las regiones a abastecer con el fin de consolidar clusteres de
acuerdo con las caracteristicas de proximidad y variables criticas presentadas durante
el proceso de abastecimiento.

4. Evaluar el proceso actual para la priorizacion de abastecimiento a tienda, asi como
también, los factores que inciden en su programacion.

5. Proponer un método de red de distribucion que garantice la correcta planificacion de
frecuencias y abastos para la compafiia.

6. Plantear indicadores que permitan controlar y brindar visibilidad de los procesos
asociados a la propuesta mediante la evidencia de oportunidades de mejora.

7. Validar el posible impacto financiero que representara la propuesta de planificacion de

frecuencias de ser implementada por la compafiia.

1.6 Alcances

El proyecto sera desarrollado en el Centro de Distribucién de Gollo en el Coyol de Alajuela
y se tomaran decisiones por medio de la informacion brindada por el departamento de Ventas y
Logistica. Con esta informacion se pretende generar un analisis de cluster que involucra a 160
puntos de venta regulares distribuidos a lo largo del pais, considerando la capacidad instalada en
cada uno de ellos, las demandas del ultimo afio, asi como la programacion actual de despachos del

CEDI y la capacidad de la flotilla con que se cuenta para realizar entregas.
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Es importante considerar que la programacion de despachos depende de un cronograma
generado de forma manual, por lo tanto, la informacion que se utilice sera aquella que sea tomada

durante las observaciones de campo.

El proceso por estudiar corresponde Unicamente a los despachos generados de CEDI al
punto de venta, es decir, alisto y despacho. Todos aquellos procesos relacionados con recepcion,

almacenaje y traslado de inventario no seran considerados en el estudio.

Cabe mencionar que la implementacion del proyecto dependerd del tiempo en que se
analice y apruebe por parte de la Gerencia, por esta razon, se documentara el proceso de

implementacion y se establecera una serie de recomendaciones.

1.7 Limitaciones

El proyecto se encuentra sujeto al nivel de confidencialidad que solicita la empresa, por lo

tanto, los datos se mostraran codificados.

Ademas, debido a que la empresa se encuentra operando de lunes a sabado, la
disponibilidad de las partes involucradas (logistica y ventas) para poder recopilar informacion
puede verse limitada a lo largo de la elaboracion del proyecto, asi como la accesibilidad a sistemas
como WMS o ERP utilizados.

Es importante mencionar que la compafiia ha generado cambios en las gerencias y puestos
del area de logistica, lo que puede afectar en la veracidad y trazabilidad de la informacion, ya que

no cuentan con datos completos de mas de un afio de antigliedad.

Por otro lado, no se estudiaran los puntos de venta destinados a remates (Gollo Remates),
en temas de tiempos de transporte, carga o descarga de camiones, ni en la definicion de rutas
exactas, debido a que cuentan con un servicio de transporte subcontratado el cual de acuerdo con
contrato se encarga de gestionar los recorridos. Tampoco se hara énfasis en el tema de logistica

inversa debido a que la empresa destina esta responsabilidad a otro proveedor de transportes.
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2.1 Tipo de investigacion

En el presente proyecto se abordard desde un enfoque de estudio mixto, con el fin de
obtener una comprensién, lo mas amplia posible del tema por desarrollar, ya que, segun
(Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014) “los métodos mixtos
representan un conjunto de procesos sistematicos, empiricos y criticos de investigacion e implican
la recoleccion y el analisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su integracion y discusion

conjunta”.

Debido a esto, se utilizara el tipo de estudio cualitativo para recolectar la informacion
referente a la situacion actual de la empresa, el surgimiento del problema, sus causas y de méas

investigacion necesaria para describir e ilustrar toda la planificacion y metodologias po utilizar.

Por otro lado, también se realizara investigacion de tipo cuantitativa, debido a que es
indispensable para el proyecto contar con la recoleccion de datos de las metodologias utilizadas
actualmente, demandas por cada punto de venta y fletes, ademas de requerirse para generar nuevos
fundamentos que ayuden a valorar y fabricar la propuesta de frecuencias de abasto a puntos de
venta mas viable y que incorpore los beneficios econdmicos que se podrian obtener con la

aplicacion de ésta.

2.2 Alcance de la investigacion

Se considera, que la investigacidn dara inicio con un alcance de tipo exploratorio debido a
la necesidad de estudiar un tema que ha sido poco abarcado por la compafiia y que precisa de la
recoleccion de gran cantidad de informacion para analizar la metodologia actual desde otras

perspectivas.

Ademas, sera necesario comprender un alcance de tipo explicativo ya que serad preciso
plantear las posibles causas que estan afectando a la compafiia actualmente o como (Hernandez
Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014) lo indica, “el por qué ocurre un fenGmeno,

las condiciones en que se manifiesta, o por que se relacionan dos o mas variables”.
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Por ultimo, se inclinara por un alcance correlacional, puesto que, “tiene como finalidad conocer la
relacion o grado de asociacion que exista entre dos 0 mas conceptos, categorias o variables en una
muestra o contexto en particular” (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
2014) y esto, corresponde justamente al procedimiento que se deberd aplicar, ya que el proyecto,
se basa en la realizacion de una propuesta de frecuencias de abastos que estara compuesta por un
analisis y comparacion de diversos tipos de variables como las caracteristicas de cada punto de
venta, horas de recepcidn, localizacion, demanda, entre otras, que deberan ser estudiadas y
comparadas.

2.3 Fuente de informacion

Las fuentes de informacion nos proveen de datos esenciales para documentar el proyecto y
para construir bases de conocimiento sélidas. Segun (Ulate Soto & Vargas Morua, 2016) el
apartado para las fuentes de informacidn es un espacio donde se presentan por separado todas las

fuentes consultadas, clasificadas en primarias, segundarias y terciarias”

Esta clasificacion, depende del nivel informativo o contenido de éstas, ya que pueden
provenir directamente de quien las produjo, de compilaciones y resimenes o de fuentes de segunda
mano como revistas o catalogos (Hernandez Sampieri, Ferndndez Collado, & Baptista Lucio,
2014).

Por lo tanto, se detallan a continuacion en la figura 13, las fuentes mediante las cuales se

obtendra informacion primordial para lograr el desarrollo del proyecto:
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Fuentes primarias Fuentes secundarias Fuentes terciarias
Entrevistas con las Fuentes electrénicas. Revistas electrénicas.
jefaturas del area de

Unidad de Gestion de Bases de datos Videos disponibles en la
Inventarios, CEDI y registradas en el WMS 'y | web.

Control Interno de Gollo |ERP.
Unicomer Costa Rica.

Entrevista con los

encargados por area del
CEDL.

Documentacion interna de
la organizacion.

Libros

Figura 13. Fuentes de informacion.

Fuente: Elaboracién propia.

2.4 Instrumentos y técnicas de recoleccion de datos

La recoleccion de datos es un proceso fundamental para tener acceso a la informacion
necesaria para la resolucion de problemas, hip6tesis o planteamiento de propuestas y, por lo tanto,

es esencial determinar los instrumentos que se utilizaran para esta recoleccion.

Segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014), “Con la
finalidad de recolectar datos disponemos de una gran variedad de instrumentos o técnicas, tanto

cuantitativas como cualitativas, es por ello por lo que en un mismo estudio podemos utilizar ambos

tipos”

En el siguiente cuadro (figura 14), detallaran los instrumentos y técnicas para la recoleccion

de datos necesarios para el desarrollo del presente proyecto.
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Usuales técnicas de investigaciones Usuales técnicas de investigaciones

cuantitativas cualitativas
Registro de datos via Microsoft Excel. | Observacion de cada proceso en CEDI
(rutinas).

Descarga de datos por los sistemas de
WMS y NAF (ERP de la compafiia). Entrevistas estructuradas y no
estructuradas a encargados.

Figura 14. Instrumentos y técnicas de recoleccion de datos.

Fuente: Elaboracién propia,

2.5 Procedimientos metodoldgicos de la investigacion

El presente proyecto cuenta con una poblacion de interés que abarca a todos los
involucrados en las siguientes areas de la compafia: unidad de gestion de inventarios,
departamento de Logistica, departamento de Control Interno y Transportes; puesto que, la

propuesta por desarrollar tiene un impacto a nivel de clientes internos.

En cuanto al tipo de muestreo, se hara uso de la técnica a juicio o por conveniencia, la cual,
segun (Ulate Soto & Vargas Morua, 2016) consiste en seleccionar una muestra por el hecho de

que sea accesible.

En relacion con el tamafio de la muestra, cabe destacar que se utilizara una muestra no
probabilistica o dirigida, de acuerdo con (Ulate Soto & Vargas MorUa, 2016) ésta se caracteriza
por tener una conformacion que dependera del criterio de los investigadores y que es seleccionada

por medio de un procedimiento informal.

Asimismo, para la seleccion y distribucion de la muestra, es importante mencionar que se
tomaran en cuenta criterios como lo son: puntos de venta con operaciones activas, ordenes de

pedido atendidas directamente por el centro de distribucion y el despacho de productos de primera.

De acuerdo con lo anterior, se determina que la unidad de muestreo correspondera a la red
de distribucion actual de la compafiia y la unidad informante, es decir, aquella que facilitara la

obtencion de informacion, seré la gerencia de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.
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2.6 Definicidn, operacion e instrumentacion de las variables

La correcta identificacion de las variables del proyecto es primordial para establecer los
elementos que se desean estudiar. Es por esto por lo que (Ulate Soto & Vargas Morua, 2016) indica
que, “una de las principales razones para elaborar un cuadro de variables, es que permite descubrir
si existen objetivos duplicados, mal planteados o de dificil realizacion”. Ademas, este cuadro,
brinda una mejor visualizacion de los instrumentos e indicadores que se pueden obtener de ellos

para cumplir con los objetivos.

A continuacion, se muestra el cuadro de variables desarrollado para el presente proyecto:

Variable de
estudio

Definicion
instrumental

Definicion

Indicadores
conceptual

Objetivo especifico

Definir la capacidad
instalada en cada
punto de venta

Es el potencial de
espacio o
volumen maximo

-Entrevistas

estructuradas. espacio disponible
para el

-Fichas técnicas. | almacenamiento de
mercaderia.
Anélisis y

Informacién del

visualizacioén de
las tiendas con

bicado a lo | Capacidad en m? disponible Histograma mayor cantidad de
u I|ca 0alolargo jnstalada. ara colof:)ar o espacio disponible
de territorio , P para determinar
nacional a través del almacenar osibles
dio de cubicajes producto. P -
estu JES. oportunidades de
mejora.
-Reporte de
dimensiones de | Determina el
producto por espacio utilizado
familias. en cada PDV.
Conjunto de ;
Calcular el . Inventario actual
. . i -Documentos
Inventario actual Lr;¥5:|tarlo :Ir;(;%?r?ados en |sobreel en cada punto de
) . venta.
para cada punto de cada PDV. inventario en

venta mediante la




Objetivo especifico

Variable de
estudio

Definicion
conceptual

Definicion
instrumental
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Indicadores

recoleccion de datos
generados en el
ultimo afio por parte
de las areas de
operacion logistica.

tienda con 1 afio
de antiguedad.

-Medidas de
tendencia
central.

Interpreta
tendencia de los
datos.

Analizar la cercania

Nivel de
proximidad entre

de las regiones por La minima -Plataforma de
abastecer con el fin proximidad mapas webs. puntos de venta
de consolidar Cercaniade |existente entre para la CIEACION de
cltsteres de acuerdo |las regiones. | territorios. posibles clisteres.
con las
caracteristicas de
proximidad y Variables Todos aquellos - Entrevistas no .
variables criticas criticas. aspectos sujetos a | estructuradas, | Analisis de
presentadas durante cambios que son variablesy
el proceso de de alto impacto.  |-Bases de datos | conformacion de
abastecimiento. de cada punto de | ClUSteres.
venta.
Criterio de los
involucrados sobre

Modo ordenado | -Entrevistas no | €l método de

para obtener un | estructuradas. priorizacion actual.

resultado en el
Evaluar el proceso | Proceso de cual se identifica Deficiencias del
actual para la priorizacién. |la prioridad de las proceso actual y
priorizacion de variables en -Diagrama Sus causas.
abastecimiento a estudio. Causa-Efecto.
tienda, asi como Factores Identificacion de la

tambien los factores
que inciden en su
programacion.

asociados a la
programacion
de abasto.

Variables que
inciden en la
toma de
decisiones para
priorizar el
abasto.

-Los 5 ¢Por
qué?

-Gréficos de
control.

causa raiz del
problema.

Validacién del
cumplimiento de
las frecuencias de
abasto
programadas.




Objetivo especifico

Variable de
estudio

Definicion
conceptual

Definicion
instrumental
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Indicadores

Documentacion
actual de
programaciones
de envio.

- Gréficos
estadisticos
descriptivos.

Representa el
grado de
concordancia entre
la frecuencia real y
la tedrica.

Proponer un método
de red de
distribucién que
garantice la correcta
planificacion de
frecuencias y
abastos para la
compafiia.

Frecuencias y
abastos.

Cantidad de veces
que se visita un
punto de venta y
se entrega un
pedido.

-Pronéstico de
ventas.

-Entrevistas no
estructuradas.

-Macros en
Excel.

-Ficha técnica

Comportamiento
de las ventas para
los proximos 3
anos para
garantizar la
efectividad del
proyecto.

Posibles
alternativas de
frecuencias y
abastos.

Visualiza la
frecuencia con la
que se debe
abastecer a cada
PDV de manera
dinamica.

Factores logisticos
asociados a la
programacion de
abastos.




Objetivo especifico

Variable de
estudio

Definicion
conceptual

Definicion
instrumental
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Indicadores

Plantear indicadores
que permitan
controlar y brindar
visibilidad de los

Predictor que
permite evaluar el

) Indicadores .
procesos asociados a nivel de Balanced
de la .
la propuesta concordancia -KPI Scorecard (BSC).
. empresa.

mediante la entre _dos

evidencia de criterios.

oportunidades de

mejora.

- Determina el
-Gréficos . . .
- impacto financiero
estadisticos
descrinti del proyecto.
_ ) escriptivos.

Validar el posible

impacto fmanmgro Conjunto de ndica la

que representara la efectos queun | -Retorno sobre o

propuesta de Impacto q i - rentabilidad del

lanificacion de financiero suceso produce a | la inversion proyecto
piani laeconomiade | (ROI) '

frecuencias de ser
implementada por la
compafiia.

una compafiia.

-Analisis Costo
Beneficio
Riesgo (CBR)

Evalla el eventual
éxito o fracaso del
proyecto.

Figura 15. Definicién, operacion e instrumentacion de las variables.

Fuente: Elaboracion propia.

2.7 Diagrama de Gantt

Los diagramas de Gantt son una especie de graficas que combinan, tanto las actividades

como su tiempo de realizacion. Segun (Jacobs & Chase, 2014), “las graficas de Gantt se usan para

la planificacion de proyectos, lo mismo que para coordinar diversas actividades programadas” y

es por esto, que es preciso utilizarla con el propdsito de fijar el tiempo minimo necesario para el

cumplimiento de los objetivos ya definidos.
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En el siguiente diagrama, se presenta el camino critico que se seguira en la realizacion del

proyecto:
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3.1 Conceptos y fundamentos

A continuacidn, se destacan algunos conceptos y fundamentos esenciales para contar con

un mejor entendimiento del proyecto.

3.1.1 Centro de distribucion (CEDI), almacén y bodega.

Un “Centro de Distribucioén” es la instalacion o espacio fisico destinado para la ubicacion
de materiales y productos con la funcion de coordinar los desequilibrios entre la oferta y
demanda e incorporar valor al producto a través de actividades logisticas (cambio de
formato, fraccionado, etiquetado, etc.) (Orsi, 2017).

Figura 17. Centro de distribucion (CEDI).

Fuente: Recopilado del sitio web: Mecalux. “Disefio de almacenes”. https://www.mecalux.es/manual-
almacen/diseno-de-almacenes. Recuperado el 15 de Julio de 2018.

Tipicamente un CEDI debe administrar diferentes horizontes de tiempo, ventanas horarias,

unidades de manejo, volimenes, tipos de clientes y pedidos en diferentes escalas entre


https://www.mecalux.es/manual-almacen/diseno-de-almacenes
https://www.mecalux.es/manual-almacen/diseno-de-almacenes
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flujos entrantes y salientes; por todo esto es necesario que en el disefio primen las

necesidades de flujo y productividad (Revista Logistica, 2016).

Por otro lado, es importante destacar que el concepto de CEDI y almacén suelen a ser

confundidos, de acuerdo con (Salazar Lopez, 2016) estos se diferencian a raiz de que:

En un almacén el objetivo principal del mejoramiento se enfoca en la optimizacion del
espacio y en dotar de medios de manipulacion de cargas normalmente a gran altura y con
volumenes de trabajo medios. Mientras en un Centro de Distribucion la optimizacion se
enfoca en un rapido flujo de materiales y en la optimizacion de la mano de obra, sobre todo

en las labores de picking.

Figura 18. Almacén.

Fuente: Recopilado del sitio web: Modulo Il Apoya en el proceso de administracion de almacenaje de bienes.
“Layout” http://leslyangelica04.blogspot.com/2016/10/layout.html Recuperado el 15 de Julio de 2018.

De acuerdo con (Siigo, 2018) existen los siguientes tipos de almacenes:

1. Almacén de materia prima.
2. Almacén de materiales auxiliares.

3. Almacén de productos en proceso.


http://leslyangelica04.blogspot.com/2016/10/layout.html
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Almacén de productos terminados.
Almacén de herramientas.

Almacén de materiales de desperdicio.
Almacén de materiales obsoletos.

© N o g &

Almacén de devoluciones.

Sin embargo, tampoco se debe dejar de lado que, un almacén y una bodega son conceptos
totalmente diferentes, esto radica en que en una bodega no existe ningn proceso “ya que no esta
considerado como parte de una cadena de abastecimiento o aprovisionamiento, sino que solo se

encarga de guardar los productos y mantenerlos a salvo de los cambios del clima” (Siigo, 2018).

&
]

Figura 19. Bodega.

Fuente: Recopilado del sitio web: Pngtree. “Storage”. https://kor.pngtree.com/freepng/vector-cartoon-
material-living-encyclopedia_903983.html. Recuperado el 15 de Julio de 2018.

El concepto de almacén y bodega es necesario contemplarlo ya que su entendimiento puede
facilitar la compresion del presente trabajo. Asimismo, es importante mencionar que el concepto
de CEDI seré utilizado a lo largo del documento para hacer referencia al espacio fisico en donde
Gollo Grupo Unicomer Costa Rica almacena los pedidos antes de ser despachados a cada punto
de venta. Es importante destacar, que en el CEDI es el lugar en donde los encargados realizan las

programaciones de frecuencias de abasto y la preparacion de camiones, por lo tanto, su concepto


https://kor.pngtree.com/freepng/vector-cartoon-material-living-encyclopedia_903983.html
https://kor.pngtree.com/freepng/vector-cartoon-material-living-encyclopedia_903983.html
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es necesario conocerlo para poder comprender el grado de involucramiento que tiene a lo largo del

desarrollo del proyecto.

3.1.2 Inventario.

El concepto de inventario en una empresa se basa en todos los productos y materias primas

que posee la empresa y que son potenciales para la futura venta y que proporcione beneficios a la

organizacion. De acuerdo con (EmprendePyme, 2016), el inventario esta formado por “todo el

stock de la empresa que no se ha vendido, las materias primas que se poseen que les permiten crear

nuevos productos y todos aquellos productos que se encuentran en el proceso de produccion de la

empresa y proximamente ya estaran disponibles para su venta”.

Segun (FIAEP, 2014), existen los siguientes tipos de inventarios:

1.

Inventarios de materia prima o insumos: Son aquellos en los cuales se contabilizan
todos aquellos materiales que no han sido modificados por el proceso productivo de las
empresas.

Inventarios de materia semielaborada o productos en proceso: Como su propio nombre
lo indica, son aquellos materiales que han sido modificados por el proceso productivo
de la empresa, pero que todavia no son aptos para la venta.

Inventarios de productos terminados: Son aquellos donde se contabilizan todos los
productos que van a ser ofrecidos a los clientes, es decir, que se encuentran aptos para
la venta.

Inventario en Transito: Se utilizan con el fin de sostener las operaciones para abastecer
los canales que conectan a la empresa con sus proveedores y sus clientes,
respectivamente.

Inventarios de materiales para soporte de las operaciones, 0 piezas y repuestos: Son los
productos que, aungue no forman parte directa del proceso productivo de la empresa,
es decir, no seran colocados a la venta, hacen posible las operaciones productivas de la
misma.

Inventario en Consignacién: Son aquellos articulos que se entregan para ser vendidos

0 consumidos en el proceso de manufactura, pero la propiedad la conserva el proveedor.
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Para el proyecto en estudio se analizaran los inventarios de insumos y productos en transito
(aquellos que se encuentran en proceso de abastecimiento a PDV) ya que para poder definir
frecuencias y cantidades de abasto se requiere identificar la capacidad de almacenaje de los PDV
con respecto del inventario de insumos. Por otro lado, el inventario en transito serd identificado a
lo largo del proyecto como aquel que se encuentra en proceso de distribucion y se ve limitado por

la capacidad de carga de los camiones y el tiempo en que permanece en éste.

3.1.3 Stock de seguridad.

La funcionabilidad de un stock de seguridad o también conocido como inventario de
seguridad (en espaiol) radica en que es util para hacer frente a “una rotura de stock; huelga de los
proveedores, averias en la maquina de produccion, retrasos en las entregas por parte de los

proveedores...” (Retos en Supply Chain, 2017)

La formula para determinar el stock de seguridad se muestra a continuacion:

55=(PME-PE)*DM

Figura 20. Férmula del inventario de seguridad (SS).
Fuente: Recopilado del sitio web: EAE Business School. “Calculo de stock de seguridad: la formula”.

https://retos-operaciones-logistica.eae.es/calculo-del-stock-de-seguridad-la-formula/. Recuperado el 15 de Julio de
2018.

En donde, de acuerdo con (Retos en Supply Chain, 2017):

1. PME: Es el plazo maximo de entrega en el que el proveedor nos hace llegar el
producto suponiendo que hubiera un retraso.

2. PE: Corresponde al plazo de entrega normal en el que el proveedor envia la
mercancia en circunstancias normales.

3. DM: Es la demanda media que se ha calculado para un producto determinado en una

situacion de normalidad.


https://retos-operaciones-logistica.eae.es/calculo-del-stock-de-seguridad-la-formula/
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Es por ello por lo que el stock de seguridad o el stock minimo marcaran la diferencia
respecto de los competidores porque favorece una mejora del servicio prestado a los
clientes a través de un aumento de la calidad en la distribucion y disponibilidad de los
productos que estén demandando. Si se decidiera no contar con un stock de seguridad en
el almacén las circunstancias podrian hacer que se tuvieran problemas para atender la

demanda de los clientes llegando incluso a poder perderlos (Retos en Supply Chain, 2017).

Para el presente trabajo, varios de los términos anteriormente mencionados, seran
utilizados para explicar el impacto que se genera a lo largo de la cadena de suministros cuando los
inventarios son administrados correcta e incorrectamente, entender su diferencia permitira al

publico ubicarse en etapas de procesos y comprender la trazabilidad que cada uno de estos origina.

3.1.4 Clduster.

Grupo de empresas e instituciones interrelacionadas, concentradas geograficamente, que
compiten en un mismo negocio. De acuerdo con (IDEPA, 2017) los clisteres generalmente

incluyen:
1. Empresas situadas en varios escalones de la cadena de valor.
2. Empresas productoras de bienes y servicios complementarios.

3. [Instituciones y organizaciones relacionadas: universidades, centros de investigacion,

agencias gubernamentales etc.
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Figura 21. Ejemplificacion de Cluster.

Fuente: Recopilado del sitio web Select statistical services, de Marley, S. “Customer Segmentation”
https://select-statistics.co.uk/blog/customer-segmentation/. Recuperado el 12 de Julio de 2018.

De acuerdo con (Monroy Merchan, 2016), existen los siguientes tipos de clusteres:

1. Cluster Natural: se origina como resultado de la evolucion histérica de una o mas
industrias en una region geografica delimitada.

3

2. Cluster forzado: es definido por el autor como “una aglomeracién geografica de
empresas promovida por la politica industrial de un pais o incluso por la politica
gubernamental subnacional, como puede ser el estado o municipio. La constitucion de
este tipo de clUster es propiciada por un agente promotor externo que esta interesado
en su conformacién, para lo cual determina las directrices, la gestion de recursos y la

intermediacidn de varios actores para su creacion.

El concepto de Cluster es primordial ya que el proyecto basa la investigacion, desarrollo y
conclusion en la obtencion de cllsteres factibles para la red de distribucion de Gollo Grupo
Unicomer Costa Rica. Para el analisis sera necesario considerar los clUsteres naturales y otras
variables con el fin de conformar cllsteres forzados que se adapten a la necesidad, tanto del cliente
como del negocio. La correcta formulacion de estas agrupaciones y la justificacion de sus

beneficios es el valor agregado que este proyecto busca aportar a la compafiia.


https://select-statistics.co.uk/blog/customer-segmentation/

44

3.1.5 Cadena de suministro.

La cadena de suministro es el proceso que engloba todos los desplazamientos de un
producto, incluyendo sus componentes de los componentes, hasta que llega a las manos del cliente.
Segln (Lean Manufacturing 10, 2018), “la correcta gestion de una cadena de suministro eficiente
consiste en negociar con los proveedores para la compra de materiales, componentes y materias
primas y enviarlos en el menor tiempo y coste posibles mediante camiones, barcos, trenes o

aviones”.

En general, se dird que las partes de la cadena de suministro son tres: el suministro, la

produccién y la distribucion.

CADENA

pe SUMINISTRO
Comprador /
Consumnidor

Centro de
Distribucidn

Figura 22. Cadena de Suministro.

Fuente: Recopilado del sitio web Lean Manufacturing 10. “Cadena de suministro de una empresa: Definicion,
gestion y  tipos”.  https://leanmanufacturing10.com/cadena-suministro-una-empresa-definicion-gestion-tipos.
Recuperado el 12 de Julio de 2018.

El concepto de cadena de suministro es clave para orientar al pablico en el esquema
logistico, esto porque su estructura involucra tres grandes areas como lo son abastecimiento,
produccion y distribucién. La propuesta por desarrollar estara enfocada en el area de distribucion,

es decir, su elaboracion estara sujeta a las demas areas, sin embargo, su impacto directo va a recaer


https://leanmanufacturing10.com/cadena-suministro-una-empresa-definicion-gestion-tipos
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sobre la red de distribucion y la logistica de transporte al punto de venta. Cabe destacar que un
cambio en cualquier eslabon de la cadena puede generar un desajuste 0 ajuste en su predecesor 0

subsecuente, por esta razén, es importante tener claro cual es el area de estudio.

3.1.6 Sistema Push y Pull

Lo sistemas Push y Pull, se tratan de dos enfoques o estrategias, utilizados por las empresas

de acuerdo con su comportamiento, demanda o necesidad de productos que tenga.

Como lo indica (Salazar Lopez, 2016), la estrategia logistica basada en un sistema de flujo
push “consiste en llenar de inventarios todos los flujos de la cadena de abastecimiento sin tener en

cuenta la demanda real”.

.9 .0
B¢ 9e%

=i

Figura 23. Sistema Push.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Esquemas de comercializacion”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-industrial/log%C3%ADstica/esquemas-
de-comercializaci%C3%B3n/. Recuperado el 05 de noviembre de 2018.

Por otro lado, (Salazar Lépez, 2016) menciona que, por el contrario, “la estrategia logistica
basada en un sistema de flujo pull, consiste en optimizar los inventarios y el flujo del producto de

acuerdo con el comportamiento real de la demanda”.


https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-industrial/log%C3%ADstica/

46

Figura 24. Sistema Pull.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Esquemas de comercializaciéon”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-industrial/log%C3%ADstica/esquemas-
de-comercializaci%C3%B3n/. Recuperado el 05 de noviembre de 2018.

En estos sistemas el proceso logistico inicia con el pedido del cliente, y aunque es
considerado como un sistema éptimo para la administracion de inventarios, resulta ser un reto ya
que se requiere conocer la demanda en tiempo real y cuél es la capacidad de la cadena de suministro
para adaptarse ante cambios continuos. El sistema pull busca minimizar el inventario acumulado
y cambiar el comportamiento del proceso a un flujo continuo de producto, esto permite que el
sistema opere justo con lo necesario y, por ende, se reduzcan demoras y costos asociados al proceso
de almacenamiento.

Debido a que el estudio busca hallar la forma 6ptima como se debe suministrar producto
con base en la demanda real de cada tienda, es importante que el modelo de operacion de la red
trabaje de forma coordinada con el centro de distribucion para lograr una cadena de suministro
efectiva, es por esto por lo que se considerara el sistema pull para integrar el funcionamiento de la

red de distribucion con el de los procesos internos de la compafiia.
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3.1.7 Indicadores de desempefio logistico (KPI).
Son medidas de rendimiento cuantificables aplicados a la gestion logistica que permiten
evaluar el desempefio y el resultado en cada proceso de recepcién, almacenamiento, inventarios,

despachos, distribucion, entregas, facturacion y flujos de informacidn entre las partes de la cadena

logistica.

Segun (Salazar Lépez, Ingenieria Industrial Online, 2016), se pueden utilizar indicadores

de acuerdo con el &rea departamental, algunos de ellos son:

ABASTECIMIENTO

Rotacién de Inventario Coste de los productos vendides ( material, mano de obray overhead)
Stock medio de materia prima

de Materias Primas

Para efectuar el calculo del Stock medio es frecuente sumar el Inventario Inicial y el Final y luego dividirlo
entre dos (2).

Figura 25. Ejemplo de un indicador de abastecimiento.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Indicadores de desempefio logistico — KPI’s”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-
industrial/log%C3%ADstica/indicadores-log%C3%ADsticos-kpi/ Recuperado el 12 de Julio de 2018.

TRANSPORTE
Costo de transporte Coste total de transporte
medio unitario Niimero de unidades producidas

Figura 26. Ejemplo de un indicador de transporte.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Indicadores de desempeiio logistico — KPI’s”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-
industrial/log%C3%ADstica/indicadores-log%C3%ADsticos-kpi/ Recuperado el 12 de Julio de 2018.
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DISTRIBUCION
Productividad en Volwmen movido
volumen movido Numero de horas trabajadas

Figura 27. Ejemplo de un indicador de distribucion.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Indicadores de desempeiio logistico — KPI’s”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-
industrial/log%C3%ADstica/indicadores-log%C3%ADsticos-kpi/ Recuperado el 12 de Julio de 2018.

Como se mencion6 anteriormente, los KPI permiten visualizar el estado de la compafiia,
para efectos de la propuesta de andlisis de cluster, serd primordial evaluar las métricas actuales
que utiliza Gollo Grupo Unicomer Costa Rica para determinar si éstas son ideales para controlar
y dar trazabilidad a las operaciones, dependiendo de la evaluacién obtenida, se validara si es
necesario reestructurarlos o incluir otro tipo de indicadores de gestion con el fin de garantizar un

proceso de monitoreo de calidad.

3.1.8 Unidad de mantenimiento de existencias o Stock Keeping Unit (SKU).

El concepto de unidad de mantenimiento de existencias o stock keeping unit (SKU) por su

traduccion al inglés, se puede conceptualizar de la siguiente forma:

Un SKU es un cédigo Unico que consiste en letras y numeros que identifican caracteristicas
de cada producto, como su fabricacion, marca, estilo, color y talla. Las compafiias emiten
su propio y Unico codigo SKU que son especificos para los bienes y servicios que vende.
Si dos compafiias venden el mismo articulo, como pantalones de yoga, tendran emitidos

internamente diferentes cddigos SKUs (Shopify, 2018).

El propdsito del SKU es ayudar a las compaiiias a contar cada pieza de su inventario de
manera correcta y mas rapidamente. Este codigo es diferente al nimero de modelo, pero el

mismo puede ser incorporado al SKU si la compafiia asi lo desea (Shopify, 2018).
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Ejemplo de cédigo SKU

ﬂﬂ—r\—rmmmm
19 @@F@

Tipo de Forma del Acabado: Medida de la

herramienta Cuerpo: Galvanizada bobina; Jumhbo
Anillado B micras 1000 clavos
Didmetro Longitud Tipo de punta: Herramienia
del cuerpo: del clavo: Punta roma especifica:
3.1 mm. 90 mm hiselada Solamente
tipa Rall

Figura 28. Ejemplo de cédigo SKU para un clavo.

Fuente: Recopilado del sitio web: BOSTITCH. “Identificacion de clavos - Desglose de SKU”.
http://bostitch.es/soporte/mas-informacion/informacion-sobre-clavos/identificacion-de-clavos/ Recuperado el 17 de
Julio de 2018.

De acuerdo con (Shopify, 2018), los SKUs son comUnmente utilizados en almacenes,
minoristas, catalogos, tiendas en linea, asi como también, en centros de despacho de producto,
entre otros. Cada compafiia tiene su propio sistema para generar SKUs Unicos, estos son formados
mediante un método que es definido por la empresa, sin embargo, no existe un método estandar
para poder crearlos, es usual que las empresas que no desarrollan sus propios sistemas quieran un
método que todo el mundo siga y entienda para poder descifra el codigo. La lectura de un SKU
puede hacerla un ser humano, sin necesidad de que un robot lo haga en su lugar.

Segun indica (Shopify, 2018) es muy comun que las personas piensen que los “SKUs son
sinénimos de los cddigos de barra UPC, pero no lo son. Un SKU es un codigo interno que cada

negocio crea por si mismo. En cambio, el UPC es el mismo sin importar quien venda el producto”.


http://bostitch.es/soporte/mas-informacion/informacion-sobre-clavos/identificacion-de-clavos/
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Product Name Description

sku{KS944RUR
UPC / Barcode
0 "™23456"789012
L J
~""
UPC Number

Figura 29. Diferencia entre codigos SKU y UPC.

Fuente: Recopilado del sitio web: fitsmallbusiness. “SKU Numbers: What they are & how to set them up”.
https://fitsmallbusiness.com/sku-numbers/. Recuperado el 17 de Julio de 2018.

Para el presente proyecto, se tomara en cuenta el término SKU para referirse al tipo de
producto que es demandado en el PDV en un periodo determinado, el cual se ajusta de acuerdo
con las ventas realizadas. Es importante destacar que el SKU no define la cantidad de producto en

PDV, sino la caracteristica diferenciadora del producto que se abastece.

En Gollo Grupo Unicomer, el SKU corresponde a la ultima etapa del cddigo del producto,

el cual forma parte de la estructura que se muestra a continuacion:

Linea

XX Sublinea

XX Segmento

XX

x= Cualquier mimero dado enire 0 v 9

Figura 30. Estructura del cédigo de producto.

Fuente: Elaboracion propia, basado en entrevistas con el personal del UGI.


https://fitsmallbusiness.com/sku-numbers/
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Cabe destacar que el segmento es el criterio de referencia para determinar la minima
cantidad de unidades de producto que se debe mantener en cada PDV. Por tanto, la diferenciacion
de estos conceptos es clave para comprender algunas de las medidas y porcentajes que se mostraran

a lo largo del proyecto.

3.1.9 Demanda.

De acuerdo con (Concepto De, 2017), este concepto puede entenderse de la siguiente

manera:

La demanda, en economia, se refiere a la cantidad de bienes o servicios que la poblacion
pretende conseguir, para satisfacer sus necesidades o deseos. Estos productos pueden ser
de distinto indole, como alimentos, medios trasporte, educacion, actividades de ocio,
medicamentos, entre muchas otras cosas, es por ello por lo que se considera que,

practicamente, todos los seres humanos son demandantes.

Black Friday: mas ropa que aparatos de tecnologia
Productos mas demandados en el Black Friday en Esparnia en 2017*

% de respuestas

Saludy belleza © § — 33%
Electrodomésticos E _ 22%
Productos para nifios = _ 21% Gasto medio por  Facturacién

consumidor

Smartphone . _ 18% ) —am

Tablet (i (D 1+ &

215 € 1.445 mill. €

Videojuegos i - 12%
Ordenadores [l - 1%

otros™ f 39%

en la que participaron
@Statista_ES ente: MasCupon Statlsta 5

Figura 31. . Ejemplo de un estudio de demanda de articulos en Black Friday.

Fuente: Recopilado del sitio web: Statista, el portal de estadisticas. https://es.statista.com/grafico/11826/los-
productos-mas-demandados-en-el-black-friday-en-espana/. Recuperado el 17 de Julio de 2018.


https://es.statista.com/grafico/11826/los-productos-mas-demandados-en-el-black-friday-en-espana/
https://es.statista.com/grafico/11826/los-productos-mas-demandados-en-el-black-friday-en-espana/
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El tener este concepto claro, permite tener una mayor comprension del presente proyecto,
debido a lo involucradas que se encuentran las demandas para la creacion de los clUsteres.
Actualmente, la mayoria de los puntos de venta de la empresa, cuenta con poca capacidad de
almacenaje para tener inventario en tienda, por lo que la demanda que se tenga estard
estrechamente relacionada con la cantidad de veces que se deberd enviar mercaderia y, por

consiguiente, a la utilizacion de la flotilla,

3.1.10 Abastecimiento.

Segun (Conceptodefinicion, 2014), este concepto puede ser comprendido de la siguiente

forma:

El abastecimiento es una actividad econémica destinada a satisfacer las necesidades de
consumo de una unidad econémica en tiempo, forma y calidad, como una familia, una
empresa, que se aplica especialmente cuando ese sujeto econdmico es una ciudad. Puede

considerarse sinénimo de suministro.

El proceso de abastecimiento, por lo tanto, “cubre todas aquellas actividades que permiten
la identificacion y compra de bienes y servicios que una compafiia u otra entidad necesita para

operar” (Conceptodefinicion, 2014).

Una de las funciones principales de cualquier organizacion es el abastecimiento, ya que es
indispensable adquirir suministros para la realizacion de procesos. La mala administracion de los

abastos puede generar grandes inconvenientes y pérdidas econdmicas para las compafiias.

Este concepto, se considera fundamental, ya que el proyecto se enfoca en la creacion de
una propuesta de frecuencias de abastos del CEDI a cada punto de venta. El tener clara la definicion
de este téermino y el funcionamiento actual de los abastos, permitird prevenir posibles

contrariedades en el desarrollo de analisis, observaciones y recomendaciones para la empresa.


http://conceptodefinicion.de/tiempo/
http://conceptodefinicion.de/sujeto/
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Global\ Regional | Administracion |
Procurement DemandalAbastec ‘_

Ordenes
-;

2-8 dias 4-12dias

Figura 32. Ejemplo de un modelo de abastecimiento.

Fuente: Recopilado del sitio web: “Logistweb, El portal logpistico al alcance de todos”.
https://logistweb.wordpress.com/2008/08/21/que-es-cadena-de-abastecimiento-scm/. Recuperado el 19 de julio de
2018.

3.1.11 Punto de venta.
Como indica (GESTION, 2018):

El punto de venta es la zona donde se culmina la venta, donde se realiza la transaccion y el
cliente paga por lo que ha adquirido. Se debe seleccionar el punto de venta teniendo en
cuenta la clientela potencial que se tendrd, la competencia que existe en esa misma zona y

las condiciones del entorno, principalmente.

Para el presente trabajo, se tomara en cuenta 160 puntos de venta ubicados a lo largo del
territorio nacional, cuyos locales se ubican, tanto en calle principal como en centros comerciales.
Todos los puntos de ventas son gestionados por un jefe de zona, y poseen un volumen de personal
variable. Asimismo, de acuerdo con los lineamientos basicos de imagen corporativa, estos son

faciles de identificar por sus colores, asi como el logo y el personaje Gollo.


https://logistweb.wordpress.com/2008/08/21/que-es-cadena-de-abastecimiento-scm/
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Figura 33. Punto de venta Gollo Zapote.

Fuente: Recopilado del sitio web Estrategia y Negocios, “Gollo: Fortaleza indiscutible”.
http://www.estrategiaynegocios.net/especiales/lovemarks2018/costarica/1168133-519/gollo-fortaleza-indiscutible.
Recuperado el 26 de julio de 2018.

3.1.12 Capacidad instalada.
(Vasquez, Sanchez, & Hernao, 2014), sefialan que:

La expresion “capacidad instalada” se suele abordar desde dos enfoques: (i) la capacidad
de atencion a la demanda y (ii) la maxima velocidad de produccion esperada de bienes y
servicios. El primero, es atribuible a la demanda actual y futura por un bien o servicio que
una organizacion puede suplir dada una cantidad de factores productivos disponibles,
entendidos estos como la combinacion de mano de obra y recursos que interactian en un
periodo especifico. El segundo, esta en funcion de la velocidad méxima que puede alcanzar
un sistema para realizar un trabajo.

En relacién con el proyecto por desarrollar, se hara énfasis en la capacidad instalada desde
el punto de vista de atencion de la demanda, entendiéndose como la capacidad que posee cada

punto de venta para almacenar la mercaderia demandada en un periodo determinado.


http://www.estrategiaynegocios.net/especiales/lovemarks2018/costarica/1168133-519/gollo-fortaleza-indiscutible
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3.1.13 Justo a tiempo (JIT)

La filosofia Justo a Tiempo (JIT, por sus siglas en inglés) se trata, segun (Jacobs & Chase,
2014) de “un conjunto integral de actividades que tiene por objeto producir grandes volimenes
con inventarios minimos de partes que llegan a la estacion de trabajo justo cuando se necesitan”.
En otras palabras, tener la cantidad exacta de material (ya sea materia prima o producto terminado)

en el lugar justo y en el momento adecuado.

La idea detras de esta filosofia radica en hacer més eficiente todo el proceso productivo,
optimizando costes y siendo capaces de responder al cliente mejor y mas rapido.

Las exigencias del modelo Justo a Tiempo “orientan a las empresas hacia la mejora de
procesos, pues les resulta imprescindible el cumplimiento de las entregas en fecha y forma para su
funcionamiento, simplificar los procesos, estandarizarlos al maximo y asegurar su repetitividad”.
(Transgesa, 2017).
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Figura 34. Filosofia Justo a Tiempo (JIT)

Fuente: Recopilado del sitio web Eyespost, “Just in Time”.
http://eyespost.org/index.php/operaciones/compras-convencionales-vs-compras-jit-con-proveedores/attachment/just-
in-time/. Recuperado el 26 de julio de 2018.

Una vez generado el desarrollo de la propuesta del proyecto, se pretende brindar a la
empresa una herramienta de trabajo que les permita estandarizar y al mismo tiempo mejorar el
desempefio de la cadena de abastecimiento, por ende, tendria la capacidad de alinear sus procesos

a una filosofia como lo es el justo a tiempo.
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3.1.14 Punto de reorden.

De acuerdo con (Vermorel, 2012) el punto de reorden corresponde al nivel de inventario
de un producto que indica la necesidad de reabastecer. El punto de reorden es la suma de
la demanda de tiempo de entrega y las existencias de seguridad. Para obtener un punto de reorden
Optimo, comunmente, se incluye al tiempo de entrega, el prondstico de la demanda y el nivel de

servicio.

El punto de reorden por considerar en el proyecto es dependiente del ERP, ya que éste esta
programado para indicarle al administrador del PDV cuando ha llegado al inventario minimo y del
WMS, ya que éste le permite al encargado visualizar las existencias en CEDI. Si el administrador
no genera un pedido en la fecha indicada, el sistema lo cargara automaticamente al WMS con un

volumen sugerido.

3.1.15 Valor agregado.

De acuerdo con (Mentory, 2014), el valor agregado en su forma mas simple y directa son

aquellas actividades dentro de un proceso o producto donde:

1. Elcliente esta dispuesto a pagar por la realizacion de esa actividad.
2. Laactividad transforma o cambia el producto.

3. Laactividad se realiza correctamente desde el primer intento.

Se hard uso de este concepto a lo largo del documento para referirse a todas aquellas
actividades dentro de la cadena de suministro, que de una u otra forma no son necesarias realizar
ya que implican costos logisticos o podrian estar afectando otra actividad que si impacta en la

satisfaccion del cliente.


https://www.lokad.com/es/definicion-demanda-de-tiempo-de-entrega
https://www.lokad.com/es/calcular-existencias-de-seguridad-con-pronostico-de-ventas
https://www.lokad.com/es/lead-time-definicion-y-formula
https://www.lokad.com/es/nivel-de-servicio-definicion-y-formula
https://www.lokad.com/es/nivel-de-servicio-definicion-y-formula
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3.1.16 Prondstico.

De acuerdo con la definicion brindada por (Salazar Lopez, Ingenieria Industrial Online,
2018), un prondstico se puede definir como el arte y la ciencia para predecir el futuro para un bien,
componente o0 servicio en particular, con base en datos historicos, estimaciones de mercadeo e

informacidn promocional, mediante la aplicacion de diversas técnicas de prevision.

Por otro lado, (Jacobs & Chase, 2014), definen un prondstico como la base de la
planificacion corporativa de largo plazo. Son vitales para todo tipo de organizacion de negocios y

son de suma importancia a la hora de tomar decisiones.

Basados en estas definiciones, se puede determinar, que la utilizacién de prondsticos
representa una buena estrategia para la toma de decisiones y valoracién de diversos aspectos como
demandas, ventas, seleccion de procesos, produccion, entre otros. En el caso del presente proyecto,
se desarrollard un pronéstico para conocer el comportamiento de las ventas del siguiente afio, para
poder determinar en conjunto con otras variables, la cantidad de mercaderia que debe ser enviada

a cada punto de venta y la frecuencia con la que tiene que ir ésta.

3.1.17 Seis Sigma.

Esta metodologia esta centrada en la reduccién de la variabilidad, consiguiendo reducir o
eliminar los defectos o fallos en la entrega de un producto o servicio al cliente. Segun indica (Lean
Solutions, 2017): “La meta de 6 Sigma es llegar a un maximo de 3,4 defectos por millén de eventos
u oportunidades (DPMO), entendiéndose como defecto cualquier evento en que un producto o

servicio no logra cumplir los requisitos del cliente”.
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Nivel Sigma
DPO = Defectos Por Mill6n de Oportunidades
Nivel % %
sigma DPO | Defectos | Buenas
o
6 3,4 0,00034 | 99,9997%
%
5 233 0,023% | 99,977%
4 6,210 0,62% | 99,38%
< 3 66,807 | 6,7% | 93,3% >
2 308,537 | 30,9% 69,1%
1 691,62 | 69,1% 30,9%

Mayoria de las empresas contacto@leansolutions.co

Figura 35. Nivel Sigma.

Fuente:  Recopilado  del sitio web  Lean  Solutions. “;Qué es  Six  Sigma?”.
http://www.leansolutions.co/conceptos/que-es-six-sigma/. Recuperado el 12 de Julio de 2018.

En el presente estudio se considerara el valor de + 3¢ para evaluar los datos de la compafiia
ya que es la referencia que utiliza la empresa en todos sus estudios. Por lo tanto, con el fin de

evitar resultados distorsionados, se procederad a trabajar con este nivel sigma.

3.1.18 Medidas de tendencia central.

Segun afirma (Jauregui, 2016), la mayor parte de las series de datos muestran una clara

tendencia a agruparse alrededor de un cierto punto central, algunas de éstas son:

1. La media aritmética: Se calcula sumando todas las observaciones de una serie de

datos y luego dividiendo el total entre el namero de elementos involucrados.

X R X kX
M

Figura 36. Frmula para calcular la media aritmética.

Fuente: Recopilado del sitio web Aprendiendo Administracion, de Jauregui, M. “Medidas de tendencia
central: media, mediana, moda, rango y eje medio”. https://aprendiendoadministracion.com/medidas-de-tendencia-
central-media-mediana-moda-rango-y-eje-medio/. Recuperado el 12 de Julio de 2018.
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2. Lamediana: La mediana es el valor medio de una secuencia ordenada de datos. Si no
hay empates, la mitad de las observaciones seran menores y la otra mitad seran
mayores.

Si el tamafio de la muestra es un nimero impar, la mediana se representa mediante el
valor numérico correspondiente al punto de posicionamiento, la observacién ordenada
es (n+1) /2.

Si el tamafio de la muestra es un nimero par entonces el punto de posicionamiento cae

entre las dos observaciones medias de la clasificacion ordenada.

3. Lamoda: es el valor de una serie de datos que aparece con mas frecuencia. Se obtiene
facilmente de una clasificacion ordenada. A diferencia de la media aritmética, la moda

no se ve afectada por la ocurrencia de los valores.

05000 - Mediana
Moda
0.4500 | :
Media
0,4000 - Aritmética
0,3500
0,3000
02500 { |
0,2000 4
0,1500
0,1000 - Q1
0,0500
0,0000 SR R AR R R A AR R AR R
0 1 2 3 4 5 6 7

Rango

Figura 37. Representacion grafica de moda, mediana y media aritmética.

Fuente: Recopilado del sitio web Aprendiendo Administracion, de Jauregui, M. “Medidas de tendencia
central: media, mediana, moda, rango y eje medio”. https://aprendiendoadministracion.com/medidas-de-tendencia-
central-media-mediana-moda-rango-y-eje-medio/. Recuperado el 12 de Julio de 2018.
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Las medidas de tendencia central son de gran importancia para este estudio ya que
permitiran la realizacion de calculos matematicos que pueden mostrar comportamientos de bases
de datos y con esto ser de gran utilidad para visualizar la forma como responde la operacion de la

compaiiia ante estacionalidades o eventualidades.

3.1.19 Retorno sobre la Inversion (ROI)

En términos generales el “ROI” es un indicador que permite saber cuanto dinero la empresa
perdié 0 gand con las inversiones hechas (...) puedes saber cuéles inversiones valen la pena y como
optimizar aquellas que ya estan funcionando para que tengan un rendimiento todavia mejor”

(Custodio, 2018).

Asimismo, (Custodio, 2018), también sefiala que este indicador permite que la empresa planee
sus metas con base en resultados posibles de alcanzar, observando los rendimientos previos y es capaz

de identificar el tiempo de retorno, es decir, cuanto dura una inversion en ser recuperada.

Para el presente proyecto, se estimara el ROl y su respectivo tiempo de retorno mediante
el analisis de los costos asociados al proyecto y los beneficios cuantitativos o cualitativos que éste
implica ya sea a corto, mediano o largo plazo. Es importante considerar que el calculo del tiempo
de recuperacion equivaldria al tiempo que transcurre desde que se implementa el proyecto hasta el

momento cuando el ahorro mensual que genera el proyecto iguala la inversion inicial.

3.2 Herramientas y técnicas

En este apartado del marco teorico, se definen herramientas basicas que seran utilizadas a

lo largo del desarrollo del proyecto.

3.2.1 Entrevistas.

La entrevista, es un método de recoleccion de datos sumamente efectivo y facil de utilizar.

De acuerdo con (Ulate Soto & Vargas Morua, 2016), las entrevistas son “una practica que permite
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al investigador obtener informacion de primera mano. Puede efectuarse directamente o por via
telefonica; también, es posible llevarla a cabo por correo electronico, via Skype o medios

semejantes”

Es importante mencionar, que, a pesar de tratarse de una practica sencilla, es indispensable
seleccionar a las personas adecuadamente, para poder obtener la informacion necesaria. Se
recomienda, segun (Ulate Soto & Vargas MorUa, 2016), “informarse suficientemente sobre el tema

que se va a abordar”.

Las entrevistas pueden ser de tres tipos, segun (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado,

& Baptista Lucio, 2014) “estructuradas, semiestructuradas y no estructuradas”.

En las primeras, el entrevistador realiza su labor siguiendo una guia de preguntas
especificas y se sujeta exclusivamente a ésta (el instrumento prescribe qué cuestiones se
preguntardn y en qué orden). Las entrevistas semiestructuradas se basan en una guia de
asuntos o preguntas y el entrevistador tiene la libertad de introducir preguntas adicionales
para precisar conceptos u obtener mas informacion. Las entrevistas abiertas se
fundamentan en una guia general de contenido y el entrevistador posee toda la flexibilidad
para manejarla. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio, 2014, p.403)

Esta herramienta sera una de las més utilizadas durante la realizacion del proyecto, debido
a la necesidad de recolectar informacion de diversas areas de la empresa para poder cumplir con
los objetivos planteados. Ademas, para poder realizar los analisis correspondientes, se precisara
de la ayuda del personal involucrado en los diversos procesos para que brinden su punto de vista

y opiniones sobre las propuestas.

3.2.2 Fichas técnicas.

La ficha técnica, segun menciona (Castelblanco Prada, Celis Maldonado, & Barbon Duran,
2016)” es un documento en forma de sumario que contiene la descripcion de las caracteristicas de

un objeto, material, proceso, o programa de manera detallada”.



62

Todas estas fichas, varian de acuerdo con el uso para el que vayan a ser creadas, ya sea
para caracterizar un producto, establecer un servicio o describir trabajos, pero de acuerdo con
(Castelblanco Prada, Celis Maldonado, & Barbon Duréan, 2016)”en general suele contener datos
como el nombre, caracteristicas fisicas, el modo de uso o elaboracién, propiedades distintivas y

especificaciones técnicas”.

La importancia de la utilizacion de las fichas técnicas radica en su nivel de descripcion y

detalle, ya que permite conocer méas detenidamente sobre un proceso, producto o servicio.

Esta herramienta serd utilizada en el proyecto con el fin de crear documentacién minuciosa
y precisa de las caracteristicas con las que cuentan los puntos de venta de la empresa, debido a que
cada uno de ellos posee variables criticas que deben ser tomadas en cuenta para la creacion de los

clusteres y la propuesta en si de frecuencias y abastos.

3.1.3 DMAIC.

Como bien lo define (ASQ, 2018), DMAIC es “una estrategia de calidad basada en datos
utilizada para mejorar los procesos”. Es una parte integral de una iniciativa de Six Sigma, pero en
general, se puede implementar como un procedimiento de mejora de la calidad independiente o

como parte de otras iniciativas de mejora de procesos como Lean.

DMAIC es un acrénimo de las cinco fases que componen el proceso:

1. Definir el problema, la actividad de mejora, la oportunidad de mejora, los objetivos del
proyecto y los requisitos del cliente (interno y externo).

2. Medir el rendimiento del proceso

3. Analizar el proceso para determinar las causas raiz de la variacion, bajo rendimiento
(defectos).

4. Mejorar el rendimiento del proceso abordando y eliminando las causas raiz.

5. Controlar el proceso mejorado y el rendimiento del proceso futuro.
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La estructura del presente proyecto sera desarrollada con base en las etapas DMAIC, en la
figura 38, se detalla la aplicacion de cada una de las etapas en relacion con el contenido de este

documento.

Etapa Contenido

D |Definir Caplitulo IV: Marco situacional.
M MEd.I r Capitulo V: Andlisis de la situacion actual.
A |Analizar
I |Mejorar (improvement) [Capitulo VI: Disefio de la propuesta.
C |[Controlar Capitulo VII: Indicadores.

Figura 38. Aplicacién de cada una de las etapas en el contenido del proyecto.

Fuente: Elaboracién propia.

3.2.4 Gréficos estadisticos descriptivos.

Los gréficos, se pueden considerar como una herramienta que permite una visualizacion de

los datos mas comprensible para su debido analisis.
Algunas caracteristicas de los graficos se mencionan a continuacion:

a. Permiten conocer, analizar y comparar visual y rapidamente datos sobre la
evolucidon de una o varias magnitudes, a lo largo del tiempo, en uno o en distintos
lugares.

b. Facilitan la comprension de los hechos y las relaciones que existen entre ellos.

c. Las representaciones se realizan en forma proporcionada. (Gonzalez, 2015)

El objetivo de construir graficos es poder apreciar los datos como un todo e identificar sus
peculiaridades sobresalientes. Existen diversos tipos de graficos, cada uno de ellos es utilizado,
segun el tipo y cantidad de informacion. En la figura 39 se pueden observar algunos ejemplos de

graficos existentes.



64

L it S Ty iy

T T T
5 10 15 20 25 30 35 40 45 5007 10 15 & 40 45 50

Grafico lineal Grafico de barras

y 510 ‘7‘ 2 0 35 06 O ]
Grafico por sectores Pictogramas
Figura 39. Tipos de gréficos.

Fuente: Recopilado del sitio web SocialHizo. “Elaboracion de graficos de barras y perfiles”.
https://www.socialhizo.com/educacion/elaboracion-de-graficos-de-barras-y-perfiles. Recuperado el 12 de Julio de
2018.

Los graficos estadisticos descriptivos seran utilizados durante el transcurso del proyecto
para analizar datos recolectados y comparar estos, como, por ejemplo, para contar con una

referencia visual del nimero de tiendas con mayor capacidad de almacenaje.

3.2.5 Gréficos de control.

Las cartas o graficos de control se caracterizan por ser diagramas que funcionan para
analizar el comportamiento de un proceso en el tiempo y, por consiguiente, para examinar si éste
presenta variaciones o se encuentra estable. Segun (Salazar Lopez, Ingenieria Industrial Online,
2016), “cada grafico de control se compone de una linea central que representa el promedio

histdrico, y dos limites de control (superior e inferior)”.

Una vez realizado el grafico, se observan los valores utilizados para determinar si el
proceso se encuentra en control o fuera del él. Si los valores se encuentran dentro de los limites
superior (LCS) e inferior (LCI), existe una alta probabilidad de que el proceso se encuentre en
control, pero ocurre todo lo contrario si los puntos o valores se encuentran fuera, ya que esto

significaria que en el proceso se encuentra fuera de control o que han ocurrido sucesos poco


https://www.socialhizo.com/educacion/elaboracion-de-graficos-de-barras-y-perfiles
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comunes. Para tener una mayor comprension, se muestran en la figura 40, los elementos de un

gréafico de control.

Grafico de control

Peso de lapieza(g)

FPunto fuera de control

45 1 I I I I U 1 I I 1 I 1 1 I
21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 34 35

numero de pieza

Figura 40. Ejemplo de un gréafico de control y sus elementos.

Fuente: Recopilado del sitio web SPC Consulting Group
https://spcgroup.com.mx/grafica-de-control/. Recuperado el 12 de Julio de 2018.

Limite superior

Valor central

Limite inferior

“Grafica de Control”.

La utilizacion que se le dara a esta herramienta durante la realizacion del proyecto se

relaciona principalmente con el objetivo de observar el comportamiento de los despachos en

funcion de las demandas, segun las regiones en donde se encuentran divididas las tiendas

actualmente. Se manifestaria una mayor capacidad de monitoreo en las variaciones de las

demandas modales durante un periodo determinado y con esto, se podria gestar el adecuado

seguimiento y analisis a las posibles causas que las generan.

3.2.6 Histograma.

“Un histograma o diagrama de barras es un grafico que muestra la frecuencia de cada uno

de los resultados cuando se efectuian mediciones sucesivas” (Salazar Lopez, Ingenieria Industrial

Online, 2016).
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Permite visualizar de manera rapida la informacion que en un principio es dificil de
interpretar. Como indican (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013) “cuando un histograma
se construye de manera correcta, es resultado de un nimero suficiente de datos (de preferencia mas

de 100), y estos son representativos del estado del proceso durante el periodo de interés”.

70
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Figura 41. Ejemplo de un histograma.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Siete herramientas basicas de calidad”.
https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-ingeniero-industrial/gesti%C3%B3n-y-control-de-
calidad/las-siete-herramientas-de-la-calidad/. Recuperado el 14 de julio de 2018.

Debido a la facilidad de interpretacién de datos que brinda el histograma, sera utilizado
para analizar los rangos de utilizacion de cubicaje en cada punto de venta, para conocer si se
encuentran a su maxima capacidad o si cuentan con capacidad de almacenaje, esto con el fin de

evaluar si la compafiia realiza su distribucion de mercaderia en funcion del cubicaje.

3.2.7 Diagrama de Pareto.

El diagrama de Pareto se puede definir, segun (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar,
2013) como: “un grafico especial de barras cuyo campo de analisis o aplicacion son los datos
categoricos, y tiene como objetivo ayudar a localizar el o los problemas vitales, asi como sus

principales causas”.
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Este diagrama, se basa en el principio o ley conocida como 80/20, la cual indica que pocos
elementos (20%) son los que generan mayor parte del efecto, por ejemplo, el 20% de los clientes

puede generar el 80% de las quejas. (Minitab Inc., 2017)

Los elementos que lo componen, por lo general, son el eje Y de la izquierda que suele ser
la frecuencia de ocurrencia, mientras que el eje Y de la derecha que es el porcentaje acumulado
del namero total de ocurrencias y el eje X que muestra las categorias de los defectos, quejas,

desperdicios, entre otros. (Minitab Inc., 2017)

Diagrama de Pareto de Quejas
250

100
20
BD
(1]
8 150 o
g Bz
8 :
10D o
40
L] 0
0 —|—|—| 0
Qujas Sala Aparatos Limpiza Comodidad Calidad Alim Otro
Conteos 104 45 43 13 a 10
Porcentaje 454 187 188 a3 a5 44
% acumulado 454 651 838 921 954 1000

Figura 42. Ejemplo de diagrama de Pareto.

Fuente: Recopilado del sitio web Soporte de Minitab 18. “Elementos basicos de un diagrama de Pareto”.
https://support.minitab.com/es-mx/minitab/18/help-and-how-to/quality-and-process-improvement/quality-
tools/supporting-topics/pareto-chart-basics/ . Recuperado el 14 de julio de 2018.

El diagrama de Pareto sera utilizado en el desarrollo de la propuesta del proyecto, para
evaluar cudles de las lineas de producto con las que cuenta la empresa, representan un porcentaje
mas alto de las demandas. Esto con el fin de adecuar la metodologia a proponer con las necesidades

y preferencias del cliente.
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3.2.6 Diagrama de Flujo.

Debido a que las actividades que conforman un proceso se afectan entre si, es concurrente
la utilizacion de los diagramas de flujo, ya que estos, permiten considerar el desempefio simultaneo
de una serie de actividades que van operando al mismo tiempo. (Jacobs & Chase, 2014).

Por lo tanto, al diagrama de flujo se le puede definir, segin (Gutiérrez Pulido & de la Vara
Salazar, 2013) como “una representacion grafica de la secuencia de los pasos o0 actividades de un

proceso. Por medio de estos diagramas es posible analizar y mejorar los procesos.

Existe una serie de pasos para la construccion de un diagrama de flujo, de acuerdo con

Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, (2013) estos pasos serian los siguientes:

1. Definir el objetivo del diagrama. Establecer claramente, por escrito, el objetivo que se
busca alcanzar con el diagrama a construir. Esto ayudara a definir el proceso sobre el
que se haré el diagrama y el nivel de detalle que se requiere.

2. Delimitar el proceso bajo estudio. Un proceso es parte de un sistema, por lo que una
tarea importante es delimitar las etapas, pasos o variantes que realmente es fundamental
que se incluyan en el diagrama.

3. Hacer un esquema general del proceso. Para cumplir con esta actividad es necesario
identificar las etapas o grupos de acciones mas relevantes que constituyen el proceso
bajo estudio junto con la secuencia en la que se realizan.

4. Profundizar en el nivel de detalle requerido, hasta incluir lo que se requiere de las
actividades que constituyen cada etapa principal.

5. Resaltar los puntos de decision o bifurcacion, y de ser necesario identificar el tipo de
actividades. Cuando se quiere mejorar un proceso es usual clasificar las acciones o
actividades en seis categorias: operaciones, transportes, inspecciones, esperas,
almacenamientos y actividades de retrabajo o reproceso.

6. Revisar el diagrama completo. Comprobar que el diagrama del proceso tiene una
secuencia clara y que ayuda a cumplir con el objetivo buscado, en caso contrario,

identificar faltantes o tareas por desarrollar.
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7. Usar el diagrama para cumplir el objetivo planteado. Si el diagrama no es suficiente
para cumplir con el objetivo buscado, ver si lo que falta es incluir otros detalles, o bien,

si es necesario recurrir a otra metodologia. (p.158)

En la figura 43, se muestra un ejemplo de diagrama de flujo y el respectivo significado de

sus principales simbolos.

Inicio

( Recibo de material ) » Inicioy Final

Inspeccion
Visual » Proceso
Direccion
Informe a compras del flujo
del rechazo.
Genere reporte de
accion correctiva.
dfaquamn Inspeccion
;‘m::,"? dimensional Devolver al
proveedor
Fin
No » Decision

No

Colocar en
inventario

Fin

Figura 43. Ejemplo de diagrama de flujo y significado de sus simbolos.

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Steemit. https://steemit.com/spanish/@adiazrojas13/las-7-
herramientas-de-calidad-6-diagrama-de-flujo. Recuperado el 12 de Julio de 2018.

El diagrama de flujo, como se mencioné anteriormente, cuenta con la funcionalidad de
describir los pasos de un proceso en su orden secuencial, por lo que se utilizara para brindar la
informacion sobre el proceso de implementacion de la propuesta, en caso de que la empresa, desee

implementar el proyecto en algin momento.


https://steemit.com/spanish/@adiazrojas13/las-7-herramientas-de-calidad-6-diagrama-de-flujo
https://steemit.com/spanish/@adiazrojas13/las-7-herramientas-de-calidad-6-diagrama-de-flujo
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3.2.7 Cartas de control individuales.

La carta de individuales se trata, segin (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013) de
un diagrama para variables de tipo continuo que se aplica a procesos lentos, donde hay un espacio

largo de tiempo entre una medicion y la siguiente.

Algunos ejemplos de procesos donde se utilizan estas cartas de control, de acuerdo con

(Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013) son los siguientes:

a. Procesos quimicos que trabajan por lotes.

b. Industria de bebidas alcoholicas, en las que deben pasar desde una hasta mas de 100
horas para obtener resultados de los procesos de fermentacion y destilacion.

c. Procesos en los que las mediciones cercanas solo difieren por el error de medicion. Por
ejemplo, temperaturas en procesos, humedad relativa en el medio ambiente, etcétera.

d. Algunas variables administrativas cuyas mediciones se obtienen cada dia, cada semana
0 mas. Por ejemplo, mediciones de productividad, de desperdicio, de consumo de agua,

electricidad, combustibles, etcétera.

1-MR Chart of Promedio
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UCL=2,775

N
L
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Moving Range
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o
L
L

T T T T T T v T T T
1 6 1 16 21 26 31 36 4 48
Observation

Figura 44. Ejemplo de grafico o carta de individuales.

Fuente:  Recopilado del sitio web  SlideShare. “Control  estadistico de  procesos”.
https://es.slideshare.net/la_pampa/control-estadstico-de-procesos-5666622. Recuperado el 04 de noviembre de 2018.
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La aplicacion que se le dara a estas cartas de control individuales durante el proyecto se
enfoca en evaluar los despachos del centro de distribucion, con respecto de los pedidos realizados
para un periodo de un afio, con esto, se podrén encontrar los puntos que se encuentran fuera de

control para que, posteriormente, puedan ser evaluados y mejorados en la propuesta del proyecto.

3.2.8 Diagrama de Ishikawa (Causa — Efecto).

“El diagrama de causa-efecto o de Ishikawa es un método grafico que relaciona un
problema o efecto o con los factores o causas que posiblemente lo generan” (Gutiérrez Pulido &
de la VVara Salazar, 2013). Este diagrama, se puede considerar de gran importancia ya que colabora
con la busqueda de las diferentes causas que afectan el problema que se encuentra en proceso de

analisis.

De acuerdo con (Gutiérrez Pulido & de la VVara Salazar, 2013) utilizar este diagrama, “evita

el error de buscar de manera directa las soluciones sin cuestionar cuales son las verdaderas causas”.

Existen tres tipos de diagramas de Ishikawa, los cuales dependen de la manera como se

deseen buscar y organizar las causas, estos serian:

a. Elmétodo de las 6M, gque se puede considerar como el mas comdn, ya que se caracteriza
por agrupar las causas potenciales en seis ramas principales: métodos de trabajo, mano
de obra, materiales, maquinaria, medicién y medio ambiente (Gutiérrez Pulido & de la
Vara Salazar, 2013)

b. EIl método tipo flujo del proceso, se caracteriza por utilizar el flujo del proceso como
su linea principal y en ese orden se agregan las causas. (Gutiérrez Pulido & de la Vara
Salazar, 2013)

c. El método de estratificacion o enumeracion de causas, que implica construir el
diagrama de Ishikawa considerando causas principales sin agrupar de acuerdo con las
6M, si no, solamente estableciendo causas potenciales y agrupandolas por similitud

después de un determinado analisis.
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En la figura 45, se puede observar un ejemplo claro de un diagrama de Ishikawa elaborado

con el método de las 6M.

Métodos de Trabajo Mano de Obra Materiales

Causa

Causa

Problema

Causa

Magquinaria Medicion Medio Ambiente

Figura 45. Diagrama de Ishikawa 6M.

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de SerGerente. http://www.sergerente.net/espina-de-pescado-por-

kaoru-ishikawa/diagrama-de-ishikawa-estrutura. Recuperado el 12 de Julio de 2018.

Debido a la utilidad del diagrama para categorizar y determinar las causas, se utilizara con

el propdsito de detectar las deficiencias del proceso actual (problemas) una vez que se realicen las

entrevistas. Esta herramienta, ademas de brindar una mejor visualizacién, permitira cuestionar los

métodos de trabajo, la definicion adecuada de las operaciones y responsabilidades, asi como

también, los sistemas de mediciones, ya que éstas, como lo indican (Gutiérrez Pulido & de la Vara

Salazar, 2013) “son la base para tomar decisiones y acciones”.

3.2.9 Los 5 ¢Por qué?

Los 5 por qué es un método que como su nombre lo indica, se basa en realizar preguntas

para explorar sobre un determinado problema.


http://www.sergerente.net/espina-de-pescado-por-kaoru-ishikawa/diagrama-de-ishikawa-estrutura
http://www.sergerente.net/espina-de-pescado-por-kaoru-ishikawa/diagrama-de-ishikawa-estrutura
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Segun lo definido por (Progressa lean, 2018) “la estrategia de los 5 por qué consiste en
examinar cualquier problema y realizar la pregunta: “;Por qué?” La respuesta al primer “porqué”

va a generar otro “porqué”, la respuesta al segundo “porqué” pedira otro y asi sucesivamente”.

Esta herramienta es facil de utilizar y tiende a ser muy Util si se desea llegar a la causa raiz
de un problema de manera rapida en cualquier parte de la organizacion. Es importante mencionar
que el nimero cinco en esta herramienta, no es estrictamente fijo, ya que se deben realizar la

cantidad de preguntas necesaria para encontrar el problema.

Los 5 por qué, seran utilizados en el presente proyecto, como una herramienta de
priorizacion para poder desarrollar mas ampliamente, las causas detectadas durante la realizacion
del diagrama de Ishikawa. Con las preguntas constantes, se lograra llegar a la causa raiz y, por

consiguiente, al planteamiento de posibles soluciones.

3.2.10 Lluvia de ideas.

La lluvia de ideas siempre ha sido considerada una herramienta creativa y fécil de utilizar
que permite la interaccion entre varias personas Y la obtencién de opiniones mucho més acertadas
sobre un determinado tema o problema. Segun (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013) “esta
técnica es de gran utilidad para el trabajo en equipo, ya que permite la reflexién y el didlogo con

respecto de un problemay en términos de igualdad”.

Es recomendable que, a la hora de realizar este tipo de actividades, se defina con claridad
el tema o problema sobre el que deben de aportarse ideas y que se tenga un coordinador para que
se organice adecuadamente la participacidn de todos los integrantes. Se invita, ademas, a que todos
los participantes escriban sus ideas en una hoja por a parte para que se brinde una mayor
participacion. Una vez que se cuenta con todas las ideas y se leen, se analiza cada una para
determinar cuales son las mas importantes por medio de busqueda de datos, consensos o votaciones
(Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013).

Esta herramienta sera utilizada para obtener ideas diferentes y creativas por parte de los

miembros de la compafiia, sobre posibles metodologias de distribucién, ya que se considera de



74

gran importancia, las personas que se encuentran relacionadas estrechamente con estos procesos

aporten sus opiniones de acuerdo con el conocimiento adquirido durante sus afios de trabajo.

3.2.11 Diagrama PEPSU (SIPOC).

Este diagrama de procesos, segun (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013) tiene el
objetivo de “analizar el proceso y su entorno. Para ello se identifican los proveedores (P), las
entradas (E), el proceso mismo (P), las salidas (S) y los usuarios (U). El acronimo en inglés de este

diagrama es SIPOC (suppliers, inputs, process, outputs and customers)”.

Con el SIPOC creado, se ven cuales son las actividades involucradas y de qué forma estan
interrelacionadas, asi como también, ayuda a identificar a los clientes y resaltar los que se tienen

que satisfacer de acuerdo con los objetivos del proyecto (Caletec, 2016).

PROVEEDORES ENTRADAS PROCESO SALIDAS USUARIOS
* Operaciones * Fecha de entrega del producto * Factura * Cliente
+ Ventas « Datos del cliente + Fecha de vencimiento + Cuentas por cobrar
+ Contabildad « Condiciones de pago + Datos de las ventas * Ventas
+ Juridico * Reglas del IVA + Datos del IVA « Contabilidad
Comprobar los Poner datos del Registro
términos del Escribir factura Imprimir destinatario y de datos de
cliente enviar la factura ventas

Ejemplo de diagrama PEPSU para la expedicién de una factura.

Figura 46. Ejemplo de diagrama PEPSU (SIPOC).

Fuente: Recopilado del libro (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, Control estadistico de la Calidad y Seis
Sigma, 2013). (P. 424) Recuperado el 11 de julio del 2018.

Esta herramienta sera de gran utilidad en el desarrollo de la propuesta del proyecto, ya que

servird para mapear y visualizar cada uno de los pasos secuenciales del nuevo proceso donde se
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detallaran las entradas y salidas de éste, asi como los clientes y proveedores. Ademas, permitira

clasificar los papeles que deben jugar cada una de las partes implicadas en la mejora.

3.2.12 Hoja de verificacion.

La hoja de verificacion es una herramienta utilizada para la recoleccion de datos de forma

que su registro sea sistematico y féacil de analizar (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar, 2013).

Una buena hoja de verificacion debe reunir la caracteristica de que, visualmente, permita
hacer un primer andlisis para apreciar las principales caracteristicas de la informacién
buscada. Algunas de las situaciones en las que resulta de utilidad obtener datos a través de

las hojas de verificacion son las siguientes:

a. Describir el desempefio o los resultados de un proceso.

b. Clasificar las fallas, quejas o defectos detectados, con el proposito de identificar sus
magnitudes, razones, tipos de fallas, areas de donde proceden, etcétera.

c. Confirmar posibles causas de problemas de calidad.

d. Analizar o verificar operaciones y evaluar el efecto de los planes de mejora.

La finalidad de la hoja de verificacion es fortalecer el andlisis y la medicion del desempefio
de los diferentes procesos de la empresa, a fin de contar con informacion que permita
orientar esfuerzos, actuar y decidir objetivamente. (Gutiérrez Pulido & de la Vara Salazar,
2013, p.143)

Esta herramienta resulta Gtil ya que permitira evaluar la precision y concordancia de los
indicadores de acuerdo con su naturaleza, una vez que se obtenga el resultado, se procedera a

validar su reformulacion de acuerdo con la operacion que éste monitoree.

Es importante mencionar, que la hoja de verificacion serd creada con base en las
caracteristicas y atributos con los que deben contar los indicadores, segin el autor del libro de

Administracion Estratégica de la vision a la ejecucion de José Ramon Gallardo Hernandez.
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3.2.13 Factor (o indice) de estacionalidad.

Un factor o indice de estacionalidad es, “la cantidad de correccion necesaria en una serie
temporal para ajustarse a la estacion del afio. Por lo general, se relaciona “estacional” con un

periodo del afio caracterizado por alguna actividad en particular” (Jacobs & Chase, 2014, p.493).

Los indices estacionales permiten analizar correctamente una serie de datos, ya que retiran
el componente estacional y dejan solamente el componente de tendencia. Para desarrollar el

calculo de éste, se debe aplicar la siguiente formula:

X' Media o promedio de las ventas del periodo i
L
)? Media o promedio general de las ventas
g
] indice o Factor de estacionalidad
Donde:
X
I _ L
X.Q’

Figura 47. Formula para hallar el indice de estacionalidad.

Fuente: Recopilado del sitio web Ingenieria Industrial Online. “Variacion estacional con tendencia
(Descomposicion de una serie de tiempo)”. https://www.ingenieriaindustrialonline.com/herramientas-para-el-
ingeniero-industrial/pron%C3%B3stico-de-ventas/variacion-estacional-con-tendencia/. Recuperado el 05 de
noviembre de 2018.

En el presente proyecto, se desarrollard el calculo del indice de estacionalidad, para
proceder a utilizar la regresion lineal y a partir de ahi, calcular los prondsticos de ventas
correspondientes. Por altimo, estos indices seran utilizados nuevamente para retornar la

estacionalidad.
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3.2.14 Regresion lineal.

La regresion es definida, segun (Jacobs & Chase, 2014) como “una relacion funcional entre
dos o mas variables correlacionadas. Con ella se pronostica una variable con base en otra”.
Usualmente, se recomienda generar la relacion a partir de datos observados que sean previamente
graficados para ver su comportamiento y a partir de ahi, determinar si se trata de datos lineales o

si algunos de ellos son lineales.

La regresion lineal se refiere a la clase de regresion especial en la que la relacion entre las
variables forma una recta. La recta de la regresion lineal tiene la forma Y = a + bX, donde
Y es el valor de la variable dependiente que se despeja, a es la secante en Y, b es la
pendiente y X es la variable independiente (en el analisis de serie de tiempo, las X son
unidades de tiempo). La regresion lineal es Gtil para el prondstico de largo plazo de sucesos
importantes, asi como la planificacion agregada. (Jacobs & Chase, 2014, p.489)

4 7=2.52 +0.91x

Y ritmo cardiaco (pulsmin

14 T T T T ]
0 25 a0 35 40 45

¥ temperatura (recinto cerrada)

Figura 48. Ejemplo de un grafico con regresion lineal.

Fuente: Recopilado del sitio web Mindmeister. “Regresion Lineal”.
https://www.mindmeister.com/es/949588392/regresion-lineal. Recuperado el 05 de noviembre del 2018.

Debido a que la regresion lineal se utiliza para prondsticos, tanto de series de tiempo como

de relaciones causales, sera utilizada como base para la realizacion del prondstico de ventas del
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proyecto, con el proposito de prever el comportamiento de éstas. Posteriormente, se podran
determinar las estacionalidades y a partir de ahi, se tomaran las decisiones correspondientes para

generar las frecuencias de abasto éptimas.

3.2.15 Analisis Costo Beneficio Riesgo (CBR)

En el documento generado por (TCA Software Solutions, 2016) se detalla su concepto de

la siguiente forma:

Este analisis involucra todos los costos destinados al desarrollo, gestién y mantenimiento
de un proyecto. Con esto se podra determinar si conviene o no realizar tal inversion. Un
error comun de las empresas al realizar un andlisis de este tipo es solo considerar los costos
de adquisicién e implementacion, trayendo como consecuencia un retraso en el desarrollo
del proyecto, inversiones econdmicas y de tiempo que no estaban previstas, bajas en la

productividad de la empresa, entre otras consecuencias negativas.

A lo largo del proceso de analisis de costos se deben de considerar las siguientes etapas:

Analisis CBR o Analisis de o .
i | — Analisis de TCO JE S Costo-Beneficio + ENEERGE Hlesg

Figura 49. Etapas de un Analisis CBR.

Fuente: Recopilado del documento web (PDF). TCASS. “Guia para analizar un buen anélisis costo, beneficio,
riesgo para un proyecto de ERP empresarial.”.
https://www.tcass.com/pdf/Como_analizar_un_buen_analisis_Costo_Beneficio_Riesgo.pdf

En donde TCO, corresponde a Total Cost Ownership o en espafiol Costo Total de
Propiedad, el cual, segun (TCA Software Solutions, 2016) contempla los siguientes tipos de

costos:

1. Costos de adquisicion.
2. Costos de operacion y mantenimiento.

3. Costos ocultos.


https://www.tcass.com/pdf/Como_analizar_un_buen_analisis_Costo_Beneficio_Riesgo.pdf

4.
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Costos de transicion.

De acuerdo con la figura 49, una vez identificados los TCO, se debe proseguir con el

andlisis costo-beneficio y el andlisis de riesgos. Segun los expertos del (Intitute for Manufacturing

(IfM), 2016), el procedimiento general involucrado es el siguiente:

Costo-beneficio!

Definir o dividir el plan / decision / proceso en sus elementos mediante la elaboracion
de un diagrama de flujo o una lista de entradas, salidas, actividades y eventos.
Calcule, investigue o estime el costo y los beneficios asociados con cada elemento.
(Incluyasi es posible los costos y beneficios directos, indirectos, financieros y sociales).
Compare la suma de los costos con la suma de los beneficios.

Beneficio / Riesgo?

4

Clasifique los elementos en una jerarquia que refleje el impacto de su posible
éxito/fracaso en todo el proceso. Si la variacion en el impacto potencial de los
elementos clasificados es significativa, entonces:

Asigne valores de ponderacion a cada elemento.

Estime la probabilidad de éxito o fracaso de cada elemento.

Multiplique la probabilidad de éxito o fracaso de cada elemento por su valor de
ponderacion.

Compare el riesgo (resultado de 7) con los costos y beneficios asociados con (3).

El analisis CBR permitira evidenciar si el proyecto es lo suficiente rentable, por tanto, su

elaboracion debe ser muy concreta y precisa con respecto de los cambios por implementar y los

costos que esto implica. Mediante esta herramienta, la gerencia podra comprobar el impacto que

! Texto con traduccion libre del inglés.
2 Texto con traduccion libre del inglés.
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el proyecto tendra una vez que sea implementado, asi como también, le permitira considerar los

costos en los que se tiene que incurrir para poder ejecutar la propuesta.

3.3 Tecnologias de la informacién

En esta seccion del marco tedrico, se definen las tecnologias de la informacion basicas con

las que se trabajara en el proyecto.

3.3.1 ERP.

El término ERP se refiere a Enterprise Resource Planning, que significa “sistema de
planificacion de recursos empresariales”. Se trata de un programa o software que se encarga de

gestionar distintas operaciones internas de una empresa y sus determinadas interacciones.
De acuerdo con (EKCIT, 2018) las principales ventajas de estos sistemas son:

Automatizacion de procesos de la empresa.

T

Disponibilidad de la informacion de la empresa en una misma plataforma.

134

Integracion de las distintas bases de datos de una compafiia en un solo programa.

o

Ahorro de tiempo y costes.

El propdsito de un software ERP es mejorar la integracion de los sistemas de la empresa,
dar tiempos rapidos de respuesta a los problemas y contar con un eficiente manejo de informacion
que permita la toma de decisiones, lo que se traduce en una reduccion de costos. Estos softwares,
pueden ser implementados en todo tipo de empresas, pero es indispensable tomar en cuenta un

minimo de factores como el tamafio, los procesos, el tipo de empresa y los recursos.

Debido a que la Gollo Grupo Unicomer Costa Rica cuenta con este tipo de sistema (NAF),
sera necesaria su utilizacion para la extraccion de documentos e informacion necesaria para la

realizacion de la propuesta.
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3.3.2 WMS.

El término WMS se refiere a Warehouse Management System, que significa “Sistema de

Gestion de Almacenes”.

De acuerdo con (QStock Inventory Software, 2017), “un Warechouse Management System
(WMS) es una aplicacién de software que se especializa en respaldar las operaciones cotidianas

dentro de un almacén”.

La funcion de esta aplicacion consiste en permitirle al usuario tener un sistema centralizado
en donde diferentes actividades de la gestion del almacén sean administradas a través de una
interfaz en un dispositivo de mano (conocido como hand held en inglés) o tableta que puede ser

utilizada en el almacén o incluso desde el escritorio de la oficina.

Asimismo, como indica (QStock Inventory Software, 2017), el WMS es usado para
controlar y rastrear la transferencia y almacenamiento de materiales dentro y fuera del almacén.
Este sistema involucra una cantidad de procesos que son importantes cuando se envian, reciben o
guardan materiales y son integrados con otros sistemas en la cadena de suministro para asegurar

la transparencia a lo largo de la empresa.

sgooaos
soe
snlBB8

Figura 50. Ejemplo del software WMS y su interaccion con un hand held.

Fuente:  Recopilado  del sitio web Ayuda Logistica. “WMS, TSM 'y YMS”.
http://ayudalogistica.blogspot.com/2014/11/wmstms-y-yms.html. Recuperado el 13 de Julio de 2018.
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Para efectos del presente proyecto, se hara uso de los datos historicos registrados en el
WMS de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica mediante la descarga de reportes y archivos que
brinden informacion precisa sobre el comportamiento que ha tenido la empresa en los Gltimos
afios, esto en funcion de las operaciones que este proyecto tiene destinado evaluar. También,
importante tomar en consideracion que, al ser un software corporativo su acceso podria verse
limitado o incluso dependerd de la disponibilidad o grado de accesibilidad que tengan los

encargados para ingresar a las bases de datos.

3.3.3 Excel.
Segun afirma (Ortiz, 2011), en su sitio web de Excel:

Excel es un programa informatico desarrollado por Microsoft y forma parte de Office que
es una suite ofimatica la cual incluye otros programas como Word y PowerPoint. Excel se
distingue de los deméas programas porque nos permite trabajar con datos numéricos, es
decir, podemos realizar célculos, crear tablas o graficos y también podemos analizar los

datos con herramientas tan avanzadas como las tablas dinamicas.

Este programa permite realizar en diferentes hojas de calculo: operaciones aritméticas,

formulas, generar datos tabulares, elaboracion de gréficos, entre otros.


http://www.microsoft.com/
https://products.office.com/
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Figura 51. Ejemplo de hoja de calculo de Excel y sus componentes.

Fuente:  Recopilado del sitio web Ayuda Logistica. “WMS, TSM 'y YMS”.
http://ayudalogistica.blogspot.com/2014/11/wmstms-y-yms.html. Recuperado el 13 de Julio de 2018.

Este software serd utilizado en el proyecto para generar un documento en donde las hojas
de célculo funcionen como fichas técnicas para documentar la informacién de cada uno de los
puntos de venta.

En este archivo la compafiia podra encontrar una base de datos con las caracteristicas
propias de cada punto de venta (las cuales evaluaran criterios, tanto cuantitativos como

cualitativos) que deben registrarse por medio del ingreso manual de datos.

Sin embargo, aunque su construccion y adaptacion se debe hacer manual, una vez
finalizado, su puesta en marcha permitira a los miembros de la compafia obtener o modificar
informacidn de forma automatica, convirtiéndose en una herramienta de apoyo en las operaciones

diarias y agilizacion en procesos de analisis.

Ademas, también serd empleado en el desarrollo de la propuesta para generar un modelo
de abastecimiento, por medio de férmulas y herramientas, que permitiran realizar los célculos
correspondientes para determinar las frecuencias ideales (dinamicas) en funcién de las variables
que influyen en el proceso.
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3.3.4 Minitab.

Minitab, se trata de un software estadistico que ofrece herramientas precisas y faciles de
usar para aplicaciones estadisticas generales y el analisis de datos facilitando el hallazgo de

soluciones significativas a los problemas mas dificiles. (Minitab Inc., 2018)

Ofrece funciones convenientes que optimizan los flujos de trabajo, asi como también, un
conjunto completo de estadisticas para explorar datos y graficos para comunicarlos con éxito.
(Minitab Inc., 2018)

De acuerdo con (Minitab Inc., 2018) se mencionan algunas funciones que ofrece el

software:

a- Herramientas de estadistica bésica.

b- Relacion entre variables e identificacion de factores que afectan la calidad.
c- Herramientas de calidad.

d- Gréficos de control.

e- Disefio de experimentos

f- Determinacion de vida util de un producto,

Process Capability Sixpack Report for Diameter
Xbar Chart Capability Histogram sales 0
oy Parety Charg o o vasom & ition Plot for

Counts

o
Defects
Counts
percent
cum %

Figura 52. Ejemplo de herramientas proporcionadas por Minitab.

Fuente: Recopilado del sitio web Minitab 18. “Potente software estadistico que todos pueden usar.”.
http://www.minitab.com/en-us/products/minitab/. Recuperado el 15 de noviembre de 2018.
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Debido a la facilidad de utilizacion de este software para desarrollar analisis por medio de
grafico estadisticos, serd implementado en el analisis de la situacion actual para evaluar el

comportamiento de las frecuencias actuales utilizadas por la compafiia.

3.3.5 Google Maps.

Google Maps es un servidor de aplicaciones de mapas en la Web, que permite visualizar

iméagenes de mapas desplazables e incluso, fotografias por satélite del mundo.

Esta herramienta ha venido actualizando sus usos con el pasar de los afios y, en la

actualidad, ofrece todo tipo de soluciones, entre ellas se encuentran las siguientes:

Informacion sobre el trafico en tiempo real hacia las rutas destino.

I

Rutas alternas.

Creacién de rutas cuando se debe ir a varios destinos.

a o

Generacion de mapas personalizados.

e. Estimacidon de tiempos de llegada a un sitio especifico.

En la figura 53 se muestra la vista principal de la plataforma de Google Maps.
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Bodegas Tiendas Gollo §

LAICA

Grupo Tical

Google

Figura 53. Google Maps.

Fuente: Recopilado del sitio web Google Maps. https://www.google.co.cr/maps/ Recuperado el 15 de
noviembre de 2018.

Puesto que la herramienta de Google Maps brinda una serie de posibilidades en relacién
con ubicacidn, se le dara uso para determinar el sitio exacto en donde se encuentran los 160 PDV
con los que cuenta la empresa actualmente, con el fin de mapear estos y, posteriormente, conocer

la cercania entre ellos para lograr una adecuada toma de decisiones en la creacion de clUsteres.
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4.1 Informacion sobre la compaiiia

En el siguiente apartado, se detalla la informacién primordial sobre la empresa Gollo Grupo

Unicomer Costa Rica.

4.1.1 Historia.

El Gallo més Gallo de Alajuela S.A. es una empresa fundada por don Servio Flores Cacho
en 1974 en la ciudad de Alajuela, Costa Rica. En ese entonces, Unicamente se encontraban
laborando con cuatro empleados. La empresa se expandié hacia otros mercados con poblaciones
potenciales, basandose en un mercado agresivo, facilidades de pago y consolidacion financiera
dandose un crecimiento constante. En 1980, ya contaba con seis negocios y en 1999, ya tenia

treinta y uno (Grupo Unicomer, 2018).

En el afio 2000, se cambia la imagen del almacén con la idea de un personaje mas joven y
renovado. Es asi como se cred el actual personaje “Gollo”. Una vez creado el personaje, ya para
el afo 2004, GOLLO se convirtio en el nombre comercial de la cadena. En el 2005, se da la
creacion de un nuevo eslogan “So6lo Bueno” que es el que se mantiene hasta la fecha (Grupo
Unicomer, 2018).

ijSolo bueno!

Figura 54. Logo de la empresa.

Fuente: Recopilado del sitio web Grupo Unicomer. “Gollo”. http://www.grupounicomer.com/cadenas/gollo-
2/. Recuperado el 17 de Julio de 2018.

En septiembre del 2012, Gollo pasa a formar parte de la familia de Grupo Unicomer y en

el 2014, lanza su e-commerce gollotienda.com, ofreciendo a sus clientes otro punto de venta con


http://www.grupounicomer.com/cadenas/gollo-2/
http://www.grupounicomer.com/cadenas/gollo-2/
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soporte de chat en linea, retiro en tiendas y entregas a domicilio. Ademas, en ese mismo ario,
incluye dentro de sus servicios a Gollo Opticas, cadena que tiene como fin brindarles a sus clientes

facilidades de pago en lentes y aros para anteojos de sol y de vista.

Actualmente, es una cadena compuesta por mas de 160 sucursales, mas de 69 mil metros
cuadrados de area de venta, mas de 400 mil clientes y 2000 colaboradores. Sus valores, la amistad,
el compromiso con sus clientes y el buen servicio han convertido a esta compafiia en lider de la
comercializacion de electrodomésticos, linea blanca, muebles, tecnologia y articulos para el hogar
en el mercado costarricense (Grupo Unicomer, 2018).

La vigente politica de Gollo se mantiene en brindar los precios mas bajos al cliente, con la
mejor atencion posible y un servicio durante y después de la venta excepcional; para poder

continuar con su plan de expansion en el mercado costarricense.

4.1.2. Localizacién.

Actualmente, el Centro de Distribucién de Gollo, se encuentra ubicado en el Coyol, de
Alajuela. Especificamente, 800 metros al Oeste de RITEVE el Coyol.

'Bodegas Tiendas Gollo

¢ Grupo Tical

Figura 55. Localizacion de la empresa.

Fuente: Recopilado del sitio web Google Maps. “Bodegas tiendas Gollo”
https://www.google.com/maps/place/Bodegas+Tiendas+Gollo/@9.9960664, -
84.2786852,17.08z/data=14m5!3m4!1s0x0:0x4c1f39b736a9f9d3!8m2!3d9.996358914d-84.2775869. Recuperado el
19 de Julio de 2018.
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4.1.3. Estructura organizacional.
El contar con una estructura organizacional bien definida, es de suma importancia para una
empresa, debido a la visualizacion y guia que brinda sobre la estructura jerarquica y la division

interna. Para esta planificacion, se da la creacion de organigramas, los cuales contribuyen en la

agilidad de los procesos y promueven la interaccion y comunicacion efectiva entre las reas.

En la figura 56, se muestra el organigrama de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.
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Figura 56. Organigrama de la empresa.

Fuente: Elaborado por el personal de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.
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4.2 Estrategias empresariales

A continuacion, se muestran las estrategias empresariales con las que cuenta la empresa en

la actualidad.

4.2.1 Mision.

Ser el lider en la comercializacién de muebles, electrodomesticos, electronicos y otros
productos en los mercados que operamos, sirviendo las necesidades de nuestros clientes con
productos y servicios financieros innovadores, con la dedicacion y esmero que merecen,
fomentando un ambiente profesional para el desarrollo de nuestros colaboradores y proveedores,
sirviendo a nuestras comunidades y logrando un crecimiento sostenible para cumplir las

expectativas de los accionistas. (Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, 2006)

4.2.2 Vision.

Ser una organizacion comercial y de servicios financieros de clase mundial que logra sus
metas de negocio y responsabilidad social a través de un liderazgo ejemplar en un ambiente
profesional diverso que promueva integridad, honestidad y respeto a los demas. (Gollo Grupo

Unicomer Costa Rica, 2006)

4.2.3 Valores.

Cada uno de los colaboradores que forman parte de Gollo, deben tener arraigados los

siguientes valores:

a. Integridad.
b. Lealtad.

c. Servicio al cliente.
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d. Trabajo en equipo.
e. Liderazgo.

f. Responsabilidad.

4.2.4 Responsabilidad social empresarial.

En la empresa Gollo, durante su trayectoria de mas de 40 afios de operacion en el mercado
costarricense, ha tenido como constante el éxito y, asi mismo, del compromiso social. Debido a su
integracién como un vecino comprometido y responsable con las comunidades donde operan sus

tiendas y con el pais en general (Grupo Unicomer, 2018).

“Buen Vecino” es la manera como se resume y argumenta el accionar de la empresa en el
campo de la Responsabilidad Social Empresarial (RSE), con iniciativas y programas con los cuales
se intenta agradecer y devolver a la sociedad esa condicidn de privilegio con la que distinguen y
premian cada dia a Gollo, al preferir las tiendas e iniciativas promocionales (Grupo Unicomer,
2018).

Asi a través de “Buen Vecino” y por mas de 15 afios la nifiez costarricense, la familia, la
educacion, la cultura y el ambiente han encontrado la mano solidaria y comprometida de Gollo y
han podido hacer frente a muchos de los retos, encontrado oportunidades para su desarrollo y
crecimiento (Grupo Unicomer, 2018).

Buen Vecino orienta sus programas de RSE en tres areas: aspectos sociales, ambientales y
econdmicos; en los cuales involucra a sus colaboradores, instituciones publicas, empresas privadas

y a la comunidad (Grupo Unicomer, 2018).

4.3 Productos

Gollo, actualmente es una empresa que es dedicada a la comercializacion y distribucion de

electrodomésticos, muebles, articulos para el hogar y tecnologia.



93

Dentro de las categorias de productos que ofrecen se encuentran las siguientes:

a. Telefonia. Esta categoria esta compuesta por teléfonos fijos, celulares y accesorios
relacionados (audifonos, tarjetas de mejoria, parlantes portétiles y protectores de
voltaje).

b. Linea blanca. Esta categoria, hace referencia a todos aquellos electrodomésticos
utilizados principalmente para la cocina (plantillas, microondas, extractores, cocinas,
lava platos), refrigeracion (refrigeradoras, congeladores) o lavanderia (lavadoras,

centros de lavado, secadoras).

Figura 57. Productos de la categoria linea blanca.

Fuente: Recopilado del sitio  web: Grupo Electron,“Consejos  Electrodomésticos”,
https://www.solucioneselectron.com/protege-tus-electrodomesticos-averias-electricas/consejos-electrodomesticos-1/
Recuperado el 24 de junio de 2018

c. Pantallas. Como su nombre lo indica, esta categoria incluye pantallas y accesorios para

éstas, ya sean cables de HDMI, soportes de pared, controles, entre otros.

d. Audio y video. La categoria de audio y video esta compuesta por productos como
minicomponentes, reproductores de video, parlantes, radio grabadoras, consolas v,

camaras.


https://www.solucioneselectron.com/protege-tus-electrodomesticos-averias-electricas/consejos-electrodomesticos-1/
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e. Muebles. En esta categoria, se incluyen todo tipo de muebles para sala, cocina,

comedor, dormitorios, oficina y exteriores.

f. Computo. La categoria de cémputo estd asociada a todo tipo de computadoras
portatiles, tabletas, equipo de impresion y complementos como proyectores, cables,

protectores de voltaje, entre otros.

g. Hogar. En la categoria de hogar, se incluyen los pequefios enseres (batidoras, planchas
de ropa, hornos, tostadores, licuadoras, cafeteras, exprimidores, ollas arroceras, entre
otros), también, los articulos de cuidado personal (secadoras, planchas, rizadores y

cortadoras para el cabello) y de ventilacion (ventiladores y aires acondicionados).

Figura 58. Productos de la categoria "Hogar”

Fuente: Recopilado del sitio web: Sensunte Online, “Pequefios Enseres”.http://sensunteonline.com/66-
pequenos-enseres. Recuperado del 24 de julio de 2018.
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h. Ejercicios. Los productos que se clasifican en esta categoria son especificamente las

bicicletas, bicicletas elipticas, bicicletas spinning y mini gimnasios.

i. Gollo Motors. Esta categoria, se encuentra compuesta por productos automotrices y sus
accesorios. Especificamente, serian, motocicletas, llantas, baterias y accesorios como

botas para motociclistas.

Figura 59. Productos de la categoria "Gollo Motors".

Fuente: Recopilado del sitio web: Gollotienda, “GolloMotors”
https://www.gollotienda.com/productos/gollomotors.html. Recuperado el 24 de julio de 2018.

j. Ferreteria. La categoria de ferreteria, incluyen herramientas como esmeriladoras,

taladros y motoguarafas.

Ademas, también cuenta con servicios adaptados a las necesidades y solicitudes de los

costarricenses que serian los siguientes:

a. Gollo viajes.

b. Gollo Servicios.
c. Gollo Asistencia.
d. Gollo Preferente.
e. Gollo Opticas
f. CrediGollo.

g. SiaTodos.


https://www.gollotienda.com/productos/gollomotors.html
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4.4 FODA (Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas)

En el siguiente cuadro (figura 60), se presenta una matriz FODA, la cual, segun (Gallardo
Hernandez, 2012) “es el resultado de una sintesis de los analisis de entorno interno y externo de la

organizacion”.

Fortalezas Debilidades

- Cobertura en todo el pais. - Escaso servicio al cliente post venta.

- Alto indice de confianza del consumidor hacia |- Poco reconocimiento del consumidor hacia

la marca. la marca Curacao.
- Equipo de trabajo altamente consolidado y - Oferta de crédito poco diferenciado con la
competitivo. competencia.

- Escasa diferenciacion de precios en algunos

- Diversidad de productos y servicios.
productos con respecto al mercado.

Oportunidades Amenazas
-Desarrollo de nuevas estrategias de - Alto nivel de endeudamiento del
comunicacion directa y digitales. consumidor.

- Mayor guerra de precios con los

- Reforzar las tiendas con poca participacion. .
competidores.

- Crecimiento del mercado en la categoria de - Exposicién de obsolescencia en inventario
motos. de tecnologia.
-Consolidar las marcas propias. - Incremento en créditos tasa cero.

Figura 60. Matriz FODA.

Fuente: Elaboracion propia, basada en entrevistas y documentos brindados por la empresa.

Una vez realizado el andlisis inicial del entorno de la compafiia (FODA), es importante

estudiar las posibles estrategias por desarrollar para tomar acciones de mejora.



97

En el siguiente analisis CAME (Corregir, Afrontar, Mantener y Explotar), se presentan

posibles tacticas para afrontar los desafios presentes y futuros.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

-Desarrollo de nuevas estrategias de - Alto nivel de endeudamiento del

comunicacion directas y digitales. consumidor.

- Reforzar las tiendas con poca participacion. | Mayo_r guerra de precios con los
competidores.

- Crecimiento del mercado en la categoria de |- Exposicion de obsolescencia en inventario

motos. de tecnologia.

-Consolidar las marcas propias. - Incremento en créditos tasa cero

FO (Estrategia Ofensiva) FA (Estrategia Defensiva)

- Cobertura en todo el pais. Canje de cupones acumulados por productos
de marcas propias para agilizar su
introduccion al mercado.

Aumento del inventario de tecnologia en PDV
ubicados a lo largo del territorio nacional.

- Alto indice de confianza del consumidor

hacia la marca.
) Eqmpg_de trabajo aktamente consolidado y Patrocinio de motos en campos feriales y .
competitivo. . N Venta de productos al contado con regalia de
eventos asociados mediante "pruebas de . o
N . productos de baja rotacion.
- Diversidad de productos. conduccién”.
DEBILIDADES DO (Estrategia de Reorientacion) DA ( Estrategia de Supervivencia)
- Escaso servicio al cliente post venta. Facilitacion de promociones y atencién via  |Colocar en los Curacao todos los saldos de
— - —correo electronico de acuerdo al perfildel  |fin de temporada de los deméas PDV a un
- Poco reconocimiento del consumidor hacia . . .
consumidor. mejor precio de mercado.

la marca Curacao.
- Oferta de crédito poco diferenciado con la

Posicionamiento de recurso humano "estella” |Realizar campafias de asesorfa financiera al

competencia. L . .

D — en PDV poco participativos. pUblico en general para reducir el
- Alta rotacion del personal en la fuerza de - i
ventas comportamiento moroso de los clientes.

Figura 61. Analisis CAME

Fuente: Elaboracion propia

Una vez desarrollada la matriz CAME, se logra obtener una serie de estrategias,
combinando los factores del FODA. Estas estrategias, estan enfocadas en maximizar las fortalezas
para que reduzcan los efectos de las debilidades y en aprovechar las oportunidades, para

contrarrestar las amenazas.

Por ultimo, solamente seria necesario, examinar el tiempo y los recursos necesarios para el
desarrollo de las estrategias, para asi aplicarlas y darles seguimiento, con el fin de comprobar que

éstas estan estrechamente relacionadas con los objetivos de la empresa.
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4.5 Analisis del Mercado

Gollo, se caracteriza por ser una empresa especializada en la comercializacién de muebles,
electrodomésticos, tecnologia y articulos para el hogar. En Costa Rica, es una empresa lider en
este tipo de mercado agresivo, debido al reconocimiento de la marca y su amplia cobertura

alrededor de todo el pais.

4.5.1 Segmentos del mercado.

Los segmentos del mercado, como su nombre lo indica, se encargan de dividir un mercado
en fragmentos mas pequefios para tener un mejor analisis de éste y ofrecer lo que satisfaga al

cliente. En el caso de Gollo, cuenta con los siguientes segmentos.

Tipo Descripcion
Segmentacion |La comercializacion de la empresa Gollo, se desarrolla solamente en
Geogréfica  |territorio nacional (Costa Rica) y abarca las 7 provincias del pais.

Las ventas de productos o servicios de contado estan dirigidas a
personas de todas las edades. En cuanto a las ventas de productos o
servicios a crédito, estan enfocadas solamente para personas
mayores de 18 afios.

Se dirige a ambos géneros (Masculino y Femenino).

La gama de productos esta enfocada en satisfacer todo tipo de
gustos, clases sociales y estilos de vida.

Las ventas de productos o servicios que se realicen de contado, se
encuentran dirigidos a toda la poblacién con cualquier nivel de
capacidad adquisitiva (baja, media, alta). Por el contrario, las ventas
de productos o servicios que se realicen a credito, se dirigen a una
poblacion que cuente con al menos un ingreso salarial mensual.
Todos los productos y servicios ofrecidos se encuentran adaptados a

Segmentacion
Demogréfica

Segmentacion
Psicografica

Segmentacion
Socioecondmica

Segmentacion
basada en
comportamiento

las tendencias de mercado, y el comportamiento de la poblacion de
acuerdo a patrones de uso o respuesta a determinados productos en
eventualidades y tiempos especificos que impactan el nivel de
consumo.

Figura 62. Tipos de segmentos de mercado.

Fuente: Elaboracion propia, basada en entrevistas realizadas al personal del departamento de mercadeo.
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Todas estas segmentaciones, son aplicadas por la empresa y estudiadas detenidamente para
poder posicionarse en el mercado y tener puntos por mejorar y planes de accion que se pueden ir

ejecutando de acuerdo con los comportamientos de la poblacion.

De acuerdo con una entrevista realizada a los colaboradores del area de Mercadeo (Miranda
Salazar & Nufiez Arce, 2018), se determina que de la segmentacion socioeconomica se despliegan
nichos de mercado, de acuerdo con las clases sociales de la poblacion costarricense. Esto les
permite, generar gréficos y estadisticas que determinan el tipo de clase social que genera la mayor
cantidad de ingresos para la compafiia y de acuerdo con eso, se da la planeacion para abrir nuevos
puntos de ventas, generar acuerdos con proveedores, proponer promociones y dar un mayor

enfoque a la mercaderia que se debe abastecer a cada tienda.

En la figura 63 se muestra una piramide con todas las clases sociales a las que se dirige la

empresa para brindar sus bienes y servicios.

Media
Superior

/ Media \
/ Media Baja \
/ Baja Superior \
/ Baja \

Figura 63. Pirdmide de clases sociales.

Fuente: Elaboracion propia, basada en entrevistas realizadas al personal del departamento de mercadeo.
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4.5.2 Principales competidores.

Dentro de los principales competidores de Gollo, se encuentran Grupo Monge, Casa
Blanca, Almacenes ROES, Artelec, EI Verdugo y Wallmart. Esto se debe, a que la mayoria de
estas tiendas, se dedican a la comercializacion de linea blanca, articulos para el hogar y tecnologia.

Esta gran cantidad de competidores radica en el tipo de mercado y su gran dinamismo en
el pais. De acuerdo con (Fernandez, 2015), segun datos brindados por la consultora Euromonitor
Internacional, “el mercado de electrodomésticos en Costa Rica ha mantenido un 9% de crecimiento

promedio anual en ventas (en millones de délares) en los ltimos cinco afios”.

Por lo tanto, a pesar de la gran competencia, Gollo se ha mantenido en el mercado, como
un competidor fuerte, debido a sus estrategias de diferenciacion como lo son: el formato de
megatiendas en sectores estratégicos del pais, un mercadeo constante y atractivo para el

consumidor, la integracion de Gollo Opticas y por supuesto, las ventas en linea.

Figura 64. Megatienda de Gollo ubicada en Zapote.

Fuente: Recopilado del sitio web El Financiero. “Megatiendas irrumpen en el mercado para diversificar y
generar mas ingresos)”. https://www.elfinancierocr.com/negocios/megatiendas-irrumpen-en-el-mercado-para-
diversificar-y-generar-mas-ingresos/2Y BH2LRVRVBVTG5GKO6QDXUVNQ/story/. Recuperado el 19 de Julio de
2018.
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En el siguiente diagrama (figura 65), se puede observar en terminos muy generales algunas

de los departamentos, &reas y procesos que se encuentran involucrados desde que se realiza el

pedido de la mercaderia al proveedor, hasta que se vende el producto en tienda.

4.6 Diagrama de procesos de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia, basada en entrevistas con el personal de los departamentos.

Figura 65. Diagrama de procesos generales de la empresa.
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Una vez observado el diagrama anterior se puede determinar, que los principales
departamentos involucrados en el proceso de compra y venta de mercaderia (pedido,

almacenamiento, despacho, recepcion y venta) serian:

a. Departamento de Compras.

b. Departamento de Contabilidad.
c. CEDL.

d. Departamento Comercial.

e. Departamento de Mercadeo

f. Departamento de Crédito y Cobro.

A pesar de que el punto de venta (PDV) no se cuenta como un departamento, se encuentra

incluido en el diagrama debido a su importancia y constante involucramiento en el proceso.

Es importante mencionar, que el &rea demarcada con un rectangulo de color rojo selecciona
el departamento y los procesos donde el proyecto tendra mayor énfasis, debido al objetivo de éste
que se enfoca en disefiar una propuesta de planificacion de frecuencias y cantidades de abasto para

optimizar la red de distribucion de la empresa

Se tomaran en consideracion las 6rdenes generadas en los PDV y por supuesto la creacion
de los cronogramas de despacho, ya que la empresa se basa en esto para realizar los envios de
mercaderia y coordinar la cantidad y dimensién de camiones necesarios para el debido

cumplimiento de las entregas.
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CAPITULO V: ANALISIS DE LA SITUACION ACTUAL



104

5.1 Situacion actual

Con el propdsito de analizar la situacion actual de la empresa Gollo Grupo Unicomer Costa
Rica, se desarrolla una evaluacion del proceso utilizado, actualmente, por el personal para

determinar las frecuencias y cantidades de abasto de mercaderia a cada uno de los puntos de venta.

Debido a que la empresa cuenta con deficiencias como: caracterizaciones no definidas de
los PDV, deficiente priorizacion de abastos y costos logisticos asociados, en esta etapa se da
continuidad al DMAIC con la fase M (Medir) y A (Analizar) para determinar de qué forma se

pueden reducir o eliminar estos escenarios.

Como parte del desarrollo de este andlisis, se implementa una serie de herramientas con la

finalidad de obtener confiabilidad a la hora de la recoleccion y estudio de los datos obtenidos.

Primeramente, se elabora un diagrama de Ishikawa con el fin de determinar los puntos
claves que afectan considerablemente el desempefio de las distribuciones del CEDI al punto de

venta y, por consiguiente, al cliente final.

Asimismo, se evallan estos puntos mediante un andlisis de los 5 Por qué para encontrar la
causa raiz del problema y de esta forma poder estudiar su impacto en las areas de la cadena de

suministro que se contemplan en este proyecto.

En la figura 66, se puede observar el diagrama de Ishikawa desarrollado:
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Red de distribucion

Caracterizaciones de PDV no £ Falta de precision en datos
o %, G p .
definidas. 6, g,
% %o Deficiente integridad entre las
Falta de mapeo de zonas. g %,
f:% "%, \bases de datos.
Clusteres realizados por criterio ¥ kO . .,
. | | Mala manipulacion de la
de proximidad. . L,
. i informacién.
Falta de estudios o evaluaciones Deficiencias en
recientes. N ok
f Desabastos en PDV. Ruteos innecesarios o distribucién
S %%ﬁ faltantes.
D.’rg% O
OJ‘ . . 1 1 A
| Frecuencias mal determinadas. “os, Inexistencia de un método de
S "o programacion de envios.
Cp S(‘
o Yo, T
Categorizacion obsoleta de N oL
. | Mala priorizacion de
tiendas. o
/ abastecimientos.

Figura 66. Diagrama de Ishikawa, deficiencias en la red de distribucion.

Fuente: Elaboracidn propia a partir de entrevistas no estructuradas con la gerencia de Gollo Grupo Unicomer
Costa Rica.

De los cuatro aspectos evaluados en el diagrama, se puede observar, que las causas
detectadas cuentan con un punto focal, que radica en las deficiencias que se presentan debido a la

falta de manejo, control, organizacién e integracion de los procesos utilizados.

Una vez determinadas las causas que generan el efecto de deficiencia en la red de
distribucion, se aplicé la herramienta de los 5 por qué, en conjunto con los gerentes y colaboradores
(Herrera Ramirez, Mirault Brenes, Morales Sandino, & Vargas Sibaja, 2018) de las areas

involucradas para determinar la causa raiz del problema.

A continuacidn, se muestran las preguntas realizadas y las respuestas mas congruentes de

acuerdo con el tema estudiado.
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» ;Porqué existen deficiencias en la red de distribucion actual?
* Porque no se priorizan correctamente los puntos de venta.

* Porqué no se priorizan correctamente los puntos de venta?

* Porque la frecuencia de abasto asignada a cada punto de venta no esta fundamentada en variables
criticas.

*;Porqué las frecuencias no se calculan con base en variables criticas?
* Porque no existen caracterizaciones definidas para cada punto de venta que puedan ser analizadas.

* Porqué no existen caracterizaciones definidas ni analisis para cada punto de venta?
* Porque no existe una documentacioén actualizada de las caracteristicas cualitativas y cuantitativas de
los puntos de venta.

*;Porqueé no hay una documentacion actualizada de los puntos de venta?

* Porque se considera que el personal tiene la experiencia suficiente para emitir criterios de
distribucion.

*;Porqué se confia en la experiencia del personal para emitir criterios de distribucion?
* Porque no cuentan con un método de programacion de frecuencias y abastos a cada punto de venta.

)€ - LK -4

Figura 67. Herramienta 5 Por qué, causa raiz.

Fuente: Elaboracion propia a partir de entrevistas no estructuradas con la gerencia y colaboradores de Gollo
Grupo Unicomer Costa Rica.

De acuerdo con el analisis de los 5 Por qué, se obtiene que la causa raiz del problema es la

inexistencia de un método de programacion de frecuencias y abastos a cada punto de venta.

A continuacion, se detallan las problematicas con las que cuenta la compafiia, las cuales se
encuentran relacionadas con la causa raiz, con el fin de realizar su respectivo estudio v,

posteriormente, generar el plan de accion.

5.1.1 Frecuencias de abasto mal configuradas para el PDV.

Actualmente, los puntos de venta de la compafiia se encuentran clasificados en A, B, C, D
y E, donde la clasificacion A, es utilizada para todas aquellas tiendas a las que se debe visitar tres
veces por semana, las B se visitan dos veces por semana y las C, D y E una vez por semana. Esta
clasificacion, se encuentra basada, principalmente, en las demandas y utilidades de la tienda, asi
como la zona (Urbana o Rural).
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El inconveniente con este tipo de clasificacion reside en que es utilizada para la realizacion
de cronogramas de entrega de mercaderia mensual, donde no se estan contemplando variables
indispensables como lo son las rotaciones de los puntos de venta, la capacidad de almacenaje o la
cercania con respecto del CEDI. En la figura 68 se puede observar un extracto del cronograma

utilizado, que debe ser desarrollado al inicio de cada mes de manera manual.

258 i) 208 264 144 148
Gollo Gollo Colle Gollo Gollo Gollo
95 80 112 119 94 313 [¢ | Nimero de PDV
Heredia #3 TresRios Alajuelita fapote AtEnE Turruecare: g r
S Ervia S& Envia 5S¢ Envia 5S¢ Envia 5 Envia 5S¢ Envia Nombre de PDV
TAA 2im P31 168 2TA 278 =} -
Calle Colle Celle Celle Celle Curacag Nimero de puetta
04 126 128 58 11 529 y muelle
Alajuela 82 San Miguel Aserri Tebas Puntarenas Puntarenas
Se Ervia e Envia Le Envia Le Envia L Envia e Envia
I2A 116 168 194 138 23A
Galle Golle Golla Golle Golle Gaolle
74 141 || 115 18 110 120 Estade del
Sta Barbara Barva Escanu Orotina A1 Dwotina #2 San lsidra a ?tﬂ (E.‘.'.ﬂ‘i 1ar o
Se Enwia 5o Enwia Sp Ennia So Enwia S Envia Se Envia [ dEJaI Cﬂ-fgﬂd':‘}
Colla Colle Colle
Palmar Norte| | Palmar Morte Wnita
Dicjn Curgude Dsjn Carguda Dsjn Cargede

Figura 68. Extracto de cronograma de frecuencias y elementos que lo componen.

Fuente: Base de datos del departamento de logistica de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.

Se puede observar, que el cronograma indica solamente los puntos de venta a los que se
debe ir por semana (determinado por las frecuencias histdricas), la posicion en la que debe estar
para su posterior carga y si se envia el mismo dia o se debe dejar cargado el camidn para que salga

al dia siguiente en la mafiana.

Por lo tanto, los envios de mercaderia se realizan por medio de un fundamento poco
confiable que se traduce en distribuciones innecesarias o pendientes que se llegan a reflejar en

altos costos de transporte y de oportunidad.
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En el siguiente grafico (figura 69), se detalla el comparativo de los 160 puntos de venta
entre la frecuencia teorica (estandar definido por la compafiia) y la frecuencia real de abasto que

esta siendo utilizada actualmente por los responsables de alisto y despacho en el CEDI.

Estado de los 160 PDV en funcion de la frecuecia
de abasto tedrica vs real

6.88%

16.88%

76,.25%

Faltanta de visita Visita extra Visita conforme

Figura 69. . Gréafico comparativo de frecuencia tedrica vs real para los 160 PDV.

Fuente: Elaboracion propia a partir de base de datos de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.

De acuerdo con el grafico anterior, se determina que un 6,88% de los puntos de venta cuenta
con faltantes de abasto, un 16,88% estan siendo abastecidos en exceso y un 76,25% se abastece de
forma regular (para ver el detalle de los PDV que conforman cada uno de los estados dirigirse al

apéndice A).

A pesar de que el porcentaje de PDV no abastecidos de forma pautada no es tan alto, se
evidencia una necesidad distinta de frecuencias de la que se establecié como ideal o tedrica por la

empresa.

Ademas, estos desfases en las frecuencias impactan directamente en la logistica de
transporte, al implicar un cambio en las zonas visitadas y en las rutas que se deben realizar, asi
como también, impactan directamente en los costos asociados a esta logistica, ya que se encuentran

ligados a las distancias recorridas y a los tonelajes de los camiones por utilizar.
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Debido a esto, se desarrolla el calculo de los costos de oportunidad generados por falta de
visita a las tiendas en los que se esta incurriendo, por medio del andlisis de las ventas promedio
para cada uno de los 11 PDV; esto con el fin de conocer el grado de afectacion econdmica que
estos representan para la compafiia. En la Tabla 2, se muestra el resultado del andlisis realizado:

Tabla 2. Detalle de costos de oportunidad generados por falta de visita del PDV.

PDV sin
inventario

Detalle

Total de PDV
Costo de
oportunidad (11
despachos) ¢ 7.184.378,72
Costo de
oportunidad
(despachos segun
frecuencia) ¢ 19.301.626,90
Costo de

oportunidad
(mensual) ¢ 77.206.507,61
Costo de

O g I BEGRERPENS ¢926.478.091,32

Nota. Fuente: Elaboracion propia. Para visualizar la tabla completa, dirigirse al apéndice B.

De acuerdo con la tabla anterior, se evidencia el escenario en donde se presenta desabasto
en tiendas. Esto radica en un costo de oportunidad de aproximadamente ¢ 926.478.091,32 anuales
esto equivale al 11,7% de las ventas anuales promedio, ya que se entiende que las unidades no

despachadas representan una pérdida en la venta.

En la tabla 3, se muestran los totales de los 27 puntos de venta que representan envios extra
con respecto de la frecuencia teérica que habia sido establecida por la empresa, esto impacta en un

6,88% los costos de transporte. Estos datos fueron obtenidos analizando el tonelaje del camion
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utilizado con mayor frecuencia y el kilometraje recorrido desde el CEDI hasta cada uno de los

puntos de venta.

Tabla 3. Detalle de costos de transporte generados por envios extra a los PDV.

Total de PDV 97

Costo de transporte 1
VeZ por semana ¢  3.205.405,93
Costo de transporte
QLN EEEREDES ¢ 3.386.310,20
Costo de transporte
Real (semanal) ¢ 6.653.260,88

Diferencia (semanal)
¢ 3.266.950,68

Costo de transporte
Tedrico (anual) ¢ 182.860.750,92

Costo de transporte
Real (anual) ¢ 359.276.087,67

BIEENHENCULEVEN ¢ 176 415.336.75

Nota. Fuente: Elaboracion propia. Para visualizar la tabla completa, dirigirse al apéndice C.

Observando los datos evidenciados en la tabla 3, se puede determinar, que la empresa esta
incurriendo en costos de transporte innecesarios que corresponden, aproximadamente, a

('176.415.336,75 anuales y toda esta pérdida se da por ir mas de las veces establecidas a 27 PDV.

Por lo tanto, el analisis anterior, argumenta el impacto que generan 38 PDV que no cumplen
con la frecuencia tedrica establecida y, ademas, sefialan oportunidades de mejora significativas en
las frecuencias de abasto, ya que Gollo Grupo Unicomer, podria estar ganando ¢/926.478,091,32
anuales mas y reduciendo ¢176.415.336,75 anuales, si se contara con una mejor distribucion

alrededor del pais.



111

Ademas, es importante recordar, que las frecuencias teoricas al no contar con fundamentos
cuantitativos confiables y estudiados, podrian estar representando en el analisis anterior, solamente

una parte del porcentaje de pérdidas real de la empresa.

5.1.2 Existe aleatoriedad en los despachos realizados a las tiendas.

A raiz de que las frecuencias de abasto teoricas se consideraron como poco confiables
debido al proceso empleado para determinarlas y a la dependencia que existe entre puntos de venta
para aprovechar al maximo las rutas de camiones, se considera necesario desarrollar un analisis
que determine si las 160 frecuencias de abasto con las que estan operando, actualmente, son
efectivas.

Para esto, se utilizan como recursos los pedidos realizados por las tiendas, contra los
despachos efectuados por el centro de distribucion. Esto, permitira observar si los puntos de venta
reciben inventario en exceso 0 se encuentran desabastecidos, ya que de presentar alguno de estos

dos escenarios (de manera constante) significa que las frecuencias se efectian de forma errénea.

Para el respectivo analisis, al ser datos que se obtienen en periodos mensuales, se procede
con la elaboracion de cartas de control individual con 30, las cuales permiten determinar los datos

que se encuentra fuera de control estadistico.

En la figura 70, se observan las cartas de control que representan el nimero de desabastos
por punto de venta para una muestra de 5 meses (para ver las cartas de control de manera

individual, dirigirse al apéndice D).



Walores Individuales

Walores Individuales

Carta de Confrol-Desabasto Mayo 2018
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Carta de Control- Desabasto Julio 2018
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Walores Individuales
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Carta de Conirol- Desabaste Junic 2018

IC5=IMG5

=357

ICl=163

Carta de Confrol- Desbasto Agosto 2018

Walares Individuales

LC5=32.7

E=ITEq

LCT=A1.1

Carta de Control- Desa basto Septiembre 2018

Valoras Individualas

US=315

X=ES

1 W 33 & & £ 5 B W@ u
Observacion

Figura 70. Cartas de control, desabasto a PDV.

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, los datos atipicos son puntos que poseen una alta variabilidad y que no

necesariamente pueden ser producto de un método de programacion poco estructurado, sino que
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también, se pueden ver afectados por diversos factores, tales como: retraso en la generacion de
ordenes de compra, retraso de pedidos por parte del proveedor, anulacion de cédigos en sistemas,
pedidos modificados por administradores de tienda sin considerar la cantidad sugerida por el
WMS, entre otros.

Posteriormente, se procede a estimar el costo de oportunidad generado por los desabastos
dados en un periodo de 5 meses como se muestra en la figura 71, en donde se evidencia una

tendencia de crecimiento desde mayo hasta septiembre 2018.

Grafico de costos de oportunidad por desabasto
Periodo: Mayo-Septiembre 2018.

(¢142,904,747.56

(1,403,724,563.89

¢1,764,855,925.23

(¢971,782,129.77

¢1,657,699,265.99

Mayo = Junio Julio Agosto = Septiembre

Figura 71. Gréfico de costos de oportunidad por desabasto (mayo-septiembre 2018).

Fuente: Elaboracién propia.

En contraparte con los excedentes, se debe considerar que existen picos de demanda de
producto de temporadas altas y bajas de ventas, como se muestra en la figura 72, las temporadas
altas son julio y agosto por el factor del Dia de la Madre y octubre, noviembre y diciembre por la
época navidefia, ya que son periodos en los que las tiendas necesitan contar con inventario para

poder cubrir la creciente demanda.



114

Grafico del comportamiento de las ventas
Afio Fiscal: 2016-2018

300000 — ] —1 e — —

250000
200000

150000
| —~——— \_- N~ N\ 1

100000

Volimen de ventas

50000

J°

<
)

o o & O Gl o © — X q X &
RO N R MM U S S e Eaa RS & & & R S R
TS TITE T IFITILS LTSS T E T IS F LS T W
3 . o
EORV X <S8 cjz,Q S QY %@Q

Meses

Figura 72. Gréfico del comportamiento de las ventas por afio fiscal (2016-2018).

Fuente: Elaboracion propia.

A continuacién, se muestra en la figura 73 se observa el comportamiento de los excedentes,
en donde se puede identificar que existen puntos fuera de control estadistico. En este caso, también
es preciso mencionar que el excedente de una tienda puede deberse a la demanda, ya que ésta
puede pertenecer a uno o varios puntos de venta de la zona cuya capacidad es limitada o nula (para

ver las cartas de control de manera individual, dirigirse al apéndice E).

El centro de distribucion toma en consideracion esta variable para coordinar con los
administradores de tienda y poder abastecer el pedido de estos puntos de venta pequefios que
demandan producto, pero no pueden almacenarlo, en cualquier otro de la zona que posea capacidad

de almacenaje y, posteriormente, se va enviado por medio de traslados.

Sin embargo, esta practica no es bien vista por parte de los administradores ya que, al ser
una orden de pedido ajena, tienden a quejarse por tener la responsabilidad de albergar un inventario
gue no representa una potencial venta para su propio punto o de cubrir sus costos en caso de dafio,
asi como también, puede verse afectado el punto de venta que originé el pedido, si durante el
periodo de almacenamiento o traslado de tienda a tienda el producto se dafa. Por esta razon, se

considera la opcion de asegurar con inventario maximo ciertos puntos de venta, para que puedan
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abastecer a las tiendas cercanas, de esta forma el administrador estaria cediendo parte de su propio

inventario y no cuidando el inventario ajeno.

Carta de Control- Mayo Excescs 2018

Carta de Control- Junio Excesos 2018
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Figura 73. Cartas de control, exceso de abastos a PDV.

Fuente: Elaboracién propia.
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De igual forma, se procede a estimar el costo de oportunidad generado por el exceso de
abasto en un periodo de 5 meses como se muestra en la figura 74, en la cual se evidencia una alta
variabilidad entre periodos, aunque como se menciono anteriormente se sabe que estas diferencias
se dan porque se conoce el impacto que los dias festivos provocan en la demanda y, por ende, en

los inventarios.

Grafico de costos de oportunidad por excesos
Periodo: Mayo-Septiembre 2018.

(16,937,947,682.36
21,613,305,722.26

#42,919,557,895.12

(48,002,847,252.89

{52,786,131,232.92

Mayo Junio lulio Agosto = Septiembre

Figura 74. Gréfico de costos de oportunidad por excesos (mayo-septiembre 2018).

Fuente: Elaboracion propia.

Actualmente, el encargado de Alisto y Despacho en conjunto con el gerente del centro de
distribucion se reunen mensualmente para elaborar el documento que servird como base para la

programacion de envios a lo largo del mes.

Cabe destacar que los criterios para definir los envios no estdn sustentados en algun
método o estudio previo, sino que se elabora con base en la experiencia de los responsables, asi

como en el histérico del comportamiento de envios.

El documento que se utiliza actualmente para frecuentar las tiendas a lo largo del territorio

nacional no tiene un fundamento en variables como: capacidad de almacenaje en puntos de venta
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(tanto en bodega como en areas de exhibicion) y su respectiva demanda real, accesibilidad en zonas
de estacionamiento para carga Yy descarga de mercaderia, tipo de camion apto de acuerdo con
capacidad en toneladas para trasladar diferentes tipos de producto, tiempo y distancia del recorrido

a efectuar o incluso ventanas de recepcion de mercaderia.

Por esta razon, se plantea considerar todas estas variables, con el fin de proponer un método

de programacion de abastos que tenga una funcionabilidad integral.

5.1.3 Falta de mapeo de PDV por zona geografica.

En la actualidad, la compafiia opera bajo un modelo que condiciona visitar con la misma
frecuencia distintas zonas geogréficas a lo largo de cada semana, con el fin de brindar un nivel de

servicio equitativo entre regiones, sin considerar que esto genera un elevado costo logistico.

La empresa solamente cuenta con 104 PDV mapeados por zona actualmente y 56 sin mapeo
(ver figura 75), lo cual evidencia un problema de estandarizacién, ya que la informacién con la
que dispone no se encuentra actualizada, ordenada ni clasificada por una categoria especifica

(provincia, cantdn, sector, entre otros).

Se puede observar que Unicamente se conoce el numero, el nombre y la ruta del PDV, la

cual es llamada con el mismo nombre de la provincia por visitar.



118

PDV Nombre Ruta  PDV Nombre Ruta
2|TECO alajuela 32|GUAPILES limonl
3|CARTAGO cartagol 33|SIQUIRRES limon
4|PAPAG. ALAJUELA |alajuela 34|SAN RAMON 2alajuela
5|LIMON BOL limon 37|PAQUERA puntarenasl
6|SAN JOSE M san jose 38[NICOYA guana
7|GUADALUPE san jose3 39|PARRITA jaco
8/SAN CARLOS san carlos 42|PURISCAL san josel

10|GALLO ALAJUELA |alajuela 43[PAPAG. CARTAGO |cartagol
11|JPUNTARENAS puntarenas 44|HEREDIA MER heredias
12|SAN ISIDRO isidros 45(C. NEILY neily
13|ESTRELA S.1. isidros 48|ROBLE puntarenas
15|TURRIALBA 15 cartago2 50[STA CRUZ guana
16|RIO FRIO limonl 52|PITAL san carlos
18|OROTINA jaco 53|FORTUNA san carlos
19|STA ANA san josel 54|PARAISO cartago2
20|CANAS guanal 55|GRECIA 2alajuela
22|JACO jaco 56|LIMON limon
23[LIBERIA guanal 57|PAVAS san jose4
28| DESAMPARADOS [san jose4 58[TIBAS san jose3
31|QUEPOS jaco 60|SAN SEBASTIAN |san jose4

Figura 75. Documentacion actual de 40 PDV mapeados.
Fuente: Base de datos del departamento de logistica de Gollo Unicomer Costa Rica.

Nota: Para visualizar la tabla completa de los 104 PDV mapeados actualmente, dirigirse al anexo 2.

Es importante mencionar, que la empresa cuenta con una clasificacion de los 160 puntos
de venta con base en los jefes de zona, en la que se especifica el kilometraje aproximado del CEDI
a los puntos de venta y los costos de transporte asociados, segun el tipo de camion (tonelaje), pero
al no encontrarse mapeados todos los 160 puntos, la informacion con que trabajan no permite
determinar la ubicacion geografica en la que se encuentran. Esto se puede ver evidenciado en la

figura 76.
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PDV Nombre Jefe de Zona PDV Nombre Jefe de Zona
2 ALAJUEL-TECO Pezzotti 32 GUAPIL-CINE Axel
3 CARTAG-FEIS Jiménez 33 SIQUIRRE-PZA  [Axel
4 ALAJUEL-PG Pezzotti 34 SAN RAMON Pezzotti
5 LIMON-BOULEV Axel 37 PAQUERA L 6pez
6 SJOSE-MORAZ Quesada 38 NICOYA Pascua
7 GUADALUPE Ocampo 39 PARRITA Lopez
8 SCARLOS AV C Murillo 42 PURISCAL Quesada
10 ALAJUEL-CTRL Pezzotti 43 CARTAG-PG Jiménez
11 PUNTARENAS Lopez 44 HEREDIA-MERC |Ocampo
12 S.ISIDRO-PAR Campos 45 CIUDAD NEILY [Campos
13 S.ISIDRO-EST Campos 48 EL ROBLE Lopez
15 TURRIAL-CTR Jiménez 50 SANTA CRUZ Pascua
16 RIO FRIO Murillo 52 PITAL Murillo
18 OROTINA Lopez 53 LA FORTUNA Murillo
19 SANTA ANA Quesada 54 PARAISO Jiménez
20 CANAS Pascua 55 GRECIA Pezzotti
22 JACO Lopez 56 LIMON-ACON Axel
23 LIBERIA-AVE Pascua 57 PAVAS-PALI Quesada
28 DESAMPA-CINE Quesada 58 TIBAS Ocampo
31 QUEPOS Lopez 60 SN SEBASTIAN  [Quesada

Figura 76. Documento de 40 PDV clasificados por jefe de zona.
Fuente: Documentos brindados por el departamento de logistica.

Nota: Para visualizar la tabla completa de los 160 PDV clasificados por jefe de zona, dirigirse al anexo 3.

Como se puede observar, la Unica manera de determinar la ubicacion de estos puntos de
venta es por medio del nombre, que en algunas ocasiones, se repite, como por ejemplo, Acosta y

Acosta #2, lo que ocasiona confusion.

Por lo tanto, en el presente proyecto se hara la evaluacion respectiva para poder reubicar
las tiendas en las zonas de acuerdo con la ubicacién geogréafica y la accesibilidad que se tenga a

estas.

5.1.4 La cantidad por abastecer no opera en funcion del cubicaje de los PDV.

A pesar de que la compafiia cuenta con la informacién referente al cubicaje de las tiendas,

éste nunca se ha tomado en cuenta para desarrollar un analisis que contemple si el espacio se
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encuentra debidamente utilizado con respecto de la cantidad de producto que se debe abastecer

semanalmente.

Por lo tanto, se procede a evaluar por la linea de producto (figura 77), el porcentaje de
espacio disponible en cada uno de los puntos de venta, con el fin de evidenciar si existe 0 no
posibilidad de almacenar mayor cantidad de mercaderia y, posteriormente, en el disefio de la
propuesta, determinar si con este aumento de mercaderia en tienda se puede cubrir la demanda sin

la necesidad de realizar una visita mas de 1 vez a la semana.

Histograma de porcentaje de espacio disponible en PDV
35

30
25
20

15

Numero de PDV

10

2.24% 6.22% 10.20% 14.18% 18.16%  22.14%  26.11%  30.09%

Porcentaje de espacio disponible

Figura 77. Histograma del porcentaje de espacio disponible en PDV.

Fuente: Elaboracion propia.

En el histograma elaborado, se evidencia que existen 29 tiendas, las cuales poseen un
promedio de espacio disponible entre 28,10% y 32,08% del total en tienda, asi como también en

menor escala se identifican 21 PDV con un rango de espacio disponible entre 24,12% y 28,10%.

Por lo tanto, este escenario es propicio para oportunidades de mejora en cuanto al
aprovechamiento de espacio y la reestructuracion de la frecuencia de visita del PDV en funcion

del volumen de inventario despachado.
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CAPITULO VI: DISENO DE LA PROPUESTA
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En este capitulo se da desarrolla la fase | (Improvement /Mejorar), en donde se desarrollan

acciones que impactan positivamente el proceso de abastecimiento a 160 PDV.

A raiz del andlisis de la situacion actual que presenta la empresa en funcién del desabasto,
excesos, diferencias en las frecuencias de distribucion, mala utilizacion del espacio y los costos
asociados se procede a desarrollar un modelo que permita reducir estas deficiencias y optimizar la

red de distribucion.

En la figura 78, se muestran las etapas por seguir para el desarrollo de la propuesta de
panificacion de frecuencias y cantidades de abasto para 160 puntos de venta.

En cada etapa se detalla su subetapa y el valor agregado que ésta representa, tanto para el
Centro de Distribucién (CEDI) y Alisto y despacho, como para la Unidad de Gestion de Inventarios

(UGI) y el departamento de Control interno.

Etapas de la propuesta Descripcion Valor agregado
Documentacion de recorridos. Distancias y tiempos mapeados.

Ubicacién de los 160 PDV al rededor del pais.
Delimitacion de PDV en 8 zonas geograficas.
Creacion de clusteres por zona.

Mapeo de PDV, creacion de zonas y

Estandarizacion o )
analisis de clisteres.

Caélculo de cubicajes por linea. Cubicajes actualizados.
Fase I: Prondstico. Sistema de prevencidn para toma de decisiones.
- Fase II: Configuracion de abastecimientos. |Programacidn dptima de despachos.
Programacién de abasto - — — - —
Fase I1l: Sistema de operacion. Definicion del flujo de la cadena de suministro.
Fase IV: Coordinacion de recursos. Enfoque a nivel interno de la organizacion.
Modelo automatizado de programacién de

Herramienta propuesta (Macro). abastos

Manual para la utilizacién correcta de la

herramienta propuesta.
Base de datos actualizada con las caracteristicas

Herramienta y base de datos|Manual de uso de la herramienta

Ficha técnica. de cada PDV.
Detalle de los temas que deben ser contemplados
Plan de capacitacion Temas por abordar en la capacitacion. durante la capacitacion y sus respectivos tiempos

de desarrollo.

Figura 78. Cuadro resumen del disefio de la propuesta.

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez establecidas las etapas para la elaboracion de la propuesta, se procede a desarrollar

cada una de ellas.
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6.1 Estandarizacion

En esta etapa se pretende estandarizar la documentacion con la que cuenta Gollo Grupo
Unicomer para generar el disefio de la propuesta del proyecto, con el fin de disponer de
informacion ordenada y depurada, la cual, a su vez, serd de gran apoyo para facilitar el proceso de
analisis de datos y toma de decisiones.

6.1.1 Documentacion de recorridos.

Debido a que la empresa no tiene documentado el tiempo en transito de los transportes y el
grado de proximidad de las tiendas con respecto del CEDI, se procede a estimar la distancia y

tiempo méximo con el fin de utilizar estos datos como medidas estandar.

Para llevar a cabo el célculo, se hace uso de la plataforma de mapas webs “Google Maps”
en donde se introducen las coordenadas de cada tienda y se estima el tiempo y distancia de cada
punto, para esto se toma en cuenta la lista de coordenadas para cada PDV proporcionada por la

Unidad de Gestion de Inventarios (ver anexo 4), en la figura 79 se ejemplifica este procedimiento.

O =m B fF & * |cerdas

UNICOMER CR, Provincia de Alajuela, /

Gollo, Provincia de Alajuela, Alajuela

@  por Car. del Coyol

UNICOMER CR
ELCOYOL

26 mir
@  porCarretera 1 ot

fm porCarretera 3 26 min u
St OlaeAD B
= @oogle

Figura 79. Busqueda de coordenadas en Google Maps.

Fuente: Elaboracion propia, adaptado de Google Maps. https://www.google.co.cr/maps/@10.0136757,-
84.2120697,15z?hl=es. Recuperado el 14 de noviembre de 2018.
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Este proceso se repite para cada uno de los 160 PDV, es importante considerar que los
tiempos y distancias estimados pueden variar a causa de factores asociados al proceso, tales como:
tiempos de carga y descarga de mercaderia, presas, accesos bloqueados, arreglos en carretera o
cualquier otro inconveniente que genere un tiempo improductivo para el proceso de

abastecimiento.

El mapeo de puntos de venta es un aporte esencial para este proyecto ya que es un dato,
tanto cualitativo como cuantitativo que sirve para la toma de decisiones a nivel de macro y micro
localizacion dentro de un clister y que, a su vez, sera un insumo para los encargados de logistica

y de transportes en caso de que se requieran actualizaciones en los ruteos.

6.1.2 Mapeo de regiones.

En esta etapa, se hace uso nuevamente de la plataforma de mapas webs “Google Maps”
con el fin de poder ubicar cada uno de los puntos de venta alrededor del pais, para esto se toma en
cuenta la lista de coordenadas para cada PDV proporcionada por la Unidad de Gestién de

Inventarios (ver anexo 4).

Con el objetivo de generar nuevos clusteres se procede a mapear todos aquellos puntos de
venta que no se encontraban dentro de la documentacion de la empresa, debido a que la

informacion con la que contaban se hallaba desactualizada desde hace varios afios.

En la figura 80, se puede observar en la simbologia del mapa, 56 puntos amarillos
distribuidos a lo largo del pais, que identifican los PDV no documentados. Estos puntos de venta

representan un 35% del total de puntos.
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Figura 80. Puntos de venta no mapeados.

Fuente: Elaboracién propia.

Nota: Para ver el detalle de los puntos no mapeados, dirigirse al apéndice F.

125

Una vez que todos los puntos de venta se encuentran mapeados, se procede a dividir estos

en 8 grandes areas alrededor del pais, como se muestra en la figura 81, esta segmentacion se realiza

considerando la cercania entre tiendas y, posteriormente, la accesibilidad en cuanto a alternativas

de trasporte en carretera para poder visitar estos puntos en ruta, este Gltimo criterio considera rutas

Optimas conocidas por la compafiia.

Las ocho zonas son: Zona Norte, Zona Sur, Guanacaste Altura, Guanacaste Bajura,

Puntarenas y Cobano, Guépiles, Limon y Gran Area Metropolitana (GAM).
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Figura 81. Mapa de las 8 zonas del pais.

Fuente: Elaboracién propia.
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Considerando que ya se encuentran establecidas las 8 zonas, se procede a definir la

ubicacion de los 56 puntos de venta no mapeados en su zona correspondiente como se muestra en

la figura 82.

GAM

Zona Norte

Zona Sur

Guanacaste Altura

Guanacaste Bajura

Puntarenas y Cébano

Guapiles

©|0|0|0 OO

Limén

Q

Q
Vo
Q|

Figura 82. Puntos de venta mapeados y divididos por zona.

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Para conocer los puntos que pertenecen a cada zona, dirigirse al apéndice G.
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A partir de esta categorizacion, se procede a generar los clusteres correspondientes a cada

una de las zonas, tomando en cuenta caracteristicas importantes como lo son la cercania, las

ventanas de recepcion de mercaderia y la duracion aproximada del recorrido.

Gran Area Metropolitana (GAM)

Provincia - Alajuela
Numero de Grupo PDV Nombre
2 Alajuel-Teco
1 10 Alajuel-Ctrl
525 La Cuaracao Alajuela 2
34 San Ramon
2 73 Palmares
512 La Curacao San Ramon
55 Grecia
81 Naranjo
3 98 Zarcero
137 Sarchi Norte
530 Curacao-Grecia #530
94 Atenas
4 123 S.Raf. Alajuela
313 Turrucares Alajuela
318 La Guacima
5 154 Ajauela City Mall
401 Gollo Motors Alajulea
6 4 Alajuel-Pg
7 86 Alajuel-Rey
8 513 La Curacao Alajuela
9 91 Poas

Figura 83. ClUsteres pertenecientes a la zona del GAM (provincia- Alajuela).

Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Para observar todos los clisteres pertenecientes al GAM dirigirse al apéndice H.

Estos clisteres (figura 83), se localizan en las provincias que conforman el Gran Area

Metropolitana (San Joseé, Alajuela, Heredia y Cartago). Se caracterizan por pertenecer a las

regiones mas urbanizadas del pais. Al encontrarse el CEDI ubicado en el Coyol de Alajuela,

considera esta zona de facil acceso para envios de mercaderia.



Nudmero de Grupo PDV Nombre
8 Scarlos Av C
1 69 Scarlos-Esq
97 Scarlos-G+G
52 Pital
2 68 Aguas Zarcas
307 Venecia
124 Santa Rosa De Pocosol
3 134 Gollo Los Chiles
317 Boca Arenal
53 La Fortuna
4 332 Florencia #2
146 Gollo Florencia #146
5 306 Upala
308 Guatuso

Figura 84. ClUsteres pertenecientes a la zona Norte.

Fuente: Elaboracion propia.
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Como su nombre lo indica los clusteres que conforman esta zona (figura 84), abarcan el

territorio ubicado al Norte del pais, sus cantones principales son: San Carlos, Los Chiles, Guatuso,

entre otros. Esta zona, es considerada de acceso medio en cuanto a facilidad de envios de

mercaderia debido a la lejania con respecto del CEDI.

Numero de Grupo PDV Nombre
12 S.Isidro-Par
13 S.Isidro-Est
1 116 S.Isidro 116
536 La Curacao Pérez Zeledon #536
315 Mall Monte General
2 83 Buenos Aires
311 San Vito
45 Ciudad Neily
3 132 Rio Claro
324 Neily
323 Golfito
4 316 Puerto Jiménez
312 Palmar Norte
5 301 Uvita

Figura 85. Clusteres pertenecientes a la zona Sur.

Fuente: Elaboracion propia.
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Los clasteres mostrados en la figura 85, abarcan el territorio ubicado al Sur del pais, sus
cantones principales son Pérez Zeledon, Buenos Aires, Golfito, entre otros. Esta zona, se considera
de dificil acceso en cuanto a facilidad de envios de mercaderia debido a la lejania con respecto del
CEDL.

Numero de Grupo PDV Nombre
20 Canas
84 Tilaran
1 88 La Cruz
309 Las Juntas
501 La Curacao - Carfias
533 La Curacao Tilaran #533
23 Liberia-Ave
2 96 Liberia-Cine
520 La Curacao Liberia
3 304 Bagaces
136 Gollo Guayabo-General
4 314 Monte Verde - Puntarenas

Figura 86. Clusteres pertenecientes a la zona Guanacaste Altura.

Fuente: Elaboracién propia.

Los clusteres pertenecientes a la zona de Guanacaste altura (figura 86), se encuentran
ubicados al Norte de la provincia de Guanacaste. Sus principales cantones son: Liberia, Bagaces,
Canfias, Tilaran entre otros. Esta zona, es considerada de acceso medio en cuanto a facilidad de

envios de mercaderia debido a la lejania con respecto del CEDI.
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NUmero de Grupo PDV Nombre

155 Nandayure

1 331 Hojancha
71 Jicaral
140 Nicoya #2

9 517 La Curacao Nicoya
303 Nosara
38 Nicoya
50 Santa Cruz
62 El Coco

3 111 Tamarindo
302 Filadelfia
131 Santa Cruz #2
532 La Curacao Santa Cruz

Figura 87. ClUsteres pertenecientes a la zona Guanacaste Bajura.

Fuente: Elaboracién propia.

En la zona de Guanacaste Bajura, se encuentran los clisteres ubicados al Sur de la provincia
de Guanacaste (figura 87). Sus principales cantones son: Liberia, Nicoya, Nandayure, Hojancha.,
entre otros. Esta zona, es considerada de acceso medio en cuanto a facilidad de envios de

mercaderia debido a la lejania con respecto del CEDI.

Ndmero de Grupo PDV Nombre
11 Puntarenas

48 El Roble

1 66 Esparza

537 La Curacao El Roble #537
529 Curacao-Puntarenas #529

37 Paquera
2 65 Cébano
321 Santa Teresa
3 18 Orotina
110 Orotina -Parq
22 Jaco
4 39 Parrita
534 Curacao Quepos #534
31 Quepos
5 87 Miramar

Figura 88. Clusteres pertenecientes a la zona Puntarenas y Cébano.

Fuente: Elaboracion propia.
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Debido a la facilidad de acceso, tiempo y distancia, la zona de Puntarenas y Cébano, esta
compuesta por cllsteres que se conforman por PDV pertenecientes a la provincia de Alajuela,
Guanacaste y Puntarenas (figura 88). Sus principales cantones son: Orotina, Esparza, Quepos,
Parrita, entre otros. Esta zona, es considerada de acceso medio en cuanto a facilidad de envios de

mercaderia debido a la lejania con respecto del CEDI.

NuUmero de Grupo PDV Nombre
32 Guapil-Cine
1 75 Guapil-Abajo
118 Guapil-G+G
5 82 Cariari
148 Gollo Cariari #2
3 16 Rio Frio
72 Sarapiqui

Figura 89. ClUsteres pertenecientes a la zona Guapiles.

Fuente: Elaboracion propia.

La zona de Guapliles, se encuentra conformada por los clisteres ubicados al norte de la
provincia de Limén y de Heredia (figura 89). Sus principales cantones son: Sarapiqui, Pococi,
entre otros. Esta zona, se considerada de dificil acceso en cuanto a facilidad de envios de

mercaderia debido a la lejania con respecto del CEDI.
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Limoén

Numero de Grupo PDV Nombre
5 Limon-Boulev
1 56 Limén-Acon
93 Bribri
149 Valle La Estrella #149
33 Siquirre-Pza
2 152 Siquirres
108 Siquirre-G+G
3 67 Batan
320 Matina
4 89 Guacimo
326 Guacimo #2

Figura 90. ClUsteres pertenecientes a la zona Limon.

Fuente: Elaboracion propia.

La zona de Limon se encuentra compuesta por los clusteres ubicados al sur de la provincia
de Limon (figura 90). Sus principales cantones son: Limon, Siquirres, Guacimo, entre otros. Esta
zona, se considerada de dificil acceso en cuanto a facilidad de envios de mercaderia debido a la

lejania con respecto del CEDI.

La creacion de clisteres y el mapeo de puntos de venta, se considera como un valor
agregado para la compafiia, ya que esta estandarizacion, proporciona una mejora en el
entendimiento y organizacién a la hora de tomar decisiones de transporte, tonelaje de camiones,

estimacion de tiempos y mejora de servicios, entre otros.

Ademas, permite brindar una mejor trazabilidad si se llega a presentar el efecto de la

rotacion del personal con el pasar de los afios.

6.1.3 Calculo de cubicajes por linea.

A razon de que la empresa posee altos cambios en la demanda, y a su vez, se ve afectada

por la rotacién de productos sustitutos o de temporada, es importante considerar sus dimensiones
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con el fin de poder medir la capacidad de almacenaje que estos productos ocuparian dentro de cada

uno de los puntos de venta.

Seguidamente, se realiza un analisis de los 160 PDV con base en la cantidad de producto
en tienda cuando ésta se encontraba en su méxima capacidad, para efectos de analisis este dato se

considera como la capacidad instalada tedrica.

Seguidamente, se realiza un analisis de la utilizacion de espacio en m® para 160 PDV en
funcion de la cantidad de producto existente en tienda contra la capacidad instalada teorica, para

efecto de este estudio se evaltan las siguientes 21 lineas de producto:

Automotriz.

o ®

Computo y oficina.

Opticas.

o o

Deportes.
Electrodomésticos de cocina.
Electrodomésticos del hogar.

Electrodomeésticos de cuidado personal.

o Q —H~ o

Infantil.

Juguetes.

j. Muebles de sala.

k. Muebles de cocina.

I. Muebles para dormitorio.
m. Muebles de oficina.

n. Muebles de exterior.

0. Colchoneria.

p. Comunicacion.

g. Linea blanca.

r.  Ferreteria Agricola Industrial.
Ss. Linea gris video.

t. Linea gris audio.

u. Instrumentos musicales.
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En la tabla 4, se muestra el volumen de espacio tedrico en tienda que ocupa

aproximadamente cada una de las 21 lineas de producto.

Tabla 4. Espacio tedrico en tienda ocupado por cada una de las lineas de producto.

Puntos de venta (PDV)

Linea 2 3 4 5 6 7 8 10
Automotriz 41,81 74,35 88,60 129,91 16,56 39,21 82,31 148,41
Colchoneria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Coémputo y oficina 12,37 32,14 28,80 22,32 15,07 7,74 16,48 29,08
Comunicacion 7,49 13,73 10,18 12,16 7,83 4,69 10,10 20,60
Deportes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electr.cuid.personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electrodom.de cocina 35,19 96,27 7744 77,88 48,73 36,12 7241 101,96
Electrodom.del hogar 5,96 23,63 29,07 28,70 10,36 9,52 23,90 31,82
Ferr, agric. Indust. 1,53 2,98 3,26 4,98 0,75 0,90 4,25 5,13
Infantil 0,82 16,37 0,00 11,44 0,27 491 4,08 4,96
Instrum. Musicales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Juguetes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Linea blanca 104,58 320,39 190,89 201,98 112,25 150,61 246,64 376,80
Linea gris audio 4,55 12,85 9,64 7,50 4,28 1,87 4,55 13,12
Linea gris video 23,79 62,58 40,74 49,14 27,22 34,83 39,36 76,78
Mueb. P/dormitorio 48,66 153,84 103,68 174,42 58,51 76,70 107,54 227,78
Muebles de cocina 17,39 44,54 40,05 47,10 24,36 33,01 74,92 38,95
Muebles de exterior 0,00 19,34 12,19 17,78 454 0,00 25,11 14,65
Muebles de sala 101,26 251,43 172,86 180,74 82,15 120,67 286,99 196,41
Muebles oficina 2,72 561 4,42 16,58 0,00 391 17,51 14,20
Opticas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 12,53 11,77

Total cubicaje tedrico (m3) 408,11 811,82 524,72 1028,68 1312,44

Nota. Fuente: Base de datos del departamento de Unidad de Gestion de Inventarios (UGI), Gollo Grupo

Unicomer Costa Rica. Para visualizar la tabla completa, dirigirse al anexo 5.

Seguidamente en la tabla 5, se estima el cubicaje de acuerdo con el nimero de existencias

por linea, para ver el detalle completo dirigirse al anexo 6.
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Tabla 5. Espacio real en tienda ocupado por cada una de las lineas de producto.

Puntos de venta (PDV)

Linea 2 3 4 5 6 7 8 10
Automotriz 30,77 55,16 75,45 125,56 18,31 40,89 72,76 112,76
Colchoneria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Coémputo y oficina 17,83 3342 28,14 17,51 20,32 11,12 15,89 30,07
Comunicacion 6,47 8,42 11,34 8,72 6,02 3,58 6,78 12,48
Deportes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electr.cuid.personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electrodom.de cocina 33,39 51,35 70,62 47,27 45,66 3397 59,46 79,09
Electrodom.del hogar 5,96 23,63 29,07 1,56 10,36 952 0,69 0,44
Ferr, agric. Indust. 1,38 1,79 3,68 4,75 0,57 1,09 2,84 411
Infantil 0,82 11,26 0,00 12,49 0,28 3,94 2,72 6,62
Instrum. Musicales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Juguetes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Linea blanca 122,17 213,60 119,06 230,28 107,57 138,88 268,21 332,15
Linea gris audio 5,90 15,00 13,93 9,11 7,77 2,68 6,97 14,73
Linea gris video 21,96 38,60 35,94 29,54 2114 21,73 37,87 51,52
Mueb. P/dormitorio 48,67 108,98 122,54 171,61 67,30 65,75 114,88 167,68
Muebles de cocina 17,40 39,60 32,64 54,03 22,84 33,02 64,84 47,22
Muebles de exterior 0,00 23,15 9,15 23,71 6,81 0,00 30,14 10,66
Muebles de sala 96,86 220,01 162,07 180,75 107,44 131,65 317,75 270,07
Muebles oficina 2,04 4,99 6,63 10,36 0,00 447 11,50 15,49
Opticas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 12,79 12,08

Total cubicaje real (m3) 848,96 927,25 502,29 1026,09 1167,17

Nota. Fuente: Elaboracion propia a partir de bases de datos de Unidad de Gestién de Inventarios (UGI), Gollo

Grupo Unicomer Costa Rica. Para visualizar la tabla completa, dirigirse al anexo 6.

Cabe destacar que, tanto en la tabla 4 y 5 se muestran lineas de producto con cubicajes en
cero, lo que significa que la tienda no registro ni registra, actualmente, existencia de estos
productos, por lo tanto, el objetivo de identificar estas diferencias es generar una opcion que
impacte positivamente en el aprovechamiento de espacio del PDV en funcion de la demanda v,

por ende, en la disponibilidad de producto en tienda.

Como se menciond en el punto 5.1.4, existen 21 tiendas con un espacio disponible
promedio de 26,11% y otras 29 con un 30,09%., por lo tanto, al considerarse un porcentaje
significativo, se determina que es necesario realizar un estudio de demanda para identificar cuales
lineas de producto son las méas vendidas en cada punto y asi, poder estimar cual es el cubicaje

estandar que éstas deberian tener por la linea de producto.
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6.2 Programacion de abasto

Una vez que la informacion se encuentra estandarizada, se procede a analizarla con el fin
de generar un modelo de programacion de frecuencias y cantidades de abasto que promueva la
optimizacion de la red de distribucion y que, por ende, se adecue por satisfacer la necesidad

cambiante del cliente.

6.2.1 Fase I: Prondstico

En esta fase es importante considerar la estrategia competitiva, para poder acoplar el

modelo a las iniciativas y objetivos de la compafiia.

De acuerdo con el analisis FODA realizado (ver seccion 4.4 para mayor detalle), el enfoque
de la empresa es reforzar las tiendas con poca participacion, especificamente, aquellas que se ven
afectadas por la frecuencia de visita, garantizar cobertura a lo largo del pais, asi como también,
propiciar la diversidad de sus productos y mantener un excelente servicio al cliente. Todo esto sin
dejar de lado la optimizacion, control, seguimiento del trabajo y el aprovechamiento maximo de

los recursos, reduciendo al maximo los costos que esto conlleva.

Tomando en consideracién todo lo mencionado anteriormente, se procede a realizar un
prondstico, con el fin de estimar el comportamiento de los proximos 3 afios de las ventas y a partir

de ahi, basar las frecuencias y abastos a lo que procede en el futuro de la compafiia.

En el siguiente gréfico (figura 91) se puede observar el comportamiento de las ventas en

unidades, de acuerdo con el pronostico realizado mediante regresion lineal con estacionalidad.
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Pronéstico de ventas para los afios: 2019, 2020 y 2021

300000
250000
200000
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100000

WVentas en unidades

50000

2016 2017 2018 2015 2020 2021

1 3 5 7 9 11 13 15 17 18 21 23 25 27 28 31 33 35 37 39 41 43 45 47 4% 51 53 553 57 59 61 63 65 67 69 71

Meses

Figura 91. Prondstico de ventas para los afios 2019, 2020 y 2021.

Fuente: Elaboracion propia.

Este prondstico permite observar, que el comportamiento de las ventas se mantiene estable
y que los picos de demanda se presentan en los mismos meses del afio (julio-agosto y noviembre-
diciembre) por un tema de estacionalidad generado por fechas festivas como el Dia de la Madre,
Viernes Negro y Navidad. Al tomar todo esto en consideracion, se garantiza que el modelo a

proponer se va a comportar de acuerdo con las necesidades cambiantes de la compafiia.

De igual manera, se desarrolla un andlisis de las ventas en las 21 lineas de producto para
conocer cual ellas representan un mayor porcentaje en la demanda. Esto con el fin, de adecuar el
abastecimiento a las tiendas y el cubicaje de éstas, de acuerdo con las necesidades y preferencias
del cliente.

En la figura 92, se observa el gréafico de Pareto con sus respectivos porcentajes de acuerdo

con la linea de producto.
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Grafico de pareto en funcion de la demanda por linea de producto
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Figura 92. Grafico de Pareto en funcion de la demanda por la linea de producto.

Fuente: Elaboracion propia.

Por lo tanto, se puede determinar que el 20% de las lineas de producto que representa el

80% de las demandas, son Electrodomésticos de cocina, Comunicacion y Linea Blanca.

De acuerdo con esta estadistica, se procede a validar si los puntos de venta se encuentran
surtidos en funcién de la linea mayor demandada, en la figura 93 se muestra el resultado de la

comparacion.
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Grafico de PDV en funcion de la linea de producto mayor demandada
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No acorde a la linea con mayor demanda Acorde ala linea con mayor demanda

Estado de las existencias de las lineas de producto

Figura 93. Gréfico de PDV en funcién de la linea de producto con mayor demanda.

Fuente: Elaboracién propia.

En el gréafico anterior se observa que el 53,75% de los PDV no se encuentran surtidos de
acuerdo con la linea de producto que mayor vende y en contraparte, solo el 46,25% de las tiendas
tiene alineado su inventario en funcién de la linea con mayor demanda.

6.2.2 Fase 11: Configuracién de abastecimientos.

En esta fase se lleva a cabo el disefio de la propuesta de frecuencias y cantidades de abasto,
es importante mencionar que al existir un alto desfase en las existencias de los PDV tal y como se

menciono6 en el punto 6.2.1, es necesario realizar un ajuste de los cubicajes en funcion de la
demanda por la linea de producto.

Para realizar este calculo, se procede a estimar el cubicaje de los PDV suponiendo que
estuvieran surtidos en funcién de la demanda promedio de unidades por linea, la cual se calculd
en la fase | y, por consiguiente, se obtiene la tabla 6.
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Tabla 6. Espacio promedio en m® que deberia ocupar cada linea de producto.

Puntos de venta (PDV)

Linea 2 3 4 5 6 7 8 10
Automotriz 30,77 55,16 7545 125,56 18,31 40,89 72,76 112,76
Colchoneria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Cémputo y oficina 17,83 3342 28,14 17,51 20,32 11,12 15,89 30,07
Comunicacion 6,47 8,42 11,34 8,72 6,02 3,58 6,78 12,48
Deportes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electr.cuid.personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Electrodom.de cocina 33,39 51,35 70,62 47,27 45,66 33,97 59,46 79,09
Electrodom.del hogar 5,96 23,63 29,07 1,56 10,36 9,52 0,69 044
Ferr, agric. Indust. 1,38 1,79 3,68 4,75 0,57 1,09 2,84 411
Infantil 0,82 11,26 0,00 12,49 0,28 3,94 2,72 6,62
Instrum. Musicales 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Juguetes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Linea blanca 122,17 213,60 119,06 230,28 107,57 138,88 268,21 332,15
Linea gris audio 5,90 15,00 13,93 9,11 7,77 2,68 6,97 14,73
Linea gris video 21,96 38,60 35,94 29,54 21,14 21,73 37,87 51,52
Mueb. P/dormitorio 48,67 108,98 122,54 171,61 67,30 65,75 114,88 167,68
Muebles de cocina 17,40 39,60 32,64 54,03 22,84 33,02 64,84 47,22
Muebles de exterior 0,00 23,15 9,15 23,71 6,81 0,00 30,14 10,66
Muebles de sala 96,86 220,01 162,07 180,75 107,44 131,65 317,75 270,07
Muebles oficina 2,04 4,99 6,63 10,36 0,00 447 11,50 15,49
Opticas 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 12,79 12,08

Total cubicaje estandarizado (m3) 411,62 848,96 927,25 442,39 502,29 1026,09 1167,17

Nota. Fuente: Elaboracion propia. Para visualizar la tabla completa, dirigirse al apéndice 1.

La tabla 6, muestra el detalle del espacio promedio en metros ctbicos (m®) que deberia
ocupar cada linea de producto si la tienda estuviera surtida en funcion de la demanda, por lo tanto,
debido a que el modelo busca optimizar cantidades de abasto de mercaderia en funcién de la
demanda y reducir o eliminar costos innecesarios, se considera el cubicaje estandarizado como el

nuevo cubicaje teorico por utilizar.

Una vez que se cuenta los con estos datos actualizados y estandarizados se efectuara la

estimacion de las frecuencias y cantidades de abasto para cada tienda.

6.2.2.1 Célculo de cantidades por abastecer.

La configuracion de abastecimientos propuesta obedece a los siguientes criterios:
capacidad del PDV, cubicaje de la tienda, demanda mensual, existencia en PDV, la tasa de rotacion

de unidades semanal, distancia maxima desde CEDI y el cubicaje del camion.
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En primera instancia, se debe estimar la demanda mensual por linea (DML), la cual debe

estar en funcién de la férmula de negocio de la compafiia.

Despueés, se calcula el nimero de unidades a despachar (UAD), para esto, se realiza una
operacion de diferencia entre las unidades demandadas mensualmente o capacidad y la cantidad

de inventario existente en el PDV, como se muestra a continuacion:
UAD= Demanda esperada mensual o Capacidad — Cantidad de existencias en el PDV

Sin embargo, el modelo de programacion de frecuencias y abasto propuesto, considera las
restricciones de la tabla 7 para adaptarse a los distintos escenarios que se puedan presentar.

Tabla 7. Restricciones del modelo de programacion de frecuencias y abastos.

Existencia

Capacidad Demanda

Escenario del PDV PDV (unds) (unds) en PDV Unds. a despachar
(unds)
Existencias=0 109 36 0 Demanda-Existencia 36
Existencias = Demanda 109 56 56 Demanda-Existencia 0
Existencias # Demanda < Capaddad 109 36 10 Demanda-Existencia 46
Existencias ¢ Demanda > Capacddad 109 200 10 Capacidad- Existencia 99
Demanda=0 v Existencia=0 109 0 0 No envia 0
Demanda=(0 con Existencia 109 0 10 No envia 0

Nota. Fuente: Elaboracion propia.

Posteriormente, se procede a calcular la tasa de rotacion de unidades por semana (TRUS),

es la cual se calcula de la siguiente forma:

Demanda mensual promedio del PDV por linea (unds)
4

TRUS=

Nota: para efectos del calculo, se considera el supuesto de que un mes esta conformado

por 4 semanas.
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La formula anterior, permitira identificar las unidades promedio por linea que se venden
en el transcurso de 1 semana para un punto de venta especifico, el resultado de esta operacion sera
considerado como un valor estandar, sin embargo, al depender de la demanda mensual por linea,

este valor se recalculara cada vez que surja un cambio en la demanda.

Una vez que se conoce el UAD y el TRUS, se procede a estimar la frecuencia de abasto
individual (FAI), la cual indica la velocidad a la que se desabastece el PDV en una linea de
producto especifica por semana, pero desde la perspectiva de CEDI esta razon se entenderd como
la velocidad a la que se requiere abastecer la linea de producto durante una semana; el calculo de

esta frecuencia se detalla a continuacion:

EAl= Unidades a despachar (UAD)
" Tasa de rotacién de unidades por semana (TRUS)

Este célculo, estima la frecuencia requerida para abastecer una linea de producto especifica,
este valor Unicamente permite visualizar la necesidad individual de una linea de producto, sin
embargo, en la préctica, el abastecimiento independiente no es factible ya que el CEDI no cuenta

con la capacidad en transporte, personal y tiempo de operacion para poder cubrirlo.

6.2.2.2 Célculo de frecuencias de abasto éptima.

De acuerdo con la situacion expuesta en el punto 6.2.2.1, el modelo se enfoca por brindar
una opcion factible y viable, por lo tanto, se procede a calcular la frecuencia de abasto de forma
integral, es decir, considerando la reestructuracion del clister o, en otras palabras, las 8 zonas

geogréficas delimitadas.

En primera instancia, se agrupan los puntos de venta de cada zona desde el criterio de

proximidad, tal y como se muestra en la figura 94.
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Grupo # PDV Nombre Tiempo desde CEDI (min) Distancia (km)
32 Guapil-Cine 149 10
1 75 Guapil-Abajo 131 87,9
18 Guapil-G+G 110 87,9

Figura 94. Agrupacion de puntos de venta.

Fuente: Elaboracion propia.

La intencion de agrupar las tiendas recae en que el servicio subcontratado, cobra el costo
de transporte considerando el PDV mas lejano del total de puntos distribuidos en ruta. A partir de
esta premisa, se calcula la frecuencia grupal en funcién de los PDV que requieren abasto. A

continuacion, se detalla la formula:

Cubicaje (m?3) de las unidades a despachar

Frecuencia por grupo= Cubicaje (m3) del tipo de camién

Una vez realizado este calculo por grupo (1, 2, 3, etc.) en funcion de cada uno de los tipos
de camién: 1 TON, 3 TON, 4 TON y 8 TON, se obtiene la frecuencia semanal de abasto que se
requiere para poder distribuir los pedidos de acuerdo con el camidn que se utilice.

Posteriormente, por cada grupo se procede a identificar el PDV por abastecer que se
encuentra mas lejano al CEDI, cabe destacar que el costo de transporte asociado a cada tienda esta

en funcion de la distancia y camion que se utilice.

Una vez que se cuenta con el costo de transporte para cada tipo de camion, se calcula el

costo total de transporte, tal y como se muestra a continuacion:

Costo total de transporte por tipo de camion= Costo de trasporte unitario *

frecuencia grupal

A partir de los costos totales de transporte, se determina la frecuencia 6ptima, la cual

corresponde al nimero de visitas por semana que tenga el menor costo de transporte asociado.
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6.2.3 Fase I11: Sistema de operacion.

En relaciéon con la fase Il, una vez que el modelo de programacion de frecuencias y
cantidades de abasto de mercaderia se encuentra optimizado, se debe considerar el impacto que

éste va a generar a lo largo de la cadena de suministro.

El sistema Pull responde a la necesidad del proyecto de ajustar los tiempos de entrega o
frecuencias de abasto a la necesidad real del cliente, acercando al negocio al cumplimiento de
entregas justo a tiempo, esto significa que con su implementacién Gollo Grupo Unicomer estaria
entregando el producto correcto, en el lugar, en el momento indicado, en las cantidades pedidas y

por supuesto en las condiciones deseadas.

En la figura 95 se detalla el flujo de informacién y del producto que fundamenta el sistema

mencionado anteriormente.

Flujo de informacion

Proveedor

Flujo del producto

Figura 95. Flujo de informacion y de producto en un sistema pull.

Fuente: Elaboracion propia.

Este modelo es una guia para la generacién semanal de los cronogramas de despacho de
mercaderia desde el CEDI, por lo tanto, se debe considerar que la programacion propuesta posee
una naturaleza “Pull” ya que se encuentra en funcién de la demanda actual y de la capacidad de

almacenamiento que posea la tienda.
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6.2.4 Fase IV: Coordinacion de recursos.

Debido a que el proyecto impacta diversas areas del negocio, a continuacion, en la figura
96, se establecen una serie de tareas por ejecutar por cada uno de los involucrados con el fin de

garantizar la constante actualizacién y correcta operatividad de la programacion de abastos.

Proveedores Entradas Proceso Salidas Usuarios

Generar el pedido en funcion de
PDV Disminucion de inventario en PDV los dias de visita especificados Pedido CEDI
en la ficha técnica
. . Completar el pedido Muelles Ay B | Despachoy
CEDI Solicitud de pedido especificado por el hand held completados distribucion
Cargar camiones determinados
en la programacion
Despacho y . . Abasto de
distribucion Solicitud de transportista @ mercaderia PDV
Registrar el despacho en
sistemas
el Cambi linvertari Analizar estado y comportamiento Reporte del estado | Compras y
ambios en el inventario de los inventarios del inventario CEDI

Figura 96. Diagrama de SIPOC/ PEPSU acorde a la propuesta.

Fuente: Elaboracion propia.

En la figura anterior, se detalla el proceso clave que cada uno de los involucrados debe
llevar a cabo con el fin de coordinar la cadena de suministro y asegurar la correcta implementacién
del proyecto, cabe destacar que cada uno de los procesos descritos es un generador de
documentacion con valor agregado ya que este insumo propicia la posibilidad de analisis y
deteccion de constantes oportunidades de mejora para la organizacion en pro de ésta y del cliente

final.
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6.3 Herramienta y base de datos.

Una vez que se cuenta con la programacion mapeada de frecuencias y cantidades de abasto,
se procede a desarrollar el prototipo o “macro” en un libro de Excel, con el fin de brindarle a la
compafiia un modelo automatizado a pequefia escala que permita optimizar el proceso de
programacion de abastos. En la figura 97, se muestra la pagina principal del libro de Excel y sus

componentes.

A E =3 o E F o H | 4

4 s B4 viernes 23 de noviembre de 2018
gwa & L
unicomer Cargar Zanas Borrar Datos
E
Nombre ALAJUEL-TECO Jefe de Zona CARLOS PEZZOTTI

3
H Capacidad PDY [undsCubicaje (m3]Jemanda mensual (unds| _ Esistencia en PDY [unds) __|Unds a Despachar [Cubicaje de UAD [m3| Rotacion Unds z semanarecuencia Semanal Ind
& [ AUTOMOTRIZ | =3 | 30,77 & s | w | wopoo 4 | o |
T COLCHOMERIA, &7 i it 7 000 75
5 | _COMPUTO Y OFICINA 58 7,83 66 58 000 16,25
3 COMUNICACION 152 64T 188 152 000 5
0 DEFORTES 1 [] ] ] 000 H
1 [ELECTR.CUDPERSOMAL 30 [ [E] ] 000 475
12 [ELECTRODOM.DE COCINE] 185 33,39 153 135 000 33,75
13 |ELECTRODOM.DEL HOGAH 1 596275 459 0,75
14 [_FERR, AGRIC. INOUST. 138 000 0.75
3 IFARTIL [ 26 05
16 [ INSTROM. MUSICALES [ 000 7
1 JOGUETES [ 000
15 LINEA ELANCA i T2z 3 125 000
ta [__LINEA GHIS AUDID Z 53 3 H] 000 }
20 [ LINEA GRIS WIDED 4 FE &0 I 000 [
21 | _MUEE. FIDORMITORID 7 4887 7 7 000 1.
z: | MUEELES DE COCINA e 000 12
25 | MUEBLES OE ERTERIOR i 000 !
24 | MUEBLESDE SALA 3 36,86 z 000 .
25 | MUEBLES OFICINA 204 000 12
2 OFTICAS [] 000 []

411,62 167,5

2 Cronograma de Frecuencias | REGISTRO Guapiles Guanacaste Altura Guanacaste Bajura . @ 1

Figura 97. Macro disefiada en Excel para la programacion de despachos la empresa.
Fuente: Elaboracion propia.

Nota: Para ver prototipo completo, dirigirse al apéndice J.

Esta herramienta se proporciona a la Gerencia de la compafiia para que valide su

programacion y funcionabilidad de sus componentes:

6.3.1 Seleccion del punto de venta

En el prototipo se podra desplegar una lista con los 160 PDV disponibles. Cada uno estos,

se muestra con su respectivo nombre y el jefe de zona que lo administra.
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Esta asociacion directa, permite que el usuario tenga facil acceso a la identificacion del
PDV y no se incurra en errores por manipulacion de informacion, sobre todo, si el personal es

nuevo o no domina este tipo de informacion.

6.3.2 Capacidad y cubicaje del PDV

Una vez efectuada la estandarizacion de los cubicajes, se estima la capacidad en unidades
y m® que tiene permitido almacenar el PDV en funcion de las 21 lineas de producto con las que se

trabaja.

Debido a que, actualmente, la empresa cuenta con escenarios de excesos y faltante de
inventario, la estandarizacion de las unidades y el espacio en m®, permitira evitar estos escenarios
ya que representan la capacidad maxima de almacenamiento de la tienda, generando que las

unidades por despachar nunca excedan su valor.

Ademas, el cubicaje mostrado representa los m® que ocupan las capacidades maximas, por
lo que pueden ser utilizados como referencia para recalcular el espacio que una linea con demanda

creciente pueda llegar a ocupar.

6.3.3 Demanda mensual

Muestra la demanda promedio mensual que tiene cada punto de venta, con esta informacion
se podra enviar inventario acorde con la necesidad del cliente. Esta situacion no se presenta
actualmente ya que los pedidos que realiza el administrador no necesariamente representan la

demanda real y, por ende, el despacho no resulta efectivo.

6.3.4 Existencia en PDV

Representa las unidades de inventario por la linea de producto que tiene en tiempo real la

tienda, favoreciendo a que se conozca la utilizacién del espacio para identificar el desabasto que
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puede llegar a tener una o incluso, el excedente que se genera al solicitar una unidad que no es
posible almacenar. Debido a que el modelo contempla esta variable para el calculo de las unidades

a despachar, la situacion descrita anteriormente no se materializaria.

6.3.5 Unidades por despachar y cubicaje de UAD

Corresponde a las unidades que se van a enviar y su respectivo volumen en funcién de las
existencias, demanda y capacidad de almacenaje. Al conocer esta informacion, el prototipo podra
determinar cual camion adecua mejor su capacidad a la necesidad del pedido o los pedidos a
despachar. Esta operacion, permitira evaluar si es rentable para la comparfiia aumentar la frecuencia

o disponer de un camién con mayor o menor tonelaje.

6.3.6 Rotacion de unidades por semana y frecuencia semanal individual

La rotacion de unidades daré visibilidad de la velocidad a la que una unidad de producto

se vende por semana, en funcién del comportamiento de la demanda.

La frecuencia semanal individual muestra la cantidad de veces que se debe visitar un punto
de venta en funcién de una linea de producto. En caso de que solo un punto de venta requiera el
envio de mercaderia, esta frecuencia permite al analista determinar si conviene realizar el viaje por

una sola tienda o es preferible esperar a enviarlo en ruta.

El anélisis anterior no es contemplado en el proceso actual de programacion de abasto, ya

que independientemente del volumen del pedido, el CEDI siempre hara efectivo el despacho.

Por otro lado, se elabora un manual de uso para la herramienta, el cual se puede encontrar

en el apéndice K, con el fin de que sirva de guia para la elaboracion de corridas de prueba.

Asimismo, se hace entrega de una ficha técnica elaborada en un libro de Excel (ver figura
98) que consolida la informacién de los PDV, con este documento se pretende que la compafiia

cuente con una sola base de datos integrada y actualizada.
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A E & [} E F [} H | J

FICHA TECNICA DE PDV

Capacidad

Punto de NOMBRE I R—— mea d? Camién TON Capacidad = Frecuencia
Venta (m3) estacionamiento carga [m3] semanal

Clister Jefe de Zona Dia de visita

z

z | GAM Carlos Pezzotti Z ALAJLEL-TECO Sl 1 \iernes

4 |GAM Joze Jiménez 3 CARTAG-FEIS 1305 NO 3TON 25 3 eroales, Viernes, Lur
5 |GAM Carlos Pezzatti 4 ALAJUEL-PG g1.8 SI[PARGUED CAMIGH] 3TOM 25 2 Martes, Vienes

& | Limén Arel oufia S LiMOn-BOULEY 526 Sl STON 33 2 Jueves, Lunes

7 |GAM Orlands Quesada B SJOSE-MORAZ 425 NO 1Tan & 2 Jueves, Lunes

+ | GAM Rolande Ocampo 7 GUADALUPE 524.7 (o] 3TOM 25 1 Miercoles

% | ZonaMorte Oscar Murilla i SCARLOS AV 1028, 7 Sl STON 33 3 ferooles, Viermnes, Lur
1w |GAM Carlos Pezzani jl] ALAJUEL-CTRL 13124 Sl [PARGUED CAMICIN] 370N 25 3 7

1| Puntarenas v Cd 'wiliam Lépez il PUNTARENAS TEEE Sl STOM 33 2 Martes, Vienes

12| fona Sur Luiz Campoz 1z S.ISIORO-PAR 1065, 7 Sl STON 33 2 Jueves, Lunes

& | Zona Sur Luiz Campaos 13 S.SI0RO-EST 7.3 Sl 3TON 25 2 #;NOMERE?

1 |GAM Jose Jiménez 15 TURRIAL-CTR 6312 Sl 3TOM 25 2 Jueves, Lunes

15| Guspiles Ozcar Murilla 16 RIO FRIO G563 Sl 1Tan 15 1 dusves

4 | Puntarenas y Cq Wiliam Lépez 18 OROTING 7848 =] 3TON 25 2 Martes, Vismes

| GAM Orlando Quesada 19 SANTA ANA 6298 (o] 1T0OM 16 2 Miercoles, Vienes
15| Guanacaste Al Carlos Pascua 20 CANAS G45.0 Sl 1Tan 16 2 Lunes, Miercoles
14 | Puntarenasy Cj ‘william Lépez 22 JACO 3521 Sl 3TON 25 1 Jusves

& | Guanacaste Al Carlos Pascus 23 LIEERIA-AVE 108839 Sl 1T0OM 16 3 nes, Miercoles, Vien
# | GAM Orlando Quesada ] DESAMPA-CINE 4517 [i[m} JTOM 25 1 Lunes

22 | Puntarenas y Cd \Wiliam Lépez k1l QUEPDS E35,4 Sl 1TON 16 1 Lures

zz | Gudpiles el Aoufia 32 GUAPIL-CINE 6331 Sl 3TOM 25 2 Martes, Vienes
z |Limén Arel oufia 33 SIGUIRRE-FEA 3323 Sl 1Tan 16 3 nes, Miercoles, Vierr
2 | GAM Carlos Pezzott 34 SAMNPAMON 7003 Sl 5TOMN 33 2 Lures, Viemes

2 Puntaranas u CAd Wiliam | Aner 7 PANIIFRA 18 =] ATOR b 1 Jnanas

Figura 98. Ficha técnica para 160 PDV.
Fuente: Elaboracién propia.

Nota: EI documento completo no puede ser compartido por confidencialidad.

6.4 Plan de capacitacion.

Como parte del proceso de implementacion, la Gerencia debe de considerar el siguiente
plan de capacitacion (ver figura 99), para dar a conocer el funcionamiento de la herramienta y su

valor agregado para la operacién de la empresa.

Para el desarrollo de la capacitacion, se contemplan 4 horas, las cuales pueden ser
repartidas en varios dias o semanas, incluso por médulos, de acuerdo con las preferencias de la

empresa.

De igual manera, se recomienda que se realice una capacitacion por semana para que los
trabajadores puedan interactuar con el modelo propuesto y, posteriormente, plantear las consultas

que se generen por su utilizacion.
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Duracion

Detalle . Participantes
(min) pa

Explicacion de la situacion actual de la compafifa, definicion
¢En qué consiste el proyecto? de la estrategia competitiva y determinacion del area de 15
| impacto.
Beneficios del proyecto en la cadena de suministro.|Cual es el valor agregado del proyecto y su importancia. 10
[ . . Definicion de las areas que trabajaran directamente con la
¢Quiénes son los principales involucrados? . 5
herramienta.
Bases de datos a utiizar: WMS y ERP, Explicacion de la inforrracic')nﬁue recolecta y brinda el 10 Control
WMS y el ERP de la compafiia. Interno, UGH,
1l Variables que considera el proyecto para operar, célculos Ty CEDI
Variables de estudio: célulos y resultados. que realiza y resultados que muestra la herramienta al 20
usuario.
Prototipo: modo de operacion ante distintos Se detalla la I6gica de la herramienta ante cambios como 25
11 escenarios. aumento o decremento en cualquiera de las variables.
Explicacion del "Manual de Uso". Explicacion paso a paso de como manipular la herramienta. 20
v Preguntas sobre el prototipo. Evacuacion de preguntas que se generen. 15

Figura 99. Plan de capacitacion.

Fuente: Elaboracién propia.

El plan de capacitacion propuesto contempla la formacion de las principales areas
involucradas para provocar un aumento en la calidad del trabajo y la productividad de los
empleados una vez que se desee iniciar con la implementacion del modelo propuesto, sin embargo,
queda a criterio de la compafiia involucrar a cualquier otro departamento que tenga algin grado de

afectacion indirecta con el proyecto.

El proposito de estos tipos de capacitacion radica en la necesidad de cambiar y afectar
positivamente el pensamiento de los empleados a un nuevo modelo que viene a despojar los
procesos de abastecimiento antiguos y de frecuencias poco cambiantes, permitiendo asi, ampliar
sus conocimientos y habilidades para adentrarse un paso mas en las necesidades cambiantes del

mercado.

Por otro lado, se recomienda a la compariia analizar los resultados que brinda la herramienta
en funcion de frecuencias y cantidades de abasto con el fin de que se coordine el recurso humano
y la flotilla de transporte en caso de que no posea la capacidad inmediata para ejecutar la solucion

logistica que sugiere la herramienta.
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CAPITULO VII: INDICADORES
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Una vez efectuadas las fases (DMALI), se procede a desarrollar la fase C (Controlar), la cual
representa la Ultima etapa de la metodologia DMAIC. Con el propdsito de controlar y evaluar los
procesos que forman parte de las areas abarcadas en el desarrollo del proyecto, seguidamente, se
elabora un analisis de los indicadores con los que debe contar la compafiia.

7.1 Indicadores logisticos

A continuacién, se muestran los indicadores logisticos recomendados para dar seguimiento

al modelo propuesto.

7.1.1 Utilizacion de capacidad del PDV.

N°unidades pedidas+N° existencias en PDV
Capacidad de unidades del PDV

= permite conocer en qué proporcion las

unidades que el administrador de tienda solicita difieren de la capacidad de almacenamiento que

posee el PDV.

Este indicador busca garantizar que no existan cantidades de inventario inferiores o
superiores al inventario éptimo de la tienda para evitar la generacidn de costos por mantenimiento
de inventario, costos de oportunidad, asi como también, propiciar la correcta utilizacion del

espacio con el que se cuenta.

7.1.2 Tasa de cumplimiento de pedidos.

N°deund atendidas del pedido (CEDI . . .
( ) Valida el nivel al que se cumplen los pedidos que

Total unidades del pedido

ingresan al CEDI en funcion de la atencion total o parcial de estos.

La importancia de este indicador recae en su funcion para dar visibilidad al CEDI sobre los

productos que no se encuentran en piso y causaron que el pedido se enviara de forma parcial. Al
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conocer este dato, la compafiia puede considerar si es 0 no necesario identificar el area de la cadena

de suministro que origino el faltante, en pro de la mejora del proceso.

7.1.3 Utilizacion de capacidad del transporte.

Total de m® de 1 despacho

——— = Su funcion es identificar escenarios en donde el transporte
m3 del camion utilizado

utilizado no sea el adecuado para la cantidad de producto que se despacha.

Con este indicador, se busca que la compafiia mejore su aprovechamiento de recursos de
transporte y opere de forma efectiva ya que es esencial que se haga uso del camion correcto para

que garantice el despacho de las unidades solicitadas por el PDV.

7.1.4 Priorizacion de abasto.

Frecuencia semanal con que se visita el PDV . .
= Permite conocer si los PDV se

Frecuencia 6ptima semanal
atendieron correctamente cada semana en funcion de la frecuencia de visita éptima que genera el

método de programacion.

El calculo de este indicador permitira medir el nivel de atencion que se le est4 dando al
PDV cada semana con respecto del grado de priorizacion de abasto que éste tenga asignado cada
semana. Asi, la empresa puede cuantificar los costos asociados a la logistica de transporte con el
proposito de buscar reducir este impacto y trabajar las oportunidades de mejora.

7.1.5 Shorteage.

Total SKU faltante x linea de producto

- = Indica la cantidad de SKU’s que no encuentran
Total sku x linea de producto

en CEDI en funcion de la linea de producto a la que pertenecen.
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Este indicador valida los niveles de inventario en funcion de la cantidad de SKU’s que cada
tienda debe tener por la linea de producto. Se recomienda que su célculo se efectle de forma diaria
para tener una visibilidad inmediata de los faltantes y poder asi tomar accién en caso de que sea

necesario.

7.1.6 Trazabilidad de pedidos.

N°de areas con el pedido registrado

- - - = Mide la calidad de la operacién en cada una de
Total de areas que registran pedidos

las areas involucradas con el proceso de abastecimiento de mercaderia.

Este indicador surge ante la necesidad de documentar correctamente los pedidos que
ingresan y salen del CEDI. La trazabilidad del pedido permite conocer en qué parte de la cadena
de suministro se tiende a perder registro de los datos y asi, considerarlo para canalizar mejoras en

el proceso.

Una vez explicado el funcionamiento y objetivo de cada uno de los indicadores, se procede
a desarrollar el Balance Scorecard, con el fin de mostrar una herramienta que pueda ser utilizada
para dar seguimiento y monitoreo a los indicadores que, posteriormente, permitirdn conocer el

desempefio de la compafiia.
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Tabla 8. Balance Scorecard.
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Nota. Fuente
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CAPITULO VIII: FINANCIERO
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En el presente capitulo se muestra el analisis financiero de la propuesta con el fin de
conocer los costos que involucra su implementacion, los beneficios que se obtendrian al ejecutar
el proyecto, asi como también, los riesgos en los que se puede llegar a incurrir durante su

desarrollo.

En la figura 100, se observa el resumen de los costos implicitos en el proceso de desarrollo

del proyecto dentro de la organizacion Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.

Tipo de analisis Detalle

Anélisis TCO Se presenta una evaluacion de los costos directos e indirectos
Andlisis Costo-Beneficio Se compara la viabilidad y factibilidad del proyecto
Andlisis Beneficio-Riesgo  [Se valida el riesgo de que el proyecto tenga éxito 0 no

Figura 100. Resumen de los costos implicitos en el proyecto

Fuente: Elaboracién propia.

Una vez determinados los tipos de analisis por contemplar, se define que el periodo laboral
mensual esta compuesto por 24 dias de lunes a sadbado con jornada de 8 horas diarias VY,

seguidamente, se procede con el desarrollo de cada uno:

8.1 Analisis de Total Cost Ownership (TCO)

A continuacion, se detallan los “Costos Totales de Propiedad”, los cuales responden a todas
aquellas actividades que son requeridas para generar la propuesta y para implementarla en caso de

que la empresa asi lo desee.

En la tabla 9, se detallan los costos asociados al estudio de la problematica actual y los
costos de la generacion del prototipo, el cual, permite validar el funcionamiento del modelo ante

distintos escenarios para determinar si resulta o no factible instalarlo en la empresa.
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Tabla 9. Costos de adquisicion.

Costo de adquisicion Recursos Horas requeridas  Costo por hora Costo total
Recopilacion de informacion 336 ¢ 1.600.710,30
Estandarizacion de bases de datos 192 ¢ 914.691,60
Andlisis de la problematica 2 384 ¢ 4.764,02 | ¢ 1.829.383,20
Generacion de la propuesta 144 ¢ 686.018,70
Elaboracion de prototipo 48 ¢ 228.672,90

Total 2 1104 ¢ 5.259.476,70

Nota. Fuente: Elaboracion propia a partir de Datos sobre salarios promedio recopilados del sitio web
Tusalario.org/CostaRica. “Comparador salarial” https://tusalario.org/costarica/tu-salario/comparador-salarial?job-
id=2141010000000#/ Recuperado el 21 de noviembre de 2018

Como se detalla anteriormente, en cada una de las etapas de evaluacion del proceso existe
un costo asociado, en este caso se evalla el costo por hora de dos ingenieros industriales, esto con
el fin de brindar visibilidad de la cantidad de horas hombre que la empresa estaria destinando al

desarrollo de este proyecto a nivel interno.

La evaluacion involucra el tiempo de recoleccion de datos, depuracion de informacion,
analisis, propuesta y tiempo invertido en la creacion de una herramienta modelo, este estudio

genera un costo de ¢5.259.476,70 durante un periodo de 6 meses.

Seguidamente, en la tabla 10 se presenta el costo de tener a tres personas del area de Tl
dedicadas a la union de bases de datos, desarrollo el software y disefio. Este se clasifica como un
costo oculto ya que no siempre se considera, al asumirse que el empleado es interno y es un costo
fijo de la empresa. Sin embargo, al trabajar en un proyecto especifico, se contemplan costos por
hora diferentes, segun indica (Solano, 2018) encargada del departamento, quien brindé los datos

de los costos por hora utilizados en los célculos de la tabla.

Tabla 10. Costos ocultos.

Costos Ocultos Recursos Horas requeridas  Costo por hora Costo total
Bases de datos (TI) 1 144 ¢ 7.500,00 | ¢ 1.079.892,00
Desarrollo del software (T1) 1 180 ¢ 10.750,00 | ¢ 1.935.154,80
Disefio del software (TI) 1 108 ¢ 7.550,00 | ¢ 815.400,00
Total 3 432 ¢ 25.800,00 ¢ 3.830.446,80

Nota. Fuente: Elaboracién propia a partir de datos brindados por el departamento de tecnologias de la
informacion de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica.


https://tusalario.org/costarica/tu-salario/comparador-salarial?job-id=2141010000000#/
https://tusalario.org/costarica/tu-salario/comparador-salarial?job-id=2141010000000#/
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Para efectos de este analisis, se considera el tiempo de dedicacidn exclusiva que tendria el
personal de TI hacia el proyecto (6 horas diarias, con 24 dias al mes durante 3 meses), esto
representa una actividad ajena a sus labores cotidianas, por lo tanto, se estima que el costo total de

3 ingenieros en sistemas es de 3.830.446,80.

En la tabla 11, se estima el costo de capacitacion de personal, para esto se consideran
Unicamente los principales responsables de las areas que impactan directamente e indirectamente

la operacion logistica: CEDI, UGI y Control Interno.

Tabla 11. Costo de capacitacion.

Costo de Capacitacion Recursos Horas requeridas  Costo por hora Costo total
Gerente de Control Interno 1 ¢ 6.154,20 | ¢  24.616,79
Ingeniero de Control Interno 1 ¢ 3.970,02 [ ¢ 15.880,06
Gerente de CEDI 1 4 ¢ 6.154,20 | ¢ 24.616,79
Encargado de la UGI 1 ¢ 3.19390 | ¢ 12.775,58
Encargado de Alisto y Despacho 1 ¢ 319390 | ¢  12.775,58
Personal de Tl 3 ¢ 4.230,23 | ¢ 50.762,81

Total 4 ¢ 141.427,63

Nota. Fuente: Elaboracion propia a partir de Datos sobre salarios promedio recopilados del sitio web
Tusalario.org/CostaRica. “Comparador salarial” https://tusalario.org/costarica/tu-salario/comparador-salarial?job-
id=1120060000000#/ Recuperado el 21 de noviembre de 2018

oo

De acuerdo con latabla 11, el costo total de la capacitacion del prototipo es de ¢141.427,63
para un grupo de 8 personas, se espera que se den 2 capacitaciones, 1 por semana con una duracion
de 2 horas cada una.

El costo por hora se calcula sobre el salario promedio de cada uno de los participantes
considerando que este tiempo es parte de su jornada laboral (8 horas) y se estaria destinando a
reuniones de capacitacion. Cabe destacar que se incluye el personal de Tl que se encargaria de
estudiar el funcionamiento del prototipo y desarrollar el software.
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8.2 Analisis Costo-Beneficio

En esta etapa se validan los costos en los que debe incurrir la empresa para ejecutar un
proyecto de programacion de frecuencias y abastos de mercaderia a 160 PDV en relacién con los

beneficios que se obtendrian en un determinado horizonte de tiempo, una vez que se implemente
el proyecto.

A continuacion, se detalla una serie de procesos por considerar para ejecutar a un alto nivel
la propuesta desarrollada en este documento, en caso de que la gerencia de Gollo Grupo Unicomer

considere que el proyecto estima beneficios significativos para la compafiia.

-7

Evaluacion del

,
/ Costos de adquisicion
proyecto !

=

N

Desarrollo del
| Cost ltos
<oftmare / ostos ocultos
L
: -7
LRl U/ Costos de capacitacion
del persomal f

I
[ A—

Metodologia de

abastecimiento

Figura 101. Diagrama de flujo del proceso de ejecucion del proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

Seguidamente, se presenta un analisis del impacto positivo que tiene el proyecto en cuanto
a la reduccion de costos de oportunidad, costos de transporte, entre otros beneficios.
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8.2.1 Reduccion del costo de oportunidad

Debido a que Gollo Grupo Unicomer tiene costos por excesos de inventario y desabastos,
se determina que, actualmente, la compafiia incurre en un costo extra de ¢1.712.574.529,71 al afio
al generar compras que buscan cubrir los desabastos generados por mala programacién de las

distribuciones.

Es importante considerar que una redistribucién implica costos por traslados, por lo que la
Gerencia ha optado por solicitar mercaderia en lugar de redistribuir los inventarios en exceso que
suman ¢4.347.497.815,80 anuales, en donde, los excesos equivalen a 2,5 veces el costo en que
incurre el departamento de Compras para poder cubrir los faltantes en CEDI.

Tabla 12. Comparativo entre costos actuales vs costos del modelo.

Situacion actual
Inventario conforme a
demanda (anual)

Modelo Propuesto
Inventario conforme a
demanda (anual)

¢ 9.955.846.300,97 ¢ 11.668.420.830,68

Inventario excedente ¢ 4.347.497.815,80 Inventario excedente

(anual) (anual) ¢ _

Inventario en desabasto Inventario en

(anual) desabasto (anual)
Estimacion de compras ¢ 1.712.574.529,71 Estimacion de
(anual) compras (anual)
Valor inventario
2019 ¢ 16.015.918.646,48
2020 ¢ 17.728.493.176,19

2021 ¢ 19.441.067.705,91

¢ 1.712.574.529,71 ¢ -

¢ 11.668.420.830,68

nventario
¢ 11.668.420.830,68
2020 ¢ 11.668.420.830,68
2021 ¢ 11.668.420.830,68

Valor i

Nota: Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo con la tabla 12, se estima que anualmente la compafiia estaria incrementando
el valor del inventario de forma innecesaria con el fin de cubrir errores del proceso. En el escenario
del modelo propuesto, se asume un valor demandado de ¢11.668.420.830,68 anuales, en donde,
se muestra que el departamento de Compras realizaria compras anuales que equiparan el inventario

demandado y, por ende, no existirian escenarios de excesos o desabasto.
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Con el modelo propuesto, se espera reducir mermas como: reprocesos a lo largo de la

cadena de suministro, traslados e inventarios en el CEDI y PDV.

8.2.2 Reduccion del costo de transporte

En relacién con el costo de transporte, al implementar el método de programacién y
frecuencias de abasto, se estima un beneficio promedio de ¢3.419.086,86 al mes, lo que equivale
a 41.029.042 anuales, reflejando un aprovechamiento y optimizacion en el uso de la flotilla, asi

como en la coordinacién del proceso de distribucion.

En relacién con los puntos 8.2.1y 8.2.2, se presenta un cuadro comparativo entre los costos
de generacién del proyecto y los beneficios econémicos que se obtendrian.

Tabla 13. Comparativo entre los costos vs beneficios economicos.

Costos (TCO) Beneficios

S Reduccion del costo de transporte ¢ 41.029.042,32

Costo de Adquisicion 5.259.476,70 - ’
quisict ¢ Costo de oportunidad (160 PDV) ¢ 1.712.574.529,71

. Bases de datos consolidadas ¢ -

Costo de Capacitacion 141.427,63 — -
P ¢ Cumplimiento de pedidos ¢ -
Compras estandarizadas ¢ -
3.830.446,80 — -

Costos Ocultos ¢ Uso dptimo de la capacidad del PDV | ¢ -

Total ¢9.231.351,13 ¢1.753.603.572,03

Nota: Fuente: Elaboracién propia.

De acuerdo con la tabla 13, se obtiene que el costo total de propiedad (TCO) es de
aproximadamente ¢9.231.351,13 equivalente a 13 meses que involucran la planeacion y ejecucion,

los cuales se detallan a continuacion:

a. Generacion de la propuesta y capacitacion del prototipo: 8 meses.
b. Desarrollo del software a nivel interno: 3 meses.

c. Curva de aprendizaje del personal: 2 meses.
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Por otro lado, al validar los beneficios se determina que, al utilizar el método de
programacion de frecuencias y cantidades de abasto propuesto, existe un ahorro de
41.029.042,32 anual en costos de transporte y se obtienen un ahorro anual en reprocesos

correspondientes a compra de inventario faltante de ¢'1.712.574.529,71.

8.3 Andlisis Beneficio- Riesgo

Finalmente, como parte de la evaluacion integral de la propuesta, se procede a realizar un

analisis de riesgo en conjunto con la gerencia de la compafiia y encargados de area.

Tabla 14. Anélisis de riesgo.

Proceso Nivel de éxito Nivel de fracaso

Evaluacién del proyecto 9 7

Desarrollo del software 8 4

Entrenamiento del personal 10 1

Puntuacion total 27 12
Impacto 69,23% 30,77%

Nota: Fuente: Elaboracion propia a partir de reunién con gerentes de area de la compaiiia.

De acuerdo con la valoracion efectuada, se determina que la ejecucién del proyecto en
Gollo Grupo Unicomer tiene un nivel de éxito del 69,23%, lo que evidencia una alta probabilidad

de que sea implementado.

Como se menciono anteriormente el desarrollo del software se estima para 3 meses y, por
otro lado, la curva de aprendizaje del personal con respecto del software desarrollado a nivel
interno se espera que sea de 2 meses de acuerdo con la gerencia de TI, con esto se obtiene un

periodo propio de implementacion de 5 meses aproximadamente.

Debido a que la probabilidad de implementar el proyecto es alta, en la tabla 15, se muestra

el periodo de recuperacion equivalente a 2 meses y 17 dias con respecto del costo de transporte.
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Tabla 15. Periodo de recuperacion.

Calculo del ROI

Reduccion en costos de transporte (anual) ¢ 41.029.042,32
Reduccion en costos de transporte (mensual) | ¢  3.419.086,86
Costo total de propiedad (TCO) ¢  9.231.351,13
Periodo de recuperacion (meses) 2,70

Nota: Fuente: Elaboracion propia a partir de reunién con gerentes de area de la compafiia

Por lo tanto, se puede observar que el periodo de recuperacion es muy corto, tomando
solamente en consideracion el costo de transporte para el desarrollo del calculo, lo que demuestra

que la propuesta es factible para la empresa y de alto impacto.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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9.1 Conclusiones

Una vez realizado el estudio, anélisis, modelo y valoracion de la propuesta de frecuencias
y cantidades de abasto de mercaderia para la empresa Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, se

pueden concluir los siguientes puntos:

1. Por medio de la definicion de la capacidad instalada de cada punto de venta por la linea
de producto y su debido estudio, se puede determinar que la empresa, actualmente,
utiliza de manera erronea el espacio disponible, ya que cuenta con veintinueve tiendas
con un promedio de espacio disponible entre 28,10% y 32,08% y veintitn tiendas con
un rango de espacio disponible entre 24,12% y 28,10%, estos porcentajes buscan ser

reducidos una vez que se implemente el proyecto.

2. Se evidencia que el espacio utilizado en la tienda, no se encuentra adecuado a los
productos con mayor demanda, aproximadamente el 53,75% de los PDV se encuentran
desfasados por esta situacion, el abasto de lineas de producto que considera el modelo
propuesto permitira que la empresa deje de percibir anualmente excesos de inventario
por (€4.347.497.815 vy desabastos continuos que, actualmente, suman los
¢1.712.574.529,71.

3. Por medio del célculo de los inventarios actuales, se muestra que existe un
comportamiento estable para una proyeccion de tres afios (2019,2020 y 2021), lo que
garantiza que el modelo de frecuencias y abastos propuesto sea funcional durante este
horizonte de tiempo. Asimismo, se determinan épocas claves para los cambios en el
inventario como lo son los meses de julio-agosto y noviembre-diciembre que se deben

considerar ante un escenario de toma de decisiones de distribucion.

4. Con la actualizaciéon del mapeo de PDV, creacion zonas y clusteres, se obtiene un
beneficio a nivel de la operacion logistica, ya que les permite identificarlas con mayor
facilidad y a partir de ahi, desarrollar analisis especificos que representan un valor
agregado. El contar con este tipo de estandarizaciones, permite a la compafiia aspirar a

una equiparacion de sus procesos y un crecimiento sano.
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Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, no cuenta con una metodologia ideal para
determinar las frecuencias de abasto, lo que los ha llevado a tener un descontrol en la
mercaderia de cada uno de los puntos de venta. De acuerdo con el estudio Unicamente
el 76,24% se encuentra alineado a la frecuencia tedrica que maneja la compafiia

actualmente y el 23,76% muestra discrepancias.

Al determinar las discrepancias entre la frecuencia tedrica y la real, en un inicio el costo
de transporte reflejaba un desperdicio anual de ¢176.415.336,75, pero al comprobar
que la frecuencia tedrica no era un dato preciso, se considera que parte de los costos de
transporte estimados como “desperdicio” son costos necesarios para cubrir la demandas

de los PDV desfasados.

El modelo propuesto sugiere enviar con mayor frecuencia o disminuir la visita a tiendas
en funcion de la demanda semanal que se presenta, esto conlleva a reevaluar el costo
de transporte y se concluye que con la implementacion del método de programacion
anualmente la compafiia obtendria un ahorro en costos de transporte por
741.029.042,32.

Por medio de la creacién del modelo de frecuencias y cantidades de abasto dinamico,
se logra reducir el impacto de los procesos indirectos asociados a la distribucion, tales
como: tiempos improductivos en la cadena de suministro, traslados de mercaderia entre

tiendas y reprocesos en los departamentos relacionados.

Como parte de los beneficios que se obtienen con la implementacién del proyecto se
encuentran: bases de datos consolidadas, cumplimiento de pedidos, compras

estandarizadas y el uso 6ptimo de la capacidad del PDV.

Debido a que el proyecto impacta a departamentos involucrados en el proceso de abasto
de mercaderia, se determina que las principales areas por controlar son: PDV, CEDI,
despacho vy distribucion y UGI; por lo que cada una contard con un indicador que

permita validar la calidad de su desempefio en el proceso.
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11. La implementacién del proyecto en Gollo Grupo Unicomer tiene un nivel de éxito del
69,23%, lo que evidencia una alta probabilidad de que sea desarrollado por la gerencia

y equipo de ingenieros de la compafiia.

9.2 Recomendaciones

De acuerdo con el anélisis y conclusiones obtenidas de la situacion actual y la propuesta,

se plantean las siguientes recomendaciones:

1. En primera instancia, se considera esencial realizar una correlacion de las bases de
datos del ERP y el WMS para validar la integridad de los datos y generar asi una mejor
trazabilidad de los pedidos entrantes, en proceso de atencion y pedidos salientes, esto
con el fin de que los indicadores propuestos se puedan evaluar de forma efectiva y sin

ningdn inconveniente.

2. Se considera relevante que la compafiia adapte a sus actividades cotidianas un proceso
de retencion de documentacion, esto para asegurar la actualizacion constante de la
informacidn con la que trabajan y evitar asi, que la inexistencia de informacién reciente

sea una limitante para las labores diarias y para la generacion de nuevos proyectos.

3. Serecomienda que el algoritmo propuesto en este documento se adapte a la formula de
negocio de Gollo Grupo Unicomer Costa Rica, con el proposito de reajustar las
variables bajo estudio que influyen en la toma de decisiones de frecuencias y cantidades
de abasto a cada uno de los 160 PDV.

4. Efectuar un disefio a gran escala del prototipo “Macro” de Excel, por medio del
departamento de Tecnologias de la informacién de la compafiia, de forma tal que se
obtenga un software robusto que se alimente de las bases de datos generadas por el ERP
y el WMS; obteniendo asi, una herramienta efectiva, con informacion en tiempo real y
gue sea capaz de generar un cronograma de despachos semanal automatico (para

visualizar el flujo de informacién para la programacion, ver apéndice L).
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5. Debido a que el modelo propuesto se encuentra limitado a una categorizacion por linea,
se debe implementar un nuevo atributo, en el que se permita observar por la linea de
producto y ademas por SKU, cudl es la unidad por despachar (UAD) correspondiente

a suministrar al punto de venta.

6. Realizar un estudio de tiempos y movimientos para determinar los tiempos asociados
al proceso de distribucion de mercaderia entre tiendas, como lo son: tiempos de
traslado, tiempos de espera, tiempos de carga y descarga, entre otros. Con esto, se
pretende que la Gerencia de Logistica pueda analizar la eficiencia actual de la flotilla
en funcién de los clusteres propuestos en el modelo y, por consiguiente, detectar

posibles mejoras en la conformacion de rutas.

7. Una vez que se implemente el método de programacion de frecuencias y cantidades de
abasto y se generen datos historicos, se recomienda adecuar la priorizacion de
frecuencias A, B, C, Dy E en funcion de la frecuencia éptima que més se presenta para
cada punto de venta, esto con la intencion de obtener un dato actualizado que sirva

como estandar para futuros estudios y tomas de decisiones.
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Alto valor: Nombre utilizado por la empresa Gollo Unicomer Costa Rica, para referirse a un area
especifica del CEDI donde se almacena tecnologia (celulares, audifonos, parlantes, computadoras

portétiles, entre otros).

Cronograma de pedidos: Hojas de Excel creadas para llevar el control de los pedidos que deben
ser enviados diariamente a los PDV. Contienen el nombre y nimero de tienda, el orden de salida

de pedidos y el posicionamiento que debe tener la mercaderia por muelles y por puerta.
CEDI: Centro de distribucion.
DML: Demanda mensual por la linea de producto.

E-commerce: Su significado en espafiol es “comercio electronico”. Se trata de un tipo de comercio
gue consiste en la compra y venta de bienes, productos y servicios a través de Internet y otras redes

informaticas, en Gollo se ejemplifica con el sitio web “Gollo tienda”.
FAI: Frecuencia de abasto individual.
Flotilla: Flota poco numerosa de vehiculos, barcos u otros medios de transporte.

Hand-held: Es un dispositivo que funciona como computadora de mano. En Gollo, se asocia con

el WMS para que los operarios controlen las operaciones diarias del CEDI.
Improvement: Término en inglés para referirse a una “mejora”.
Jefe de Zona: Es el administrador de los PDV que tenga asignados.

Linea: Término utilizado para referirse a las categorias generales de mercaderia en el CEDI como,

por ejemplo, la linea de pantallas.

Linea Blanca: Terminologia utilizada para referirse a los principales electrodomésticos

vinculados con la cocina, areas de lavado y ventilacion.

m3: Simbolo exclusivamente utilizado para referirse al metro cubico, que corresponde a una

unidad de volumen.
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Muelles A 'y B: Area dentro del CEDI utilizada para colocar la mercaderia que sera despachada.

Esta area se encuentra demarcada por rectangulos amarillos y posee las letras A y B.
PDV: Punto de Venta.

Picking: También conocido en espafiol como “preparacion de pedidos”. Se trata de un proceso en
el que se recolecta mercaderia por medio de la extraccion de unidades de un empaquetado de

unidades superior.

Remoto: Terminologia utilizada para referirse a los pedidos de mercaderia realizados por el
sistema 0 ERP de la compafiia para un punto de venta. Se generan automaticamente si el

administrador de la tienda no desarrolla un pedido personalizado.

Segmento: Término utilizado para referirse a todos los tipos de producto que hay de en una
sublinea de manera general, como, por ejemplo, pantallas de 32 pulgadas, soportes de pared,

controles.

Shortage: También conocido en espafiol como “escasez”, es un término utilizado para referirse al

desabasto o0 escasez de mercaderia, ya sea en el CEDI o en los PDV.

SKU: Término utilizado para referirse a todos los productos detallados por color y marca. Como,

por ejemplo, pantallas de 32 pulgadas marca Sankey color negro.

Spinning: Término utilizado para referirse a bicicletas estacionarias. Su verdadero significado
hace referencia a un tipo de ejercicio que se practica sobre una bicicleta estacionaria y consiste en

pedalear un determinado tiempo alternando la intensidad.

Sublinea: Término utilizado para referirse a las Sub-categorias de mercaderia en el CEDI, como,

por ejemplo, pantallas LED, accesorios, soportes.

Sugerido: Mercaderia que el sistema le recomienda pedir a los administradores en cada punto de

venta.
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Total Cost Ownership (TCO): También conocido en espafiol como “Costos Totales de
Propiedad”, los cuales responden a los costos asociados a todas las actividades requeridas para

generar la propuesta e implementacion de ella en caso de que la empresa asi lo desee.
TRUS: Tasa de rotacion de unidades por semana.
UAD: Unidades a despachar.

UGI: Unidad de Gestion de Inventarios.
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12.1 Apéndices del documento.

Apéndice A. Documento creado - Estado de los 160 PDV en funcién de la frecuencia tedrica

vs real.

Se adjunta el documento creado en Excel: Estado de los 160 PDV en funcion de la

frecuencia de abasto tedrica vs real.

Como referencia se adjunta una imagen del documento creado y la informacién contendida.

=

' - NK S~ H- &2-A- === & 3= [ Combinarycentrar - &= - 9 o0 S5 28 Forr‘qato Dar formatc
condicional = como tabla-
apeles Fuente I Alineacion Ia Mdmero I Estilos
v Jx
A B C D E F G H

Estado de los 160 PDV en funcién de la frecuencia teérica vs real

Estado de Visita PDV

Estado de Visita

327|La Suiza Visita extra 126|5an Rafael Abajo Desamparados Visita conforme
322|Pacayas Visita extra 518|La Curacao Heredia Visita conforme
325|Cervantes Visita extra 136|Gollo Guayabo-General Visita conforme
320|Matina Visita extra 313|Turricares Alajuela Visita conforme
319|Juan Vifias Visita extra 141 |Barva Visita conforme
316|Puerto Jiménez Visita extra 532|La Curacao Santa Cruz Visita conforme
520]|La Curacao Liberia Visita extra 137|Sarchi Norte Visita conforme
517|La Curacao Nicoya Visita extra 307|Venecia Visita conforme
151 |Paraizo £2 Visita extra 522|La Curacao Coronado Visita conforme
512|La Curacao San Ramon Visita extra 536|La Curacao Pérez Zeledon #3536 Visita conforme

73|Palmares Visita extra 37|Paquera Visita conforme
334|Curacac Quepos #3534 Visita extra 115|Escazi Visita conforme
301 |Uwita Visita extra 533|La Curacao Tilaran #5333 Visita conforme

39|Parrita Visita extra 314|Monte Verds - Puntarenas Visita conforme
134|Gollo Los Chiles Visita extra 513|La Curacao Alajuela Visita conforme
124|Santa Rosa De Pocosol Visita extra 530|Curacao-Grecia #5330 Visita conforme

02| Turrial-G+G Visita extra 308|Guatuso Visita conforme
146|Gollo Florencia 2146 Visita extra 148|Gollo Cariari 2 Visita conforme
5209|Curacao-Puntarenas #3529 Visita extra 140|Valle La Estrella #149 Visita conforme

66|Esparza Visita extra 304|Bagaces Visita conforme

62|El Coco Visita extra 102|Desampa-Igle Visita conforme
153 |Heredia Paseo Las Flores Visita extra 525|La Cuaracao Alajuela 2 Visita conforme
537|La Curacao El Roble #3537 Visita extra 98| Zarcero Visita conforme

. | Estado de Visita ()] [

Figura 102. Estado de los 160 PDV en funcion de la frecuencia tedrica vs real.

Fuente: Elaboracion propia
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Apéndice B. Detalle de costos de oportunidad generados por falta de visitaa 11 PDV.
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Figura 103. Detalle de costos de oportunidad generados por falta de visitaa 11 PDV

Fuente: Elaboracion propia.
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Apéndice C. Detalle de costos de transporte generados por envios extra a los 27 PDV.
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Figura 104. Detalle de costos de transporte generados por envios extra a los 27 PDV.

ion propia.

-7

Fuente: Elaborac
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Apéndice D. Cartas de control - Numero de desabastos por PDV para una muestra de cinco

meses del 2018.

150 |

100 -

Valores Individuales

-50 -

Carta de Control- Desabasto Mayo 2018

50|

Fuente: Elaboracion propia.

700 |

600 -

Valores Individuales

100 -

500

400 |

300 -

200 |

;
| ]
1
| ]
1 1
1
1 1
'l' "
LCS=71.1
?L hw' e X=19.4
LCl=-32.3
1 16 31 46 6l 76 91 106 121 136 151
Observacion
Figura 105. Carta de control - desabasto del mes de mayo 2018.
Carta de Control- Desabasto Junio 2018
LCS=176.5
X=96.7
LCI=16.8
1 17 33 49 65 81 97 13 129 145 161
Observacion

Figura 106. Carta de control - desabasto del mes de junio 2018.

Fuente: Elaboracion propia.



1200

1000

Valores Individuales

188

Carta de Control- Desabasto Julio 2018

800 -

’
LCS=395

X=137

LCI=-121

49 65 81 97 113 129 145 161
Observacion

Figura 107. Carta de control - desabasto del mes de julio 2018.

Fuente: Elaboracién propia.

800 |

700 -

600 -

Valores Individuales

100 |

Carta de Control-Desabasto Agosto 2018

500

400 |

LCS=312.7

300+

200 -

Wﬁ - X=176.9
e LCI=41.1

1
T

49 65 8 97 13 129 145 161
Observacion

Figura 108. Carta de control — desabasto del mes de agosto 2018.

Fuente: Elaboracion propia.
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Carta de Control- Desabasto Septiembre 2018

1200+

[ ]
1000+
8
= 800
>
=
=
S 600-
£
Vi
[0}
S
©  400-
[
= LCS=315
200} X=165
LCI=14

1 7 33 4 65 81 97 113 120 145 161
Observacion

Figura 109. Carta de control - desabasto del mes de septiembre 2018.

Fuente: Elaboracién propia.

Apéndice E. Cartas de control - NUmero de excedentes por PDV para una muestra de cinco
meses del 2018.

Carta de Control- Mayo Excesos 2018

i

1500 o _ T LCS=1458

1000 -

500 | _
X=388

Valores Individuales
=
s
Zb.
i
°

-500 -
- LCI=-682

-1000 |

1 9 7 25 33 4 49 57 65 713
Observacion

Figura 110. Carta de control - excedentes del mes de mayo 2018.

Fuente: Elaboracion propia.
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Carta de Control- Junio Excesos 2018

5000

4000 |

3000

LCS=2611

2000 -

X=1523

Valores Individuales

1000 -

LCI=434

1 17 33 49 65 81 97 M3 129 145 161
Observacion

Figura 111. Carta de control - excedentes del mes de junio 2018.

Fuente: Elaboracién propia.

Carta de Control-Julio Excesos 2018

7000

6000 -

5000 |

4000 |

3000 -

LCS=2854

2000 -

Valores Individuales

X=1832

(000} LCI=811

1 17 33 49 65 81 97 13 129 145 161
Observacion

Figura 112. Carta de control - excedentes del mes de julio 2018.

Fuente: Elaboracion propia.



Carta de Control- Agosto Excesos 2018

9000

8000 -

7000 -

6000 -

5000 -

4000 |

3000 -

Valores Individuales

2000 -

1000 |

1 17 33 49 65 81 97 13 129 145

Observacion

Figura 113. Carta de control - excedentes del mes de agosto 2018.

Fuente: Elaboracién propia.

Carta de Control-Septiembre Excesos 2018

161

2500
1

2000
7
]
™
= 1
T 1500 1
= -
o
=
WV
@ 1000 I
o
&
S {1

500
1
0- 11 4[
Tm

7 33 49 65 8 97 T3 129
Observacion

Figura 114. Carta de control - excedentes del mes de septiembre 2018.

Fuente: Elaboracion propia.
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T
161

191

LCS=3004
X=1915

LCI=826

LC5=1377

X=817

LCI=256



Apéndice F. Detalle de los 56 puntos de venta no mapeados

PDV No mapeados PDV No mapeados

131 Santa Cruz #2 322 Pacayas

132 Rio Claro 323 Golfito

134 Gollo Los Chiles 324 Neily

136| Gollo Guayabo-General |325 Cervantes

137 Sarchi Norte 326 Guacimo #2

140 Nicoya #2 327 La Suiza

141 Barva 328 San Miguel

145| Gollo Guadalupe #02 |329 Acosta #2

146| Gollo Florencia #146 330 Frailes

148 Gollo Cariari #2 331 Hojancha

149| Valle La Estrella #149 (332 Florencia #2

151 Paraiso #2 401 Gollo Motors Alajulea
152 Siqurres 501 La Curacao - Carias
153 |Heredia Paseo Las Flores|512 La Curacao San Ramon
154 Ajauela City Mall 513 La Curacao Alajuela
155 Nandayure #155 515| La Curacao Desamparados
156| SanJosé Avenida4 |517 La Curacao Nicoya
159 Cartago Centro 518 La Curacao Heredia
301 Uvita 520 La Curacao Liberia
303 Nosara 522 La Curacao Coronado
314 Monte Verde - Puntarenag 525 La Cuaracao Alajuela 2
315| Mall Monte General |529| Curacao-Puntarenas #529
316 Puerto Jiménez 530 Curacao-Grecia #530
317 Boca Arenal 532 La Curacao Santa Cruz
318 La Guacima 533 La Curacao Tilardn #533
319 Juan Vifas 534 Curacao Quepos #534
320 Matina 536| La Curacao Pérez Zeledon #536
321 Santa Teresa 537| La Curacao El Roble #537

Figura 115. Detalle de los 56 puntos de venta no mapeados.

Fuente: Elaboracion propia
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Apéndice G. Detalle de PDV pertenecientes a cada zona.

Gran Area Metropolitana (GAM)

# PDV Nombre # PDV Nombre
34 |San Ramdn 103 |Cartag-L.Ang
55 |Grecia 305 |Tejar-Guarco
73 |Palmares 63 [S.M. Tarrazl
81 |Naranjo 15  |Turrial-Ctr
94 |Atenas 54  |Paraiso
98 |Zarcero 92 |[Turrial-G+G
512 |La Curacao San Ramon 159 |Cartago Centro
137 |Sarchi Norte 151 |Paraiso #2
530 |Curacao-Grecia #530 325 [Cervantes
2 Alajuel-Teco 319 |Juan Vifas
4 Alajuel-Pg 330 |Frailes
10 |Alajuel-Ctrl 322 |Pacayas
86 |Alajuel-Rey 327 |La Suiza
91 |Poas 19 |Santa Ana
123 |S.Raf.Alajuela 42  |Puriscal
313 |Turrucares Alajuela 109 |Ciudad Colon
154 |Ajauela City Mall 105 |Acosta
401 |Gollo Motors Alajulea 329 |Acosta #2
513 |La Curacao Alajuela 28 |Desampa-Cine
525 |[La Cuaracao Alajuela 2 57 |Pavas-Pali
318 |La Guacima 60 |Sn Sebastian
44 |Heredia-Merc 102 |Desampa-Igle
61 |Heredia-Cart 112 |Alajuelita
74 |Sta. Barbara 115 |Escazl
79 |Sn Ant.Belén 119 |Zapote
95 |Heredia-Mxm 515 |La Curacao Desamparados
104 |Sto Domingo 126 |San Raf.Ab. Desamparados
120 |S.I. Heredia 128 |Aserri
121 |San Rafael Heredia 328 |San Miguel
141 |Barva 6 Sjosé-Moraz
518 |La Curacao Heredia 77  |Sjosé-Ave.2
153 |Heredia Paseo Las Flores 78  |Sjosé-P.Ctrl
3 Cartag-Feis 156 |[San José Avenida 4
43 |Cartag-Pg 7 Guadalupe
80 |Tres Rios 58 [Tibas
70 |Coronado 145 |Gollo Guadalupe #02
129 |Moravia 522 |La Curacao Coronado

Figura 116. Detalle de PDV pertenecientes a la zona GAM.

Fuente: Elaboracion propia.
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# PDV Nombre
8 Scarlos Av C
52 |Pital

53 La Fortuna

68 |Aguas Zarcas

69 |Scarlos-Esq

97 |Scarlos-G+G

124 |Santa Rosa De Pocosol

306 |Upala

307 |Venecia

134 |Gollo Los Chiles

317 |Boca Arenal

332 |Florencia #2

146 |Gollo Florencia #146

308 |[Guatuso

Figura 117. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Norte.

Fuente: Elaboracion propia.

# PDV

Nombre

12

S.lIsidro-Par

13

S.Isidro-Est

83

Buenos Aires

536

La Curacao Pérez Zeledén #536

315

Mall Monte General

301

Uvita

116

S.Isidro 116

45

Ciudad Neily

311

San Vito

132

Rio Claro

324

Neily

316

Puerto Jiménez

323

Golfito

312

Palmar Norte

Figura 118. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Sur.

Fuente: Elaboracion propia.
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Guanacaste Altura

# PDV Nombre
20 |Cafias
23 |Liberia-Ave
84 |Tilaran
88 |LaCruz

96 |Liberia-Cine

304 |Bagaces

309 |LasJuntas

520 |La Curacao Liberia

136 |Gollo Guayabo-General
501 |LaCuracao - Cafias

533 |[La Curacao Tilaran #533
314 [Monte Verde - Puntarenas

Figura 119. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Guanacaste altura.

Fuente: Elaboracion propia.

Guanacaste Bajura

# PDV Nombre
155 [Nandayure
517 |La Curacao Nicoya

303 |Nosara

38 |Nicoya

50 |Santa Cruz
62 |ElICoco
111 |Tamarindo
302 |Filadelfia

131 |Santa Cruz #2

532 |La Curacao Santa Cruz
140 |Nicoya #2

331 [Hojancha

Figura 120. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Guanacaste bajura.

Fuente: Elaboracion propia.



Puntarenas y Cébano

# PDV Nombre
11 |Puntarenas
48 |ElIRoble
66 |Esparza
87  |Miramar
71 Jicaral
537 |La Curacao El Roble #537
37 |Paquera
65 |Cdbano
321 |Santa Teresa
529 |Curacao-Puntarenas #529
18 |Orotina
22 |Jaco
110 |Orotina -Parq
39 |Parrita
534 |Curacao Quepos #534
31 [Quepos

Figura 121. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Puntarenas y Cobano.

Fuente: Elaboracién propia.

# PDV

Nombre

32

Guapil-Cine

75

Guapil-Abajo

82

Cariari

118

Guapil-G+G

16

Rio Frio

148

Gollo Cariari #2

72

Sarapiqui

Figura 122. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Puntarenas y Cébano.

Fuente: Elaboracion propia.
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Limén

# PDV Nombre
5 Lim6n-Boulev
33 |[Siquirre-Pza
56 [Limon-Acon
67 |Batan
89 |Guacimo
93 |Bribri
326 |Guacimo #2
152 |Siquirres
320 |Matina
149 |Valle La Estrella #149
108 |Siquirre-G+G

Figura 123. Detalle de PDV pertenecientes a la zona Limdn.

Fuente: Elaboracion propia.

Apéndice H. Detalle de Clusteres pertenecientes al GAM por provincia.

Gran Area Metropolitana (GAM)

Provincia - Heredia

NuUmero de Grupo PDV Nombre

1 44 Heredia-Merc
61 Heredia-Cart

) 74 Sta. Barbara
141 Barva
153 Heredia Paseo Las Flores
518 La Curacao Heredia

3 79 Sn Ant.Belén
95 Heredia-Mxm
104 Sto Domingo

4 120 S.1. Heredia
121 San Rafael Heredia

Figura 124. Clusteres pertenecientes al GAM, provincia Heredia.

Fuente: Elaboracion propia.
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Gran Area Metropolitana (GAM)

Provincia - Alajuela

NUmero de Grupo PDV Nombre
2 Alajuel-Teco

1 10 Alajuel-Ctrl
525 La Cuaracao Alajuela 2
34 San Ramdn

2 73 Palmares
512 La Curacao San Ramon
55 Grecia
81 Naranjo

3 98 Zarcero
137 Sarchi Norte
530 Curacao-Grecia #530
94 Atenas

4 123 S.Raf. Alajuela
313 Turrucares Alajuela
318 La Guacima

c 154 Ajauela City Mall
401 Gollo Motors Alajulea

6 4 Alajuel-Pg

7 86 Alajuel-Rey

8 513 La Curacao Alajuela

9 91 Poéas

Figura 125. Clasteres pertenecientes al GAM, provincia Alajuela.

Fuente: Elaboracién propia.

198



Gran Area Metropolitana (GAM)

Provincia - Cartago
NuUmero de Grupo PDV Nombre

15 Turrial-Ctr

1 92 Turrial- G+G
319 Juan Vifas
327 La Suiza
43 Cartag-Pg

2 103 Cartag-L.Ang
305 Tejar-Guarco
322 Pacayas
54 Paraiso

3 151 Paraiso #2
325 Cervantes

4 63 S.M. Tarrazl
330 Frailes

5 3 Cartag-Feis

6 80 Tres Rios

7 159 Cartago Centro

Figura 126. Clusteres pertenecientes al GAM, provincia Cartago.

Fuente: Elaboracion propia.
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Gran Area Metropolitana (GAM)

Provincia - San José
Numero de Grupo PDV Nombre
7 Guadalupe
70 Coronado
1 129 Moravia
145 Gollo Guadalupe #02
522 La Curacao Coronado
19 Santa Ana
2 42 Puriscal
109 Ciudad Colon
102 Desampa-Igle
3 328 San Miguel
515 La Curacao Desamparados
4 105 Acosta
329 Acosta #2
5 126 San Raf. Ab. Desamparados
128 Aserri
6 6 Sjosé-Moraz
7 57 Pavas-Pali
8 58 Tibas
9 60 Sn Sebastian
10 77 Sjosé-Ave.2
11 78 Sjosé-P.Ctrl
12 112 Alajuelita
13 115 Escazl
14 119 Zapote
15 156 San José Avenida 4

Figura 127. Clusteres pertenecientes al GAM, provincia San José.

Fuente: Elaboracion propia.
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Apéndice I. Documento creado - Espacio promedio en metros ctbicos (m®) que deberia

ocupar cada linea de producto.

Se adjunta el documento creado en Excel: Espacio promedio en metros clbicos (m®) que

deberia ocupar cada linea de producto.

Como referencia se adjunta una imagen del documento creado y la informacién contendida.

— g - . —_

Pegar < N K 5 - = = = & 3= & Combinarycentrar - &0 - 95 o i 0 Formato  Dar form

- condicional * como tak
Portapapeles M Fuente 71 Alineacion ] MNimero 71 Estilos

P26 - I

1

2

3 | Automotriz 9
4 |Colchoneria 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 Q
5 |Computo v oficina 17.83 2814 17.51 2032 1112 15,89 3007 2
6 |Comunicacion 6.47 1134 372 6,02 338 6.78 1248 [
7 |Deportes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
2 |Electr.cuid personal 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
9 |Electrodom.de cocina 3339 70,62 4727 43.66 3397 3946 19.09 4
10 Electrodom.del hogar 3.96 2907 156 10.36 9352 0,69 044 1
11 |Ferr, agric. Indust. 138 3.68 473 0.37 109 284 411 3
12 | Infantil 0.82 0,00 1249 028 3,04 272 6,62 4
13 Instrum. Musicales 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0
14 | Juguetes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 Q
15 Linea blanca 122.17 119.06 23028 107.57 138,88 26821 33215 21
16 Linea gris audio 5.90 13,93 211 1.77 2.68 697 14.73 [
17 Linea gris video 21.96 33,94 29,54 21,14 21,73 37.87 31,52 2.
18 Mueb. P/dormitorio 48 67 122 54 171.61 6730 6375 114,88 167.68 &
19 Muebles de cocina 17.40 3264 34,03 22,84 33,02 64,84 4722 3
20 Muebles de exterior 0,00 915 2371 6.81 0,00 30,14 10,66 1
21 Muebles de sala 96_36 162,07 180,75 10744 131,65 31775 270,07 19
22 Muebles oficina 2,04 447 11.50 15,49 4
23 Opt:icas 0,00 0,00 12,79 1208 1

502,29

ra
=

Total cubicaje estandarizado (m3) 1026,09 116717

ra
un

26|

M3 Estandarizado *® [

Figura 128. Espacio promedio en m® que deberia ocupar cada linea de producto.

Fuente: Elaboracién propia.
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Apéndice J. Herramienta creada - Macro disefiada en Excel para la programacion de abastos

de la empresa.

Se adjunta la herramienta creada en Excel: Macro disefiada en Excel para la programacion
de abastos de la empresa.

Como referencia se adjunta una imagen del documento creado y la informacién contendida.

martes 18 de diciembre de 2018
Nombre ALAJUEL-PG Jefe de Zona CARLOS PEZZOTTI

Capacidad POV (unds) | Cubicaje (m3) | Demanda mensual (unds) Existencia en POV (unds) Unds a Despachar  Cubicaje de UAD (m3)  Rotacion Unds x semana  Frecuencia Semanal Ind
AUTOMOTRIZ L 1545 5 | i) 0 0000 | 14 0
COLCHONERIA 43 0 3 43 0 0000 515 0
COMPUTD Y OFICINA an 814 85 il 0 0000 225 0
COMUNICACION 256 134 185 [ 256 0 0000 [ 4125 0
DEPORTES 35 0 13 35 0 0.000 326 0
ELECTR CUID PERSONAL 103 0 T 03 0 0000 [} 0
ELECTRODOM DE COCINA 352 1062 156 52 0 0000 kil 0
ELECTRODOM.DEL HOGAR 40 29,08675 2 i 2 1,463 05 0
FERR. AGRIC. INDUST. ] 348 k) | L] 0 0,000 075 0
INFANTIL 0 0 2 0 0 0000 05 0
INSTRUM. MUSICALES [ 0 3 [ i 0 0,000 05 0
JUGUETES 0 0 & | 0 0 0,000 ! 0
LINEABLANCA 237 11906 132 237 0 0000 33 0
LINEA GRIS AUDID 52 1393 2 52 0 0000 3 0
LINEAGRISVIDEQ 232 3584 Th 232 0 0.000 19 0
MUEB. P/DORMITORIO 39 12254 13 39 0 0.000 3125 0
MUEBLES DE COCINA 22 3284 9 22 0 0,000 225 0
MUEBLES DE EXTERIOR 3 915 3 3 0 0,000 075 0
MUEBLES DE SALA 45 182,07 13 [ 45 0 0,000 325 0
MUEBLES DFICINA 12 643 4 2 0 0,000 1 0
OPTICAS 0 0 0 0 0 0000 0 0
Total 1815 72026 797 1775 2 1453 199,25 0

Guépiles

Nombre Tiempo desde CEDI (min) Distancia (km)
Guapil-C
Guapil-A
Cariari

Sarapiqui
Gollo Cariari #2

Costo Total Semanal

1 1 , ¢ 86.722,15 86.722,15
1 2 1 3TON ¢ 109.172,01 109.172,01
3 1 5TON ¢ 141.231,48 141.231,48
4 ¢ 158.256.30 158.256,30
Semanal ¢

1 1 1.5TON ¢ 105.372,08 105.372,08
2 2 1 3TON ¢ 132.649.86 132.649,86
3 1 5TON ¢ 171.603,84 171.603,84
4 1 8TON ¢ 192.289.91 | ¢ 192.289.91
Despacho 6ptimo Semanal ¢
Opcién Frecuencia Costo Total Semanal
1 1 1.5TON ¢ 86.72215 | ¢ 86.722,15
3 2 1 3TON ¢ 109172,01 | ¢ 109.172,01
3 1 5TON ¢ 14123148 | ¢ 141.231,48
4 1 8TON ¢ 158.256,30 | ¢ 158.256,30

Despacho 6ptimo Semanal ¢ 86.722

Figura 129. Macro disefiada en Excel para la programacion de abastos la empresa.

Fuente: Elaboracion propia.



Apéndice K. Manual de uso de la herramienta propuesta.

Grupo

unicomer

Manual de uso para el Método de Programaci6n de Abasto

Versidn 1/2018

Este manualy lah i alaque hace i i i i0 fidencial

por lo que su use oficial es para los empleados de Gollo Grupo Uncomer. El métedo de
programacion de abasto esta configurado de forma semanal para 160 puntos de venta, estos

58 p &n & zonas

Pago 1: Abra el documento de Excel “Manual de uso para el Método de Programacion de
Abasto™

. i de que el este i para “Macros”, de lo contrario dirfjage a

Archivo=Opciones=P i cinta de Pestafias principales=Vista y

marque la cinta para habilitar el boton Macros, seguidamente presione Aceplar.
Paso 2: Actualice la base de datos
+ Capacidad PDV: en la hoja “‘BASE DE DATOS" seleccione las celdas desde la B3 hasta

la FE23 y sustituya lIa informacién de cada PDV con los datos de capacidad (unidades)
por linea que desea evaluar.

» Aplique Ia funcién auto suma en las celdas que van desde B24 hasta FE24 y péguelo
con formate de valor.

K]
[ 3 [ [ ' 5 “ | ' €
W u. 1 ) e I G
L il z m ]
1 r i ) Ty T2 i
i il ; iy 7 m 73 ]
2 s : 2
I 8 i =
I 7 T ] s rm Fiil 1]
g )
¥ n 3 2 il
1 I ] 3 n r B 5 ]
T & 1 ] 1 F 5 . %
4 JUBETE; 1 2 I 1 1 3 % 1
15 LKEABLANER 3 7 I Y B 7] T ) 2| m

Figura 130. Manual de uso de la herramienta propuesta.

Fuente: Elaboracion propia.
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Apéndice L. Flujo de informacién para la programacion del modelo propuesto.

Inicio

ERP & WMS

Extraccion de bases
de datos

Correlacion de
informaciéon

Calculo de variables
del proceso

Calculo de férmula
de negocio

Estimacion de
frecuencias y
cantidades de abasto

Cronograma de
abasto semanal

Figura 131. Flujo de informacion para la programacion del modelo propuesto.

Fuente: Elaboracidn propia.
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12.2 Apéndices de entrevistas.
Entrevista #1
Fecha: 7 de junio del 2018
Participantes: Alvaro Mirault, Antonio Morales, Juan Carlos Urbina y Donald Herrera.
Medio: Reunién presencial.
Enfoque: Problematicas relacionadas a la red de distribucion.

Preguntas:

1. En el ambito logistico, ¢Cuales son las problematicas mas comunes que se presentan

en la empresa?

R/ Los puntos de venta no se encuentran correctamente categorizados, se da una mala
priorizacion por parte del CEDI a las tiendas y surge la necesidad de ajustar frecuencias para

nivelar inventarios en tiendas, lo que eleva los costos de transporte.

2. ¢Existe algin plan de contingencia para atender los errores del proceso?

R/ Se cuenta con un proyecto llamado “El carrito de los helados™ que consta de un vehiculo
que visita los puntos de venta cuando se presentan picos de demanda, éste se encarga de realizar

una ruta alterna a la distribucion que realiza el CEDI con el fin de nivelar los inventarios en tiendas.

3. ¢Se encuentran trabajando en algun objetivo estratégico actualmente?

R/ Si, como parte de la estrategia de crecimiento y penetracion de marca, se decidio
convertir 18 exhibiciones en tiendas para aumentar la cobertura a nivel nacional y aprovechar la

capacidad de la red de distribucion en cuanto a almacenaje de producto.

Entrevista #2

Fecha: 12 de junio del 2018
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Participantes: Alvaro Mirault, Antonio Morales, y Donald Herrera.
Medio: Reunién presencial.
Enfoque: Ventajas y desventajas competitivas de la compafiia.

Preguntas:

1. ¢Cudles son las ventajas actuales que enfrenta la compafiia?

R/ La empresa tiene cobertura a nivel nacional lo que permite a la poblacion tener acceso

a nuestros productos y se cuenta con recurso humano capacitado para la consolidacion de ventas.

2. ¢Cudles son las desventajas o retos actuales que enfrenta la compafiia?

R/ El poco reconocimiento de la marca Curacao y de las facilidades crediticias, asi como

también, la incapacidad de competir con algunos precios del mercado.

Entrevista #3

Fecha: 12 de junio del 2018

Participantes: Luis Miranda Salazar y Shirley Nufiez Arce.
Medio: Via telefonica.

Enfoque: Segmentos de mercado.

Preguntas:

1. ¢Cuales son los segmentos de mercado a los que se dirige Gollo Grupo Unicomer?

R/ La empresa se enfoca en la poblacion en general a lo largo del pais que cuente con
capacidad adquisitiva, el método de contado es dirigido a cualquier persona, mientras que la

facilidad de crédito se dirige a mayores de 18 afios y que se encuentren laborando.

2. ¢Qué método utilizan para seleccionar los bienes y servicios por vender?
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R/ Se elijen dependiendo del tipo de cliente y su clase social, para ello se cuenta con una
piramide por clase social, la cual considera los siguientes tipos: baja, baja superior, media baja,

media, media superior y alta.

Entrevista #4

Fecha: 15 de junio del 2018

Participantes: Donald Herrera y Gilberto Rojas.
Medio: Reunion presencial.

Enfoque: Procesos de la cadena de suministro.

Preguntas:

1. ¢Cuales son los procesos estratégicos, centrales y de apoyo de la compafiia?

R/ Procesos asociados a compras (cotizaciones y confeccion de ordenes de compra),
cuentas por pagar, CEDI (recepcién, almacenamiento, alisto y despacho de mercaderia),

comercial, mercadeo y punto de venta (recepcion y colocacion de mercaderia para venta).

Entrevista #5

Fecha: 17 de Agosto del 2018

Participantes: Donald Herrera, Alvaro Mirault, Antonio Morales y José Alberto Vargas.
Medio: Reunidn presencial.

Enfoque: Deficiencias de la red de distribucion.

Preguntas:

1. ¢Cuales son las principales deficiencias de la red de distribucién?
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R/ Existen tiendas que no se encuentran mapeadas, estudios muy antiguos sobre el
desempefio de la red, los datos entre departamentos no calzan porque se entienden y trabajan de
forma distinta, hay escenarios de desabasto y excedentes de producto en PDV, no se sabe si las

frecuencias actuales son las correctas.

2. ¢Por qué existen deficiencias en la red de distribucion actual?

R/ Porque no se priorizan correctamente los puntos de venta.

3. ¢Por qué no se priorizan correctamente los puntos de venta?

R/ Porque la frecuencia de abasto asignada a cada punto de venta no esta fundamentada en

variables criticas.
4. ¢Por qué las frecuencias no se calculan con base en variables criticas?

R/ Porque no existen caracterizaciones definidas para cada punto de venta que puedan ser

analizadas.
5. ¢Por qué no existen caracterizaciones definidas ni analisis para cada punto de venta?

R/ Porque no existe una documentacion actualizada de las caracteristicas cualitativas y

cuantitativas de los puntos de venta.
6. ¢Por qué no hay una documentacién actualizada de los puntos de venta?

R/ Porque se considera que el personal tiene la experiencia suficiente para emitir criterios

de distribucion.
7. ¢Por qué se confia en la experiencia del personal para emitir criterios de distribucion?

R/ Porque no cuentan con un método de programacion de frecuencias y abastos a cada

punto de venta.
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Entrevista #6

Fecha: 27 de septiembre del 2018

Participantes: Donald Herrera y Esteban Montero.
Medio: Reunion presencial.

Enfoque: Variables del proceso de abastecimiento.

Preguntas:

1. ¢Cuales son las variables que impactan el proceso de abastecimiento a PDV?

R/ La empresa decide cudnto y como abastecer con base en una férmula de negocio que
contempla: venta promedio, dias de abastecimiento, existencias de inventario en PDV, unidades

en transito y factor de tendencia.

2. ¢Cuales es la altura maxima para estibar un producto en tienda?

R/ Es variable, dependiendo de la linea y el producto que se quiera acomodar en la tienda,
normalmente se considera una altura maxima de 1,7 metros para aprovechar el espacio y, a la vez,
considerar, tanto el riesgo de caida de un producto como el principio de ergonomia para

manipularlo en bodega.

Entrevista #7

Fecha: 21 de noviembre del 2018

Participante: Vanessa Solano.

Medio: Reunién presencial.

Enfoque: Costos por hora para la creacion de un software.

Preguntas:
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1. ¢Cual es el salario por hora aproximado que se le paga a los encargados de desarrollar

un software?

R/ El salario promedio de un programador o ingeniero en sistemas, varia de acuerdo con el

tiempo y tipo de software que debe desarrollar, incluso a las tareas a las que se va a dedicar.

2. ¢Cual seria el salario promedio por hora, para un ingeniero en sistemas si se dedica

especificamente a la consolidacion de bases de datos?

R/ El salario promedio por hora seria de aproximadamente siete mil colones, contemplando
que se encargara solamente de la consolidacion de bases de datos en un determinado tiempo.

3. ¢Cudl seria el salario promedio por hora, para un ingeniero en sistemas si se dedica

especificamente al desarrollo de software?

R/ Debido a que el desarrollo del software es considerado como una de las partes méas
pesadas a la hora de crear una nueva herramienta, el salario promedio aproximado por hora es de

diez mil colones.

4. ¢Cudl seria el salario promedio por hora, para un ingeniero en sistemas si se dedica

especificamente al disefio del software?

R/ Para el disefio del software, el ingeniero se dedica a crear una interfaz amigable con los
trabajadores, de facil utilizacién y muy intuitiva para reducir posibles complicaciones y errores a
la hora de su utilizacion. Debido a que el prototipo brindado ya cuenta con un disefio amigable,
los cambios que se tendrian que realizar serian pequefios, por lo que el salario por hora rondaria
en un valor muy similar o igual que el encargado de la consolidacion de bases de datos, por lo

tanto, seria de siete mil colones.

5. ¢Cuanto tiempo aproximadamente considera que se duraria desarrollando por completo

un software tomando como base el prototipo propuesto?

R/ Considerando que se contemplan solamente 3 personas para el desarrollo del software
y que trabajaran 6 horas por dia, se podria estimar que el tiempo para la creacion total seria de

aproximadamente 3 meses.
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6. De acuerdo con su experiencia en la incorporacion de nuevos softwares a la compafiia,

¢ Cuanto tiempo se podria estimar para la curva de aprendizaje de los trabajadores?

R/ Se podrian contemplar dos meses para asegurar que los colaboradores manejan y
comprenden adecuadamente el software.
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ANEXOS
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Anexo 1. Base de datos- costo de fletes por tienda, kilometraje y tipo de camidn.
Se adjunta base de datos en Excel: Costo de fletes por tienda, kilometraje y tipo de camion.

Como referencia se adjunta una imagen de la base de datos y la informacion contendida.

B - - = T N ol #| - S [
~ N K 5 ~ == = & 9= Comhinar}fcentrar » . oop o0 %) 00 Foll'r'rl\ato Dar formato Estilos de  Inse
condicional = como tabla - celda ~
seles & Fuente I Alineacion [~ Mimero [~ Estilos
A B C D E F G H
PDV Nombre KM 3 TON 5TON 3ITON 1,5 TON
2 ALAJUEL-TECO 1 2496422 | € 2140464 | C 1687228 | € 13.054.95
3 CARTAG-FEIS c 9450741 | € 8103185 | C 63.87364 | C 4942230
4 ALAJUEL-PG 1 2496422 | € 2140464 | C 1687228 | € 13.054.95
5 LIMON-BOULEV 179| € 31991596 | € 28550020 | € 22069180 | € 175.309.30
6 SJOSE-MORAZ 6| € 57.061.08 | € 4892489 | € 3856522 | € 29.839.88
7 GUADALUPE 29 ¢ 6241055 | € 5351160 | € 4218071 | € 32.637.37
8 SCARLOS AV C 68| € 11741596 | € 104.784.65 | € 80998359 | € 64.342.24
10 ALAJUEL-CTRL 111 ¢ 2496422 | € 2140464 | C 1687228 | € 13.054.95
11 PUNTARENAS 78| € 14464285 | € 12908254 | € 9978087 | € 79.262.18
12 S.ISIDRO-PAR 158| € 27226890 | € 24297889 | ¢ 187.82281 | € 149.199.40
13 S.ISIDRO-EST 157| €@ 27226890 | € 24297889 | ¢ 187.82281 | € 149.199.40
15 TURRIAL-CTR 78| € 17296639 | € 14830357 | € 11690082 | € 90.452.14
16 RIO FRIO 92 ¢ 158.256.30 | € 14123148 | € 109.17201 | € 86.722.15
18 OROTINA 36| € 73.10951 | € 6268501 | € 4941169 | € 38.23235
19 SANTA ANA 19| ¢ 4636213 | € 3975147 | € 3133424 | € 2424490
20 CANAS 142| € 25355041 | € 22627409 | € 17490999 | € 138.941.94
22 JACO gl ¢ 13953781 | € 12452668 | € 96.259.19 | € T6.464.69
23 LIBERIA-AVE 190| €  330.126.04 | € 29461191 | € 22773516 | € 180.904.28
28 DESAMPA-CINE 2 6419371 | € 55.04050 | € 4338587 | € 33.569.87
E)! QUEPOS 38[ € 25355041 | € 226.274.09 | ¢ 174.909.99 | €@ 138.941.94
Costos de transporte ) [

Figura 132: Base de datos- costo de fletes por tienda, kilometraje y tipo de camién.

Fuente: Base de datos brindada por el departamento de logistica.
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Anexo 2. Documentacién de ciento cuatro (104) PDV venta mapeados por la empresa

actualmente.

elanfepe VENCYIY STAVONGENL|ETE (1850l ues V1S00V|S0T  [eranferez STIVINTVd|eL  |ooel V1I4uvd|6€
Aau JIMON dVINTVd[ZTE  [sepasay OONIINOQ OLS|¥0T  |Tuowl INOIdVAYS|2,.  [euend VAODIN|{8E
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Figura 133. Documentacion actual de 104 PDV mapeados.

Fuente: Documento brindado por el departamento de logistica.
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Anexo 3. Base de datos- Clasificacion de los 160 PDV con base en jefes de zona.
Se adjunta base de datos en Excel: Clasificacion de los 160 PDV con base en jefes de zona.

Como referencia se adjunta una imagen de la base de datos y la informacién contendida.

—

S N K S~ #+ HeA- === &3= [ cCombinarycentrar - &5 - 95 0 3 0 cot
Japeles = Fuente I Alineacién Ia Mdmero I
- S
A B C D E
PDV Nombre Jefe de Zona

2 ALAJUEL-TECO Pezzott

3 CARTAG-FEIS Jiménez

4 ALAJUEL-PG Pezzotti

5 LIMON-BOULEV Axel

6 SJOSE-MORAZ Quesada

7 GUADALUPE Ocampo

8 SCARLOS AV C Murillo

10 ALAJUEL-CTRL Pezzotti

11 PUNTARENAS Lopez

12 5.ISIDRO-PAR Campos

13 5.ISIDRO-EST Campos

15 TURRIAL-CTR Jiménez

16 RIO FRIO Murillo

18 OROTINA Lopez

19 SANTA ANA Quesada

20 CANAS Pascua

22 JACO Lopez

72 TTRERTA-AVE Dacena

PDV-Jefes de Zona ®

Figura 134. Base de datos- Clasificacion de los 160 PDV con base en jefes de zona.

Fuente: Base de datos brindada por el departamento de logistica.



Anexo 4. Base de datos- Coordenadas geograficas de cada punto de venta

Se adjunta base de datos en Excel: Coordenadas geogréaficas de cada punto de venta.
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Como referencia se adjunta una imagen de la base de datos y la informacion contendida.

Ins

Yegar NKS~-H- H-A- === &3= ombinar y centrar ~ B2 - g4 om0 i Darformato Estilos de
- condicional - como tabla~  celda~
rtapapeles Fuente F] Alineacion F] Estilos
\AGA - fe
u v W X Y z AA AB AC
PDV Nombre PDV Latitud Longitud PDV Nombre PDV Latitud Longitud
2|ALATUEL-TECO 10.016099 -84 216036 75|GUAPIL-ABATO 10215591 -83,785206
3|CARTAG-FEIS 2.865783 -83.922063 77|SJOSE-AVE2 9933521 -84,083337
4| ALATUEL-PG 10,0138 34217099 T8[SJOSE-P.CTRL 9.936034 34079396
3|LIMON-BOULEV 0.992453 -83,027394 79|SN ANTBELEN 99738717 -84.183413
6|SJOSE-MORAZ 0033571 84077232 80| TRES RIOS 9.008437 -83,983058
T|GUADALUPE 9.946678 -34.054059 81| NARANIO 10097124 -84.379838
§[SCARLOSAVC 10325724 34430333 92|CARIARI 10338626 8373477
10{ALAJUEL-CTRL 10,017318 -84.215462 83|BUENOS AIRES 9.172401 -83.337108
11|PUNTARENAS 0,079333 -34 831757 S4[TILARAN 10473001 -84.06648
12|SISIDRO-PAR. 0374321 -83,702784 36| ALAJUEL-REY 10016013 -34.217289
13|S ISIDRO-EST 0.375493 -83,702862 47|MIRAMAR 10,089907 84720415
15|TURRIAL-CTR 0893511 -83,746021 38|LA CRUZ 11.072886 -33,634311
16|RIO FRID 10.320496 -33,885537 20|GUACIMOD 10200553 -93,682103
1§|OROTINA 0012701 -34522842 91|POAS 10077238 -34.244034
19|SANTA ANA 0931897 -84.1811M1 92| TURRIAL-G+G 9.004633 -83,683204
20|CANAS 10426351 -83,09077 93|BRIBRI 9623032 -32,851031
22|JACO 0611271 846251 24| ATENAS 9973504 34381059
23|LIBERIA-AVE 10.628406 -85.440054 93 |HEREDIA-MEM 9996613 -84,119163
28| DESAMPA-CINE 0.807564 -84.064307 96| LIBERIA-CINE 10,631367 -83,438301
31|QUEPQS 0.847108 8431482 O7[SCARLOS-G+G 10324564 -84.430031
32|GUAPIL-CINE 10,358374 98| ZARCERO 10,326042 -84.428322
33|SIQUIRRE-PZA 10.095773 102|DESAMPAIGLE 0.898039 -84,064368
34|SAN RAMON 10,089331 -34.470313 103|CARTAG-LANG 9.86522 -83.918677
37|PAQUERA 0.820159 34933213 104[5TO DOMINGO 9.030736 -34.089393
J§|NICOYA 10.144332 -33.4327%6 103|ACOSTA 0,793694 -34,161279
JGIPARRITA 9 520055 -84 32875 N8 ISTIOTMRRE-G+G 10 09634 -83 504931
1 . | Coordenadas ® 1

Figura 135. Base de datos- Coordenadas geogréficas de cada punto de venta.

Fuente: Base de datos brindada por el departamento de logistica.
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Anexo 5. Base de datos- Cubicaje tedrico de PDV.
Se adjunta base de datos en Excel: Cubicaje teérico de PDV.

Como referencia se adjunta una imagen de la base de datos y la informacién contendida.

— ey - J—

Pegar ~ N K § ~ = = = & = Combinary centrar ~ 2. o5 000 %5 0 Forr'r_'lato
- condicional -
ortapapeles & Fuente [F1 Alineacion [ Mimero [

K26 - Jr

1
2 2

3 | Automotriz 41,81 7433 88 60 120,91 1656 3021 8231 14841

4 |Colchoneria 0.00 0,00 000 0,00 0,00 0.00 0.00 0.00

5 |Computo v oficina 1237 32,14 28,80 2232 15,07 774 1648 2008

6 |Comunicacion 749 13,73 10,18 12,16 783 469 10,10 20,60

7 |Depottes 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

8 |Electr.cuid personal 0.00 000 000 000 0,00 0.00 0.00 0.00

9 |Electrodom de cocina 35,10 9627 7744 77.88 4873 36,12 7241 101,96

10 [Electrodom.del hogar 5,96 2363 2907 28.70 10,36 952 2380 3182

11 [Ferr, agric. Indust. 133 208 326 198 073 0,90 425 513

12 |Infanti 0,82 16,37 0.00 1144 027 4,01 4,08 495

13 [Instrum. Musicales 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0,00

14 [Tuguetes 0,00 0,00 0.00 0,00 0,00 0,00 0.00 0.00

15 [Linea blanca 104,58 320,39 190,89 201,98 112,25 150,61 246,64 376,80 1
16 |Linea gris audio 453 12,85 064 7,50 428 187 455 13,12

17 [Linea gris video 2379 62,58 4074 4914 2722 34,83 3936 7678

12 [Mueb. P/dormitorio 18 66 153,84 103,68 17442 5851 76,70 107,54 22778 1
19 [Muebles de cocina 17,39 44,54 4003 4710 2436 33,01 749 38,95

20 [Muebles de exterior 0,00 19,84 12,19 17,78 434 0,00 2511 14,63

71 [Muebles de sala 10126 25143 172,86 180,74 82,15 120,67 286,92 196,41 1
22 [Muebles oficina 272 5.61 442

13 | Opticas 0,00 0,00 0,00

811,82

ELY Total cubicaje tedrico (m3)
25
|
M3 Teérico ()]

Figura 136. Base de datos- Cubicaje tedrico de PDV

Fuente: Base de datos del departamento de Unidad de Gestion de Inventarios (UGI)
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Anexo 6. Base de datos- Cubicaje real de PDV.
Se adjunta base de datos en Excel: Cubicaje real de PDV.

Como referencia se adjunta una imagen de la base de datos y la informacién contendida.

begar o N K 5 - = == &3 E Combinarycentrar + K7+ 095 000 £ 8 Formato  Larformato t
- condicional = como tabla -
Portapapeles Fuente fa Alineacion fa Nimero fa Estilos

D30 M fe

1
2 )
3 |Automotriz 30,77 33,16 1543 123,36 40,89 12,76 112,76
4 |Colchoneria 0,00 0,00 0,00 0,00 1 0,00 0,00 0,00
3 |Computo v oficina 17.83 3342 28,14 1731 11,12 15,89 30,07
6 |Comunicacion 647 542 1134 8.72 358 6,78 1248
7 |Deportes 0,00 0,00 0,00 0,00 1 0,00 0,00 0,00
2 |Electr.cuid personal 0.00 0,00 0.00 0.00 X 0.00 0.00 0.00
9 |Electrodom.de cocina 3339 51,33 70,62 47127 3397 5946 T9.09
10 |Electrodom.del hogar 3.9 2363 2007 1,56 952 0,69 044
11 |Ferr, agric. Indust. 138 1,79 3.68 473 1,09 284 411
12 |Infantil 082 1126 0,00 1249 394 272 6,62
13 |Instrum. Musicales 0,00 0,00 0,00 0,00 1 0,00 0,00 0,00
14 Juguetes 0,00 0.00 0,00 0,00 X 0,00 0,00 0,00
15 |Linea blanca 122,17 213,60 119,06 23028 138,88 26821 332,15
16 |Linea gris audio 390 13,00 13,93 2.11 268 6.97 1473
17 |Linea gris video 21,96 38.60 3304 2054 21,73 3787 3132
18 |Mueb. P/dommitorio 48,67 108,98 122,54 171,61 65,73 114,38 167,68
19 |Muebles de cocina 1740 30.60 3264 34,03 : 3302 64,84 4722
20 |Muebles de exterior 0,00 23,13 9.13 231 0,00 30,14 10,66
21 |Muebles de sala 96,36 220,01 162,07 180,73 131,63 31775 270,07
22 |Muebles oficina 204 499 6,63 10,36 X 447 11,30 1549
23 Optic,as 0,00 0.00 0,00 0,00 X 0,00 12,79 12,08
P Total cubicaje real (m3) 411,62 4 502,29 1026,09 1167,17
25
26

M3 Real ® [

Figura 137. Base de datos- Cubicaje real de PDV.

Fuente: Base de datos del departamento de Unidad de Gestidn de Inventarios (UGI).






