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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo tuvo como objetivo general proponer estrategia del Big Data para
optimizar la distribucion de viveres en el servicio de comedores industriales
Sercoinfal, San Diego Estado Carabobo. De este modo, para darle sustento a las bases
tedricas se obtuvieron datos provenientes de fuentes bibliogréficas. Este estudio ha
sido enmarcado bajo la modalidad de proyecto factible, ya que se refiere al desarrollo
de una propuesta de estrategias que ayuden al proceso de distribucion en el area de
viveres de la Empresa Sercoinfal, con caracteristicas de investigacion de campo con
apoyo de investigacién documental, debido a que los datos obtenidos seran tomados
directamente de la realidad estudiada y de este modo su nivel serad descriptivo. Como
técnica de recoleccion de datos, se aplicara una (1) encuesta a la poblacion que se
definid en relacion con los integrantes del departamento de distribucion de la oficina
principal en San Diego, compuesto por supervisores, encargados de despacho y
recepcion de la oficina para un total de quince (15) sujetos de estudio. El desarrollo
del estudio se realizd en funcidn de tres fases, vinculadas a los objetivos especificos
trazados en la investigacion: Diagnosticar la situacion actual del proceso de
distribucion de viveres en el servicio de comedores industriales por la empresa
Sercoinfal, San Diego, Carabobo, Identificar las debilidades, oportunidades,
fortalezas y amenazas para la Distribucion de los viveres empleados por Sercoinfal,
San Diego Estado Carabobo, Disefar estrategias del Big Data para optimizar la
distribucion de viveres del servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego,
Estado Carabobo.

Descriptores: Big Data, Distribucion, Estrategias, Servicio, Optimizar.
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INTRODUCCION

Actualmente, las empresas estdn las busquedas de herramientas que les
permitan optimizar sus procesos, con ello mejorar los tiempos y la distribucion de lo
que elaboran, producen, fabrican u ofrecen al mercado, de ahi la importancia de
contar con instrumentos gerenciales que ayuden a la directiva en alcanzar los
objetivos propuestos. Por ello que la presente investigacion se enfoca en un estudio
referido a la mejora del proceso de distribucion de viveres de la Empresa Sercoinfal
mediante el uso de estrategias de Big Data, teniendo como objetivo proponer
herramientas para optimizar en dicha parte de la cadena de suministro de viveres.

Esta empresa se dedica al servicio de comedores industriales siendo la casa
matriz en Valencia donde una de sus areas principales son los viveres (arroz, azlcar,
pasta, entre otros), trayendo esto una gran necesidad de coordinar la prestacion del
servicio de comedor es decir la produccion, las compras requeridas para surtir las
diferentes filiales y sobre todo la distribucidn acorde al proceso productivo como tal.
Uno de los problemas que se presentan en la Empresa Sercoinfal es que esta posee
escasas herramientas utilizadas para la distribucion que les permita obtener un alto
nivel de competitividad para enfrentar cualquier escenario, por esa razon,
considerando que un buen manejo de ellos contribuiria a mejorar los procesos en la
cadena productiva y lograr de este modo una mayor rentabilidad.

La presente investigacion consta de cuatro (4) capitulos estructurados de la
siguiente manera:

Capitulo I: El Problema, que contiene el planteamiento del problema donde se
efectué un estudio para conocer a profundidad la problematica seleccionada,
permitiendo definir el objetivo general y los objetivos especificos para la
investigacion, asi como también se contempla la formulacién del problema y la
justificacion.

Capitulo I1: Marco Teorico, desarrollandose aspectos tales como: antecedentes

de la investigacion, es decir, aquellas investigaciones realizadas anterior mentes,



ademas de bases tedricas y la definicion de términos basicos que validan la
investigacion.

Capitulo I11: Marco Metodoldgico, compuesto por la definicion del tipo y
disefio de la investigacion, y las fases de la investigacion donde se reflejan los
objetivos especificos.

Capitulo 1V: describe el analisis de los resultados producto de la aplicacion del
instrumento de recoleccion de datos cuestionario, posteriormente se aplico la técnica
de andlisis estratégico dofa.

Capitulo V: se desarrolla la propuesta con sus elementos que la componen

Posteriormente se presenta las conclusiones y recomendaciones, referencias y

anexo.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

El mercado a nivel mundial ha evolucionado, gracias a los avances
tecnoldgicos y sumado a esto se tiene el efecto de la globalizacion, donde hoy dia,
las grandes o medianas empresas, se ven en la necesidad de contar con buenas
herramientas comerciales modernas para asi lograr el éxito en la actividad que se
desempefian, de alli que segun la Asociacion Americana de Marketing (AMA), citada
por Kotler (2015: 27), refiere que “actualmente las estrategias se convierten en
instrumentos para el desempefio de las empresas, resaltando que existen estudios que
permiten lograr los objetivos, dependiendo de la vision organizacional”.

Sin duda toda compafiia que quiera desempefiarse en el mercado tendrd que
contar con acciones estratégicas en el campo del mercadeo y aquellas que no las
posean correran el riesgo de perder clientela o mercados y hasta la perdida de
materiales Gtiles propios para su proceso productivo. De hecho Stanton (2014: 23)
define las estrategias como “los principios 0 caminos que una empresa toma para
alcanzar sus metas comerciales”.

En otras palabras, se basa en las diferentes acciones a ser llevadas a cabo para
lograr que lo fabricado llegue a las manos del consumidor, esto le genera a las
empresas un gran volumen de informacién que requiere ser manejada de una forma
coherente que le permita manejar los tiempos de aplicacion de cada accion tomada,
por ello, de no hacerlo se estaria perdiendo o gastando recursos valiosos para la

organizacion aprovechables en otras actividades.



De esta manera, surgen las estrategias comerciales, las cuales desemperfian el
papel de guia de como se debe realizar las acciones en el mercado, por lo tanto, la
empresa que no las tome en cuenta corre el riesgo de perder su posicionamiento
cediéndoselo a aquellas que si aplican las respectivas tacticas para consolidar su
posicion por medio de las cuatro (4) P del mercado, cabe sefialar, uno de los factores
de éxito de las empresas, es una buena estrategia de mercado y muy en especial las de
distribucion de lo que produce o comercializa, en otras palabras, la implantacion
exitosa de una estrategia requiere la integracion de muchas acciones y de varios
departamentos y personas tanto dentro como fuera de una organizacion.

Ahora bien, dentro del cumulo de acciones que se pueden tomar en torno a las
4P del mercado se encuentra la estrategia del Big Data, este tipo de accion esta
basada en el manejo de toda la informacion requerida para ser utilizada por la
empresa, cuando la misma en sus operaciones involucra la utilizacién de un gran
cuerpo de datos propios del mercado o de la empresa en si, sobre estas bases y
aplicado a los negocios es basicamente el analisis masivo de datos para usarlos a la
hora de tomar decisiones determinantes para el futuro de una empresa.

En todo caso el ‘Big Data’ como concepto segin Cukier (2016: 48) se refiere “a
tratar de hacer cosas a partir del analisis de inmensas cantidades de informacién, que
no son posibles con volimenes méas pequefos”, de esta manera, aquellas empresas
gue maniobran con volumenes considerables de productos a ser distribuidos requieren
de esta novedosa estrategia que le permitira realizar las mejores decisiones en el
momento justo que se requiera para distribuir equitativamente los productos que
demanden de dicha acciéon. De hecho, big data es la estrategia organizacional,
tecnoldgica y tactica que facilita el capturar, almacenar, procesar y analizar los
grandes volumenes de datos generados en toda la cadena de valor de la empresa.

Esta estrategia tecnoldgica, también es usada para la toma de decisiones en
tiempo real (velocidad) y asi ofertar a sus clientes productos segun los intereses
presentados en el momento, o también como lo manejan otras que mantienen relacion

con diferentes sucursales y las quieren mantener surtidas todo el tiempo con el fin de
4



que no se detenga su operatividad, mediante la distribucion eficiente de los diferentes
insumos utilizados en sus procesos productivos, dada su estructura de negocios.

Esta claro que el Big Data en la distribucion de productos ha carecido un
afianzamiento para ser explotada con todos sus beneficios, plantedndose su
utilizacion en la funcién distribucién de las organizaciones. En Venezuela, este tipo
de estrategia es utilizada por empresas que generan grandes volumenes de
proveedores y productos a vender, un ejemplo es la cadena Farmatodo, la cual posee
su centro de acopio y comercializacion en la ciudad de Barquisimeto, donde
distribuyen a nivel nacional los doce mil (12000) productos que se venden en las
ochenta y seis (86) tiendas del pais, manteniendo un flujo constante de suministros
en todas sus sucursales, todo basado en la estrategia del Big Data como modelo de
distribucion.

Dentro de este marco de consideraciones, en la ciudad de Valencia del Estado
Carabobo se encuentra ubicada la Empresa Sercoinfal, con veinte (20) afios de
actividad, la cual se dedica a la prestacion del servicio de comedores industriales, a
nivel regional y nacional contando con cuarenta y dos (42) sucursales a lo largo y
ancho del pais, siendo la sede valenciana la casa matriz para las diferentes compras
que se realizan sobre todo en el area de viveres (arroz, azlcar, pasta, entre otros), con
lo cual se convierte en el centro de distribucion, trayendo esto una imperiosa
necesidad de coordinar la prestacion del servicio de comedor es decir la produccion,
las compras requeridas para distribuir a las diferentes filiales.

En la actualidad a dicha organizacién, carece de herramientas administrativas
actualizadas como son las estrategias de comercializacion o de mercados para poder
distribuir los insumos de manera eficiente, por otra parte, en este tipo de negocio el
transporte es de suma importancia por ser elemento principal de sistema de
distribucion de los viveres a ser consumidos en las diferentes sucursales.

Esto representa para los departamentos de compras y de distribucion un reto en
cuanto a la logistica de abastecimiento de los productos exigidos para la prestacion

eficiente del servicio de comedor, por lo que se requiere de un riguroso control de lo
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comprado y lo despachado sobre todo en el area de viveres, la cual es un
complemento directo del servicio de comida en las diferentes sucursales de la
empresa, otro punto a ser considerado en la presente investigacion es lo referente al
sistema de almacenaje e inventario tanto en la ciudad de Valencia como en las
cuarenta y dos (42) sucursales, las cuales se les dificulta mantener un inventario
optimo, lo cual en ocasiones trae retrasos en el servicio de los comedores.

Ante esta situacion la presente investigacion, pretende presentarle a la empresa
el Big Data, como una estrategia de distribucion que permitira un mayor control sobre
todo el aparataje productivo de la empresa, con ello se podra mejorar los tiempos de
entrega y mantener un inventario ideal para que se presente ningln inconveniente, se
plantea esta estrategia ya que la misma traza el uso de una gran cantidad de
elementos que intervienen en un proceso productivo para controlar los inventarios y

suministro de las diferentes sucursales.

1.1.1. Formulacion del Problema
¢De qué manera se podria disefiar estrategias de mercados basadas en el Big
Data para optimizar la distribucion de viveres del servicio de comedores industriales

Sercoinfal, San Diego, Carabobo?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategia del Big Data para optimizar la distribucion de viveres

en el servicio de comedores industriales Sercoinfal, San diego, estado Carabobo.

1.2.2  Objetivos especificos
1. Diagnosticar la situacion actual del proceso de distribucion de viveres en el
servicio de comedores industriales por la empresa Sercoinfal, San Diego,

Carabobo



2. ldentificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas para la
distribucion de los viveres empleados por Sercoinfal, San Diego estado
Carabobo.

3. Disefiar estrategias del Big Data para optimizar la distribucion de viveres
del servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, estado

Carabobo.

1.3 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion es importante desde el &mbito social dado que la
empresa de comedores industriales Sercoinfal, cumple un papel de vital relevancia en
el proceso productivo de la zona industrial venezolana, al advertir que la misma
ofrece empleo directo a mil doscientos setenta (1270) personas a nivel nacional en las
cuarenta y dos (42) sucursales convirtiéndose en una fuente de ingresos para un
importante porcion de familias a nivel nacional, en relacion a la parte practica este
tipo de estrategia le permitira a Sercoinfal contar con una innovacion en la
distribucion de los viveres en todas las sucursales.

En otro orden de ideas, realizar la investigacion, trae sustento en la disposicion
que ha manifestado la gerencia de Sercoinfal, puesto que su interés es contar con
herramientas modernas de distribucion para lograr sus objetivos empresariales, ya que
en la actualidad su estrategia de distribucion, esta basada en el sistema A2 el cual
dado la complejidad de las actividades de la empresa es muy sencillo y requiere una
constante auditoria para no cometer errores en los envios a las respectivas sucursales.

En la perspectiva metodoldgica, la relevancia radica en ofrecer un instrumento
de recoleccion de datos novedoso, el cual sirve de referencia cientifica para otros
trabajos con tematicas similares. En relacion con la linea de investigacion a la cual se
adscribe el proyecto es la de direccion y mercadeo, cuya importancia es articular las
teorias basadas en estrategias de distribucion, para presentar una idea clara y

sustentada, en el objeto de estudio, y servir de referencia a futuras investigaciones.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Este capitulo esta disefiado con el fin de presentar el suficiente soporte
bibliografico para la investigacion. Al respecto, Arias (2014:64), define el
marco tedrico como “un esquema escrito de articulos, libros, investigaciones y
otros documentos que describen el estado pasado y actual del conocimiento

sobre lo investigado”. Esta seccidn presenta los siguientes aspectos:

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Constituyen un aporte a la indagacion, pues de ellos se extrae
informacion confiable para adecuarla al trabajo actual. Segun Tamayo
(2014:66), los antecedentes “son documentos que contienen los resultados de
estudios previos como libros, monografias, tesis, reportes, trabajos presentados

y publicados”. A continuacién, se describen los siguientes:

2.1.1 Internacionales

Lopez (2016), en su trabajo titulado “Andlisis de las posibilidades de
uso de Big Data en las organizaciones empresariales” para optar al titulo de
Méster en Empresas y Tecnologias de la Informacién y la Comunicacion, de la
Universidad de Cantabria, Espafia. EI objetivo general estuvo centrado en
analizar las posibilidades de uso de Big Data en las organizaciones
empresariales de la region de Cantabria, la metodologia es una investigacion de
campo descriptiva, basada en una indagacién documental para como poblacién
y muestra se seleccionaron veinticinco (25) empresas de la regién cantabrica

gue manejan grandes voliumenes de informacion y suministros.



Como técnica de recoleccion de informacion utilizé la entrevista
estructurada mediante un formulario de preguntas cerradas como instrumento,
el cual fue aplicado a la muestra de tipo censal. Concluye que la empresa
carece de estrategias como lo es el Big data para el manejo de grandes
volimenes de informacion. El aporte es la recomendacion de incorporar el Big
Data que agilice la visualizacién de la cantidad de proveedores y compradores.

Por su parte, Riveran (2016), presenté un trabajo denominado “La Big
data y el Marketing en las empresas espafolas” para obtener el grado de
Licenciado en Administracion y Direccion de Empresas de la Universidad
Miguel Hernandez, de Valencia, Espafia. Cuyo objetivo general se basd en
analizar el Big data como herramienta de Marketing en las empresas espafiolas,
la metodologia es una investigacion de campo descriptiva documental.

Para el estudio se utilizaron las treinta (30) empresas, sirviendo como
poblacion y muestra a la vez, a las cuales se les aplicO como técnicas la
observacion directa y encuesta, a partir de instrumentos como la lista de cotejo
y cuestionario dirigido a los directores de cada empresa. El estudio concluye
que el quince (15) por ciento de las empresas que utilizan dicha herramienta
administrativa dominan el mercado, convirtiéndose de antecedente por utilizar

las variables de Big data y marketing, conceptos que se tratan en el trabajo.

2.1.2 Nacionales

Asimismo se tiene la investigacion presentada por Giambalvo y Jiménez,
(2016), titulada “Proyecto CIC-Big data para la UCAB”, para obtener el
titulo de Licenciadas en Comunicacion Social de la Universidad Catolica
Andrés Bello, Caracas, cuyo objetivo general se plante6 como el desarrollo del
proyecto comunicacional de la UCAB utilizando el Big data como elemento del
manejo de la informacidn. La investigacion fue exploratoria, en un nivel
descriptivo con una propuesta a ser implementada por la UCAB, se apoyaron

en la técnica de la observacion documental. También se hizo una revision
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general de la base de datos de peliculas venezolanas como unidad de analisis.
El aporte de esta investigacion, es que, con una propuesta fundamentada en el
Big Data, se puede dar un mejor uso al centro de datos de una empresa.

Otra investigacion que se presenta es la realizada por Bastidas (2016),
titulada “Modelo de implementacion de un sistema inteligencia de negocio
con Big data para la banca en linea en Venezuela”, para optar al grado de
Licenciado en Sistema de Informacion de la Universidad Catdélica Andrés
Bello, cuyo objetivo general fue desarrollar un modelo de implementacion de
un sistema de inteligencia de negocio a través de la tecnologia Big data para la
banca en linea de Venezuela. Se basé en un tipo de investigacion descriptiva,
con un disefio de campo, en la cual se utilizaron técnicas como la entrevista,
encuesta. Se obtuvo como resultado un modelo que permite identificar la
existencia de atributos para garantizar que se logre la implementacién de un
sistema de inteligencia usando el Big data, sirviendo de antecedente por la
utilizacion del Big data como elemento principal del caso en estudio.

Por ultimo se presenta la investigacion realizada por Chaparro, A y
Machado (2016) titulada “Propuesta de un modelo de Big data para la
comercializacién de las Pymes del sector calzado del estado Carabobo”,
para optar al titulo de Licenciado en Publicidad de la Universidad Alejandro de
Humboldt, donde el objetivo general se basé en proponer un modelo de Big
data para la comercializacién de las Pymes del sector calzado del estado
Carabobo, tomando como poblacion y muestra las veinte (20) empresas del
sector. Metodologicamente es un trabajo de campo con un proyecto factible.

La investigacion concluy6 que las pymes del sector calzado del estado
Carabobo, presentan desventajas competitivas por carecer de estrategias de
mercados y publicitarias que permitan manejar el volumen de informacion que
les ofrece el mercado, el modelo planteado por las investigadoras, guarda

relacion con el trabajo al tratar la comercializacién y Big data como variables.
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2.2. Bases Teoricas
Segun Arias (2014:86), los fundamentos teoricos “implican un desarrollo
amplio de teorias que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para

sustentar o explicar el problema planteado” se mencionan:

2.2.1. Big Data

El termino Big Data comenz6 a ser difundido en el contexto tecnolégico
por parte de cientificos y ejecutivos de la industria hacia el afio 2008. Segun
Schonberger y Cukier (2016:4) explican que el Big Data “trata de hacer cosas a
partir del analisis de inmensas cantidades de informacion, que simplemente no
son posibles con volimenes mas pequefios”. La mayoria de las definiciones se
refieren a Big Data como un término aplicado a conjuntos de grandes datos
caracterizados por las famosas 3V, es decir volumen, velocidad y variedad, que
superan la capacidad del software habitual para ser capturados, gestionados y
procesados, a su vez se podria agregar la validez, veracidad, valor y
visibilidad, convirtiéndose en las 6V para gestion de datos.

Sin duda, teniendo en cuenta que las empresas cada vez tienen mayor
capacidad para recopilar y almacenar datos de sus consumidores, como lo
refleja Garnier (2015:28) “el Big Data se ha vuelto fundamental para muchos
sectores en los que el establecer patrones predictivos resulta vital para
anticiparse a situaciones y ayudar asi en la toma de decisiones temprana”.

Asi, sectores econdmicos como el de distribucidn y el retail son capaces,
a través de tecnologias y estrategias de Big Data, de hacer publicidad
especifica e individualizada a sus clientes. Sin embargo, hay muchos otros
ambitos en los que el Big Data estd ayudando a mejorar la eficiencia y a la
toma de decisiones, como por ejemplo en la distribucion de empresas de

alimentos. Al respecto, Futrell (2016) manifiesta que:

11



El Big Data es elemento esencial para que los gerentes
de las empresas puedan, junto con la ayuda de otras
herramientas, medir y conocer con exactitud lo que
acontece en sus negocios Yy poder convertir dicho
conocimiento en un rendimiento mas alto a traves de una
mejor toma de decisiones en la aplicacidn de estrategias
que le permitan optimizar sus operaciones, en este
sentido, las empresas, cuando disefian sus estrategias
tienen en los contenidos a sus principales aliados. Igual
pasa con el posicionamiento de las marcas y su método
de distribucion, de ahi que puede decirse, que, para
muchas cosas, los contenidos son elementos
fundamentales y ello por varios motivos. (p.33).

En este sentido, las compafiias si quieren ser competitivas, deben crear
sus propios portales de informacion sobre los temas que mas interesan a los
consumidores, pues son un elemento clave para el posicionamiento, con ello la
empresa mejora el trafico de informacion, genera valor a su cadena productiva,
refuerzan la autoridad, siendo este tema de especial interés para la firma

Sercoinfal, el manejar grandes volumenes de informacion entre sus filiales.

2.2.2. Estrategias

Segun Stanton (2014:59) “una estrategia es un plan general de accidn,
mediante el cual una organizacién busca alcanzar sus objetivos”. Las mismas
permiten concretar y ejecutar los proyectos estratégicos, pues responden a la
interrogante sobre cémo lograr y hacer realidad cada objetivo. De hecho,
McCarthy y Perreault (2016:64), consideran que “una estrategia de mercadeo
refleja el panorama general de lo que la empresa hara en algun mercado, por
ello, especifica su mercado meta y la mezcla correspondiente de mercadeo”.

En todo caso la mezcla de mercadeo puede definirse como la
combinacién de un producto, la manera en que se distribuird y se promovera, y
su precio, variables que son controlables por parte de la empresa y se integran

para satisfacer las necesidades del mercado.
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2.2.3. Estrategias de distribucion

Cuando se habla de distribucion se refiere segin Kotler (2015: 41), “al
proceso que realiza un articulo o producto desde su fabricacién hasta que llega
al cliente final”. Para este autor, teniendo en cuenta las 4P, puede que el
producto o servicio sea de calidad, o tenga un precio atractivo y facilite su
distribucion. En virtud de lo antes mencionado la empresa para el servicio de
comedores industriales Sercoinfal, debera considerar la optimizacion de su
distribucion de viveres entre sus filiales con el uso del Big Data que permita
colocar los diferentes requerimientos en el momento oportuno creando un

inventario real en cada una de las filiales para ofrecer un servicio de calidad.

2.3. Definicion de Términos

Clientes: alguien que peridédicamente compra en una tienda o compafiia.
Consumidor: compradores potenciales de productos y servicio.

Disefio: actividad creativa para proyectar objetos que sean Utiles y estéticos.
Estudio de mercado: iniciativa empresarial para analizar una idea comercial.
Fidelizacion: técnica consistente en potenciar la permanencia de los clientes
en su contratacion con la empresa.

Innovacién: cambio que introduce alguna novedad o varias en un contexto.
Marketing: comercializacion de un producto 6 un servicio.

Mercado meta: segmento del mercado potencial destinatario de marketing.
Mercado: conjunto de todos los compradores reales, potenciales de un
producto.

Persuadir: hacer que alguna crea una cosa facilmente, se persuade a lo que al
cliente le gusta.

Producto: cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Es necesario seguir ciertos protocolos al realizar el marco metodolégico,
por consiguiente, Palella y Martins (2014:27), definen la metodologia como “la
investigacidn que implica la aplicacidn de una seria de reglas y estrategias que
especifican como se puede profundizar un problema”. Comprende los

siguientes elementos:

3.1. Tipoy Disefio de la Investigacién

La investigacion, es de campo con apoyo en la investigacién documental.
Al respecto, el disefio de campo consiste segin Arias (2012:28), “en el anélisis
sistematico de un determinado problema con el objeto de describirlo”. Es
documental debido a que el proceso estd basado en la busqueda, recuperacion,
analisis, critica e interpretacion de datos secundarios, es decir, los obtenidos y
registrados por otros investigadores, se revisaron fuentes documentales,
impresas y electronicas.

Al respecto, Palella y Martins (2010:90), define: “la investigacion
documental se concreta exclusivamente en la recopilacion de informacion en
diversas fuentes. Indaga sobre un tema en documentos-escritos u orales- uno de

los ejemplos mas tipicos de esta investigacion son las obras de historia”



En cuanto al nivel es descriptivo, segin Arias (2014: 29), “consiste en la
caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de
establecer su estructura o comportamiento”. Los resultados de este tipo de
investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de
los conocimientos se refiere.

Se realiz6 bajo la modalidad de proyecto factible, definido en el Manual
de Trabajo de Grado de Especializacion, Maestria y Tesis Doctorales de la
Universidad Pedagogica Experimental Libertador, UPEL, (2014:36), como “la
investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta y modelo operativo
viable para soluciones, problemas, requerimientos y necesidades de
organizaciones o grupos sociales, puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos”. La propuesta consistié en
disefiar estrategias del Big Data para optimizar la distribucion de viveres del

servicio de comedores industriales Sercoinfal.

3.2. Fases Metodoldgicas

Planteada la investigacion se direcciona en sus fases metodoldgicas que
se orientan en la informacion obtenida del desarrollo de los objetivos, lo que
permitird utilizar de una forma global las acciones a ser tomadas por la

empresa de servicios de comedores industriales Sercoinfal en cuanto a:

3.3.1 Fase I. Diagnostico de la situacion actual del proceso de distribucion
de viveres en el servicio de comedores industriales por la empresa
Sercoinfal, San Diego, Carabobo: donde se describe la poblacion, definida
por Tamayo (2014:119), como “la totalidad de las unidades de anélisis que
integran dicho fendmeno” La poblacion estuvo constituida por los integrantes
del departamento de distribucion de la oficina principal en San Diego

compuesta por ocho (8) supervisores y por siete (7) encargados de despacho y
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recepcion de la oficina en la ciudad de Valencia para un total de quince (15)
sujetos de estudio.

En relacion con la muestra segin Hernandez, Fernandez y Baptista
(2010:83), “es la escogencia de una parte representativa de una poblacion”, la
muestra correspondié al mismo namero de la poblacion, y es censal la cual
segun Ramirez (2007:49), “comprende todas las unidades de investigacion
consideradas como muestra”. Las técnicas de recoleccidon de datos para Arias
(2012:39), “son las distintas formas o maneras de obtener la informacion”. Se
utilizé la encuesta, que segin Hernandez, Fernandez y Baptista (2010:83), “se rige
por preguntas estandarizadas, las cuales se plantean de la misma manera y en el
mismo orden a cada uno de los objetos de estudio”.

Por su parte, un instrumento es cualquier recurso, que se utiliza para
obtener datos, se empled un cuestionario, donde se incluyen todas las preguntas
relevantes para la investigacion, que fue aplicado a los quince (15) trabajadores
encargados de Sercoinfal San Diego Estado Carabobo. En cuanto a la técnica
de analisis de datos, Arias (2014: 87), la define como “el procedimiento o
forma particular de obtener datos de informacion” La investigacidn se apoyé
en las técnicas cuantitativas mediante la estadistica descriptiva, por tratarse de
una encuesta de preguntas cerradas, puede agruparse los datos en cuadros de
frecuencias absolutas y relativas (f y %), con sus respectivos graficos
circulares.

3.3.2. Fase Il. Identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas para la Distribucion de los viveres empleados por Sercoinfal,
San Diego estado Carabobo: en esta fase se utilizd la técnica del analisis
estratégico, el cual consistié en recoger y estudiar datos relativos a los factores
externos e internos que afectan a la empresa, por medio de la matriz de anélisis
estratégico DOFA. Al respecto, Serna (2011:14), establece que “la Matriz
DOFA puede elaborarse mediante: una lista de las oportunidades y amenazas

externas; lista de las fortalezas y debilidades internas.
16



3.3.3. Fase IIl. Disefio de estrategias del Big Data para optimizar la
distribucion de viveres del servicio de comedores industriales Sercoinfal, San
Diego, estado Carabobo: en esta fase se disefidé una propuesta, la cual estuvo
contenida de elementos tales como presentacién, justificacion, objetivos,
fundamentacion, factibilidad desarrollo de la estrategia. Cabe mencionar que la
importancia de la propuesta fue convertir los datos de esta compafiia en
oportunidades de negocio, pues con ello se busca optimizar la logistica y
distribucion de alimentos a las filiales nacionales desde la casa matriz.
Para ello fue necesario que la propuesta para el disefio de estrategias del
Big Data para optimizar la distribucion de viveres del servicio de comedores
industriales Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo, comprenda la siguiente
estructura:
- Presentacion
- Objetivos de la propuesta
General
Especificos
- Justificacion.
- Beneficios.
- Estudio de la factibilidad

- Desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El andlisis e interpretacion de los resultados es una etapa del proceso de
investigacion, donde todas las anteriores, comprendidas en el disefio, concurren hacia
la realizacion de esta importante operacion. Segun Balestrini (2006:17), “son las
técnicas de analisis que se ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la
informacion expresada en codigos verbales e iconicos”. El propdsito del analisis es
resumir las observaciones llevadas a cabo de forma tal que proporcionen respuesta a
las interrogantes de la investigacion. Ahora bien, en este capitulo se presentaron los
resultados obtenidos en las fases metodoldgicas formuladas en el marco
metodoldgico.

4.1. Fase |. Diagndstico de la situacién actual del proceso de distribucion de
viveres en el servicio de comedores industriales por la empresa Sercoinfal, San

Diego, Carabobo:

4.1.1 Resultados del cuestionario

Para diagnosticar la situacion actual del proceso de distribucién de viveres en el
servicio de comedores industriales por la empresa Sercoinfal, se procedio aplicar una
encuesta a quince (15) trabajadores distribuidos entre supervisores y encargados de
despacho y recepcion de la oficina en la ciudad de Valencia, los cuales conformaron
la muestra, a quienes se les entregd un cuestionario estructurado en doce (12) items
en escala dicotomica si/no, cuyos datos obtenidos, fueron procesados a partir de la

estadistica descriptiva. A continuacion se describe los resultados del cuestionario.



Item 1. ;Sabia usted que con el método del Big Data se puede mejorar la distribucion
de viveres?
Cuadro 1. Método Big Data

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 0 0%
NO 0 15 100%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

vum%

Grafico 1. ;Sabia usted que con el método del Big Data se puede mejorar la
distribucion de viveres?
Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

SI mNO

Anélisis

Tal como lo evidencia los resultados, la tendencia se inclina hacia la
opcidn negativa, pues la totalidad es decir el 100% de los consultados opinaron
que no saben que con el método del Big Data se puede mejorar la distribucion
de viveres. Este resultado, permite reflexionar acerca de la importancia que
tiene para una empresa conocer nuevos metodos de distribucion como el
mencionado, pues como lo explica Schonberger y Cukier (2016:4) “el Big Data
es aplicado a conjuntos de grandes datos”. Se entiende que éstos, son
caracterizados por las 3V, volumen, velocidad y variedad, que superan la
capacidad del software habitual para ser capturados, gestionados y procesados,
en las que puede incluirse la validez, veracidad, valor y visibilidad,
convirtiéndose en las 6V para gestion de datos. En otras palabras es un sistema
de almacenamiento de datos que las empresas pueden usar como estrategia para
gestionar sus procesos de distribucion, tal como se le plantea a la empresa

objeto de estudio.
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Item 2. (Esta al corriente que con el Big Data se obtiene un rendimiento mas alto en
la aplicacion de estrategias operacionales?

Cuadro 2. Rendimiento

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 0 0%
NO 0 15 100%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

vw%

Grafico 2. ¢Esta al corriente que con el Big Data se obtiene un rendimiento mas
alto en la aplicacidn de estrategias operacionales?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

SI mNO

Analisis

En cuanto a las respuestas emitidas, la categoria de tendencia negativa obtuvo
el 100% de respuestas, permite afirmar que las personas consultadas no estan al
corriente que con el Big Data se obtiene un rendimiento mas alto en la aplicacion de
estrategias operacionales. Al respecto, cuando se hace referencia a rendimiento en el
contexto del Big Data, es para mostrar que con esta herramienta segin Futrell (2016:33)
puede mejorar la eficiencia y facilitar la toma de decisiones en cuanto a localizacion de
centros de distribucion, clasificandolos en cantidades, descripcién entre otras
especificaciones” Esto puede ser Gtil para la empresa Sercoinfal, porque podra contar
con un aliado en la mejora de procesos, distribucion y en el control propio de la

logistica de salida de la mercancia hasta su entrega.
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Item 3. ¢Para usted la aplicacion de estrategias del Big Data le permitira optimizar
sus operaciones?
Cuadro 3. Estrategias

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 15 100%
NO 0 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

ES| ENO

Grafico 3. ;(Para usted la aplicacién de estrategias del Big Data le permitira
optimizar sus operaciones?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Anélisis

Como puede evidenciarse en el resultado la tendencia es elevada positiva, pues
la totalidad representada por el 100% de los encuestados opind que la aplicacion de
estrategias le permitira optimizar sus operaciones. Este hallazgo, permite inferir que
no se trata de cualquier estrategia, es dar a conocer en Sercoinfal la estrategia del Big
Data para optimizar la distribucion de viveres en el servicio de comedores
industriales. De hecho como lo explica Frutell (2016: 33), entre las principales
estrategias de Big Data que toda organizacion debe tomar en consideracion son
“planificacién de la disposicion de los productos, optimizacion del surtido, prevision
de las ventas, gestion del inventario, andlisis de fidelidad, analisis de fidelidad y
precios, marketing mix, anélisis de compra, de grupos de productos, segmentacion de

clientes”. (p.33).
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item 4. ¢La empresa cuenta con una estrategia que integre las necesidades del
mercado y los objetivos de la mercadotecnia?

Cuadro 4. Necesidades del mercado

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 8 53%
NO 0 7 47%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

=S| =NO

Grafico 4. ¢La empresa cuenta con una estrategia que integre las necesidades
del mercado y los objetivos de la mercadotecnia?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Analisis

La tendencia de este resultado es media, porque apenas el 53% de los
encuestados opinaron que la empresa cuenta con una estrategia que integre las
necesidades del mercado y los objetivos de la mercadotecnia, mientras que un 47%
expresaron que no. Al tomar en consideracion que el porcentaje de la categoria
negativa es significativo, representa una debilidad para Sercoinfal debido a que se
requiere de una estrategia que integre las necesidades del mercado con los objetivos
del marketing. En esto se basa principalmente la oportunidad de sugerir en esta
investigacion la estrategia del Big Data porque en las corporaciones se basa en
integrar e incorporar el analisis de grandes datos para extraer el valor, veracidad y
tener en cuenta un volumen importante que logre relacionarlos.
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Item 5. ;Cree usted que la estrategia de distribucion de viveres utilizada es la més
apropiada para la empresa?

Cuadro 5. Distribucion

Categorias Cddigo  Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 5 33%
NO 0 10 67%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

=S| = NO

Grafico 5. ;Cree usted que la estrategia de distribucion de viveres utilizada es
la méas apropiada para la empresa?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Analisis

EL 67% de los encuestados creen que la estrategia de distribucion de viveres
utilizada no es la mas apropiada para la empresa, a diferencia de un 33% lo afirma.
En tal sentido, el resultado de mayor porcentaje evidencia una tendencia alta que
permite considerarlo como un factor interno de debilidad para Sercoinfal, pues
afianza la problematica de la investigacion en cuanto a que en la actualidad esta
organizacién, carece de herramientas administrativas actualizadas como son las
estrategias de comercializacién o de mercados para poder distribuir los insumos de

manera eficiente.
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Item 6. ;La estrategia de mercadeo refleja el panorama general de lo que la empresa
hara en algin momento?
Cuadro 6. Estrategia de mercadeo

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 6 40%
NO 0 9 60%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

=Sl =NO

Grafico 6. ¢La estrategia de mercadeo refleja el panorama general de lo que la
empresa hara en algin momento?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)
Anélisis

De acuerdo con los resultados emitidos, la mayoria de los consultados, es
decir en 65% opinaron que la estrategia de mercadeo no refleja el panorama general
de lo que la empresa hara en algiin momento, mientras que un 35% lo afirmo. Este
resultado no se apoya en lo planteado por McCarthy y Perreault (2016:64),
quienes consideran que “una estrategia de mercadeo refleja el panorama
general de lo que la empresa hara en algun mercado, por ello, especifica su
mercado meta y la mezcla correspondiente de mercadeo”. En opinién critica de
las investigadoras, el no tener definida la estrategia de mercado es una
debilidad para Sercoinfal, pues no debe limitarse Unicamente a despachar los
insumos a los comedores, es profundizar en las acciones de marketing que le
generaran valor a su cadena de suministro, de ahi la importancia de sugerir el Big
Data para que exista un organizacion de los datos y se implemente una forma

moderna de hacer mercadeo.
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Item 7. ;Cree usted conveniente que la empresa aplique nuevas estrategias de
distribucion de viveres basadas en nuevas tecnologias?

Cuadro 7. Nuevas tecnologias

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 15 100%
NO 0 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

100%

ES| ENO

Grafico 7. (Cree usted conveniente que la empresa aplique nuevas estrategias
de distribucion de viveres basadas en nuevas tecnologias?
Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

Anélisis

La totalidad del personal consultado cree conveniente que la empresa aplique
nuevas estrategias de distribucion de viveres basadas en nuevas tecnologias. Esto se
afianza en lo planteado por Schonberger y Cukier (2016:4) quienes explican que “el
analisis de Big data puede ser aplicado a un gran nimero de areas en la cadena de
suministro y procesos logisticos”. Al tratarse de la distribucion, el proceso de
transformacién digital representa una oportunidad, porque estd claro que las
organizaciones han visto en el Big Data el inicio o la clave de la creacion de
una estrategia que empieza por la recogida de datos estructurados o
semiestructurados y contar con un aliado en la mejora de procesos, distribucion
y en el control propio de suministros porque se contaria con una data
automatizada en tiempo real.
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Item 8. ;Considera que los trabajadores deben participar en la creacion de estrategias
para mejorar los servicios ofrecidos por la empresa?

Cuadro 8. Servicios

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 15 100%
NO 0 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

100%

ES| ENO

Grafico 8. ;Considera que los trabajadores deben participar en la creacion de
estrategias para mejorar los servicios ofrecidos por la empresa?
Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

Anélisis

Con una tendencia elevada del cien por ciento los encuestados en su totalidad
seleccionaron la opcién del “Sl1”, identificandose claramente con la pregunta hecha, al
respecto Chiavenato (2014) refiere que “modernamente la gerencia debe considerar
las opiniones de los trabajadores cuando se busca implantar acciones empresariales
donde se involucre la estabilidad del talento humano y por ello es clave porque seran
quienes ejecuten las actividades a ser desarrolladas” (236), por ello la gerencia de los
Servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, Carabobo, debe tomar en
cuenta la opinion de los que trabajan en la empresa porque representan el mayor
activo de la organizacion, ya que personifican la viva esencia de la firma, por ello es

atil para llevar a cabo cualquier proceso de cambio en la firma.
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Item 9. ¢Para usted los servicios de distribucion se beneficiaran con la metodologia
del Big Data?

Cuadro 9. Metodologia Big Data

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 12 80%
NO 0 3 20%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

ESi ENO

Gréafico 9. ;Para usted los servicios de distribucion se beneficiaran con la
metodologia del Big Data?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Anélisis

Aqui los encuestados dividieron la opinién de seleccion pero con una tendencia
elevada del 80 % se inclinaron por la opcion del “SI”, lo que hace ver que los
consultados piensan que los servicios de distribucion se beneficiaran con la
metodologia del Big Data, como herramienta moderna de distribucién, al respecto
Garnier (2015:28) “el Big Data se ha vuelto fundamental para muchos sectores en los
que el establecer patrones predictivos resulta vital para anticiparse a situaciones y
ayudar asi en la toma de decisiones temprana”, de ahi la importancia de esta
herramienta de planificacion estratégica como una forma de optimizar las respectivas

distribuciones de insumos y servicios.
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Item 10. ;Considera que la calidad de los servicios prestados por Sercoinfal se
encuentran enfocados en la satisfaccion del cliente?

Cuadro 10. Calidad de servicios

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 11 73%
NO 0 4 21%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

ESi ENO

Grafico 10. ;Considera que la calidad de los servicios prestados por Sercoinfal
se encuentran enfocados en la satisfaccién del cliente?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Anélisis

Con una tendencia alta del 73 % los encuestados se inclinaron en su mayoria
por la opcion del “SI”, con ello, consideran que la calidad de los servicios prestados
por Sercoinfal se encuentra enfocados en la satisfaccion del cliente, lo que hace ver la
importancia que reviste para la organizacion empresarial la complacencia de estos, en
tal sentido estd ayudando a mejorar la eficiencia y a la toma de decisiones, como por
ejemplo en la distribucion de empresas de alimentos, por ello es un elemento esencial
para que las empresas puedan orientar sus estrategia junto con la ayuda de otras
herramientas, en conocer con exactitud lo que desea el cliente como satisfacer sus

apetencias y sentirse satisfecho con el servicio recibido

30




Item 11. ¢Para usted los servicios de comedores son un medio intangible que no
pueden ser medidos?

Cuadro 11. Servicio de comedores

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 15 100%
NO 0 0 0%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

ES| ENO

Grafico 11. ¢Para usted los servicios de comedores son un medio intangible que
no pueden ser medidos?
Fuente: Datos recopilados por Alcald y Pulido (2019)

Anélisis

Con una tendencia elevada del 100 % de seleccion los encuestados se inclinaron
por la opcion del “SI”, identificando que para Sercoinfal, C.A, verdaderamente los
servicios de comedores son un medio intangible que no pueden ser medidos, debido a
que su intangibilidad vendra dada por la satisfaccion del cliente y de la empresa a
quien se le preste el servicio, méas aun este tipo de actividad es muy delicada de medir
porque la satisfaccion en este tipo de servicios es muy variable con respecto a los
usuarios porque su medicion estara sujeto a diversos criterios de quienes lo utilizan,

por ello este tipo de servicio se convierte en intangible por su razon de ser del

funcionamiento.
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Item 12. ;Considera que la empresa debe cambiar su método de ver el mercado de la
distribucion de viveres para sus sucursales?

Cuadro 12. Cambiar método de distribucién de viveres

Categorias Cddigo Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Sl 1 9 60%
NO 0 6 40%
Total 15 100%

Fuente: Datos recopilados por Alcala y Pulido (2019)

ESi ENO

Grafico 12. ;Considera que la empresa debe cambiar su método de ver el
mercado de la distribucion de viveres para sus sucursales?
Fuente: Datos recopilados por Alcalad y Pulido (2019)

Anélisis

Los encuestados dividieron sus opiniones pero resulto favorecida con
una mayor seleccion la opcion del “Sl1”, con un 60 % de eleccion, evidenciando
que la empresa ha de considerar el cambiar su método de ver el mercado de la
distribucion de viveres para sus sucursales, con ello estaria optimizando la su
estrategia de colocacién de lo requerido por cada sucursal y la estrategia del
Big Data se presenta como una opcion a la hora de escoger cémo sera la
reparticion de lo requerido por cada una de las dependencias para la prestacion
efectiva del servicio de comedores industriales, por ello la utilizacion de
modernas herramientas de prevision de insumos podra ser méas exitosa el

repartimiento de los viveres e insumos requeridos en las filiales.
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4.2 Fase Il. Identificacidn de las debilidades, oportunidades, fortalezas y

amenazas para la Distribucion de los viveres empleados por Sercoinfal,

San Diego estado Carabobo: en esta fase se usé la técnica del analisis estratégico,

el cual consistié en recoger y estudiar mediante una matriz de observacion de factores

internos y externos que afectan a la empresa.

Cuadro 13. Matriz de observacion de factores internos y externos

calidad de servicio.

Factores Internos Si No Observaciones
Servicio de comedores X La empresa Sercoinfal presta
industriales. servicios de  comedores
Eficiente distribucion de viveres. X industriales, pero no dispone
de una eficiente distribucion
de vivires a las diferentes
filiales.
Cubren eficazmente las X No implementa estrategias de
necesidades del mercado de comercializacion 0 de
comedores industriales. mercado novedosas para
Uso de  estrategias  de X mejorar la logistica de
comercializacion o de mercado distribucion y coordinar los
novedosas a nivel tecnolégico. despachos justo a tiempo.
Disposicion del personal del X Posee un personal capacitado
departamento de compras en en el area de compras para
participar en la planificacion de planificar la distribucién de
la distribucion de vivires. viveres 'y ofrecer una
Personal entrenado para ofrecer X esmerada calidad de servicio

Fuente: Alcald y Pulido (2019)
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Continuacion Cuadro 13. Matriz de observacion de factores internos y externos

Factores Externos Si No Observaciones
Posibilidad de usar estrategias de | x Oportunidad de implementar
distribucion mediante el Big Data estrategias del Big Data para
Con el Big Data puede controlarse lo | x la distribucién del servicio de
comprado y despachado comedores industriales, en la
A partir del Big Data puede| X que puede llevarse un control
mantenerse un 6ptimo inventario. a nivel de datos

computarizados de  los
viveres comprados y
despachados por la empresa.
Abastecimiento X Pudiera verse amenazada la
Competencia en  servicio de| x logistica de distribucion por
comedores industriales. el  desabastecimiento  de
algin rubro o por la
competencia de empresas del
mismo ramo.
Algunos cliente insatisfechos X El no cumplir con la

distribucion justo a tiempo,
se corre el riesgo de tener
clientes insatisfechos.

Fuente: Alcala y Pulido (2019)

En base a los factores observados se desarrollan los andlisis mediante el

diagnostico de Capacidad Interna (PCI) y el Perfil de Oportunidades y amenazas

(POAM), el cual permitira identificar las estrategias adecuadas para el logro de los

objetivos plasmados.
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Cuadro 14. Categorias del PCI

. Fortaleza Debilidad Impacto
CALIFICACION M M M [ B
A E B A E B A E A
CAPACIDAD N (I o e i i = o
(0] (0] O (6] (0] (0] O (6]
1. Servicio de comedores industriales X X
1. Distribucién eficiente de viveres X X
3. Necesidades del mercado cubiertas X X
4. Estrategias de comercializacién o de X X

mercado novedosas a nivel tecnolégico

5. Disposicion del personal en| x
participar en la planificacion de la

distribucion de viveres.

6. Personal capacitado en calidad de X

servicio.

Fuente: Alcald y Pulido (2019)

Al observar el Cuadro 14 se puede determinar que la empresa posee tanto
fortalezas como debilidades, entre las primeras, puede observarse que entre una de
sus fortalezas es ofrecer el servicio de comedores industriales, pero tiene como
debilidad que la distribucion de viveres se hace de forma deficiente, sumado a esto
otra de las debilidades es que las necesidades de ese mercado que atienden no se
cubren en su totalidad. A pesar que tiene como fortaleza, un personal dispuesto a
participar en la planificacion de la distribucion de viveres y esta capacitado en calidad
de servicio la empresa Sercoinfal le falta alguna estrategia de comercializacion

novedosa a nivel tecnoldgico para mejorar sus procesos.
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Cuadro 15. Diagnostico Interno del PCI — Servicio de comedores industriales

Fortaleza Debilidad Impacto
. . . . M M M B
Servicio de comedores industriales A |E| B A|lE]| B A |E|A
L D A L D A L D J
T | J T | J T | (0]
(6] 0 O (0] O O (6] O
1. A nivel regional y nacional 42| X X
sucursales
2. Casa matriz en Valencia X X
3. Centro de distribucién X X X
4. Estrategias de distribucién optimas X X

Fuente: Alcala y Pulido (2019)

El cuadro 15, muestra que la empresa Sercoinfal posee la fortaleza en un nivel
alto con respecto a la cantidad a los cuales ofrece sus servicios, siendo 42 sucursales a
nivel regional y nacional, cuya casa matriz se encuentra ubicada en la ciudad de
Valencia, la cual es la encargada directa de la distribucion, sin embargo, en los
actuales momentos éste proceso carece de estrategias que permitan realizar la
distribucion de viveres lo mas organizado posible de manera que el departamento de
compras Yy distribucion pueda disponer de una data real de proveedores de insumos y

clientes.

Cuadro 16. Diagnostico Interno del PCI - Distribucién eficiente de viveres

Fortaleza Debilidad Impacto
. . 0z 5.2 - M M M B
Distribucion eficiente de viveres alelelalelceslalela
L D A L D A L D J
T | J T | J T | (0}
(6] O o) O O O O o)
1. Logistica X X
2. Cadena de suministro X X
3. Organizacion de datos de proveedores y X X
clientes

Fuente: Alcala y Pulido (2019)
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De acuerdo a estos resultados se puede apreciar aunque la cadena de suministro
represente una fortaleza para la empresa Sercoinfal, la logistica de distribucion de
viveres es deficiente, lo cual representa una debilidad, de igual forma en la
organizacion de datos de proveedores y comedores a los cuales debe suministrar los

vivieres a tiempo.

Cuadro 17. Diagnostico Interno del PCI — Necesidades del mercado cubiertas

Fortaleza Debilidad Impacto

, A M B A M Bl|A|M B

Necesidades del mercado L E |a|l L E |a|lL|E]| A

T D J T D J T | D J

(0} | (0} (0} | o]0 | (0}
0 (0] 0
1. Diagnostico X X
2. Registro eficiente de datos en sistema X X
3. Servicio X

Fuente: Alcala y Pulido (2019)

En el andlisis del Cuadro 17 se infiere que Sercoinfal no ha realizado un
diagndstico de necesidades del mercado de comedores que atiende, para determinar
con precision qué requerimientos han sido cubiertos en su totalidad. Sumado a ello,
se carece de un registro eficiente de datos en sistema para conocer todas las

solicitudes de las sucursales, bajo una novedosa estrategia de comercializacion.

Cuadro 18. Diagnostico Interno del PCI — Estrategias de comercializacion o de
mercado novedosas a nivel tecnologico.

Fortaleza Debilidad Impacto
Estrategias de comercializacibonode |[A [m [B[A [mM [B|[A][M][B
- Z o L E Al|lL E AJL |[E|A
mercado novedosas a nivel tecnologico. |1 |5 |5+ |o |37 1ol
(6] | o]0 | O]O |I (6]
O O (6]
1. Capacidad de determinar proyectos X X
2.Estrategias de innovacion y organizacion X X
3. Estrategia en términos operativos X X

Fuente: Alcald y Pulido (2019)
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El Cuadro 18 muestra que la empresa posee como fortaleza la capacidad de
determinar proyectos, no obstante, como debilidad se evidencia que requieren
implementacién de estrategias de innovacion y organizacion novedosas que le

permitan tener la disposicion del producto a sus sucursales.

Cuadro 19. Diagnostico Interno del PCI — Disposicion del personal en participar
en la planificacion de la distribucion de viveres.

Fortaleza Debilidad Impacto
.- ° z o 5 ., z A M B 1A M B|l|A|M|B
Planificacion de distribucion de viveres | L E |Aa|L E |AalL|E|A
T D J T D J T [D|J
(0] | ol]o | 010 |I (0]
O O (0]
1. Disposicion del personal en participar. X X
2. Herramienta de planificacion tecnologia X X
mediante el Big Data
3. Recursos necesarios X X

Fuente: Alcald y Pulido (2019)

Como se observa en el cuadro 19, Sercoinfal cuenta con un personal preparado
para participar en la planificacion de la disposicion de los productos, sin embargo,
desconocen y se presenta como debilidad, la ausencia de una herramienta tecnoldgica
novedosa como es el Big Data, a pesar que posee recursos necesarios para desarrollar

sus estrategias aun no la han impulsado.

Cuadro 20. Diagnostico Interno del PCI — Personal capacitado en calidad de
Servicio

Fortaleza Debilidad Impacto
. . A M B |A M B|]A|M]|B
Calidad de servicio L E |Aa|L E |A|L]|E|A
T D J T D J T [D|J
(6] | Oo]o | 010 |I
O O o
1. Personal capacitado X X
2. Recepcion de alimentos justo a tiempo X X
3. Supervision X X
4. Control X X

Fuente: Alcald y Pulido (2019)
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En este caso del cuadro 20, se aprecia como Sercoinfal tiene un personal
capacitado, pero en un nivel medio la debilidad es que la recepcidn de alimentos justo
a tiempo a sus diferentes sucursales es deficiente, aunque en un nivel bajo se hace
supervision, no se tiene un control de los datos de todos los clientes, en cuanto a sus

inquietudes, preferencias, incluso quejas y reclamos.

Cuadro 21. Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

, Oportunidad Amenazas Impacto
CALIFICACION
M M M

FACTORES Clofafltlolalt [o]a

T |1 J T |1 J T [

o |o| o o |o| o o |o]o
1. Comercial (planificacidn de la disposicion del X X
producto, optimizacion del suministro, modelado
del marketing mix)
2. Econdémico (andlisis de precio, prevision de X X
ventas)
3. Infraestructura (Gestién de inventario) X X
4. Servicio (Anélisis de fidelidad) X X
5.Tecnolégico (Analisis de grupos de productos, X X
segmentacion de clientes datos masivos)

Fuente: Alcala y Pulido (2019)

Al evaluar los factores de optimizacion de suministro, para la empresa
Sercoinfal, representa una oportunidad que bajo las estrategias del Big Data (datos
masivos), pueda aprovechar reunir informacion necesaria para minimizar la amenaza
del bajo volumen de ventas, asi como los retrasos en la gestion de inventarios, y el
desconocimiento de la fidelidad de clientes. Por su parte, con las estrategias de Big
Data la empresa puede tener la oportunidad de analizar precios, usar el modelado del

marketing mix, analizar el grupo de productos y segmentar clientes.
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Cuadro 22. Diagnostico Externo (POAM)

Calificacion

Factores

Grado

Grado

Oportunidades

Amenazas

Impacto

Alto Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Comercial

Planificacion de la
disposicion de
viveres

Optimizacion del
suministro

Modelado del
marketing mix

Econdémico

Analisis de precios

Prevision de
ventas

Infraestructura

Gestion de
inventario

Tecnoldgico

Analisis de grupos
de productos

Segmentacién de
clientes mediante
datos masivos
(Big Data).

Fuente: Alcala y Pulido (2019)

Se puede observar por el cuadro 22, que los factores econdémicos y de

infraestructura son las amenazas que estan presentes para el uso de las estrategias de

Big Data en Sercoinfal, que varian dependiendo de como pueden plantearse para el

Optimo suministro de viveres a las diferentes sucursales. Con base a estos resultados

del andlisis estratégico tanto interno como externo de la empresa se definen las

fortalezas y debilidades internas de la empresa y las oportunidades y amenazas del

entorno que la rodean, con el fin de identificar las estrategias mediante la matriz

DOFA.
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Cuadro 23. Fortalezas y Debilidades

FORTALEZAS

DEBILIDADES

de

industriales a 42 sucursales,

Servicio comedores
casa matriz ubicada en Valencia
estado Carabobo.
Disposicion del personal en
participar en la planificacion de
la distribucion de viveres.

Personal capacitado en calidad

de servicio.

Deficiencias en la distribucion de
viveres a las distintas sucursales.
No

necesidades

las
de

cubre totalmente
del

comedores industriales.

Se

mercado

La empresa carece de estrategias de
comercializacion y de mercado

novedosas a nivel tecnoldgico.

Fuente: Alcald y Pulido (2019)

Cuadro 24. Oportunidades y Amenazas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Planificar la disposicién de
viveres como estrategia de Big
Data.

Mejorar el suministro a las 42

sucursales.

Utilizar el modelado del
marketing mix.

Segmentacion  de  clientes

mediante datos masivos (Big
Data)

No realizar un adecuado analisis de
precios de los viveres.

No efectuar convenientemente la
prevision de ventas.

Suministro de proveedores para la
gestion de inventario de la casa
matriz de Sercoinfal en Valencia

estado Carabobo.

Fuente: Alcald y Pulido (2019)
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Cuadro 25. Matriz DOFA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Planificar la disposicion
de viveres como estrategia
de Big Data.

Mejorar el suministro a las
42 sucursales.

Utilizar el modelado del
clientes mediante datos
masivos  (Big  Data)
marketing mix.
Segmentacién de clientes.

No realizar un
adecuado analisis de
precios de los
viveres.

No efectuar
convenientemente la
prevision de ventas.
Suministro de
proveedores para la
gestion de inventario
de la casa matriz de

Sercoinfal en
Valencia estado
Carabobo.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

Servicio de comedores
industriales a 42
sucursales, casa matriz
ubicada en Valencia
estado Carabobo.
Disposicion del
personal en participar
en la planificacion de la
distribucion de viveres.
Personal capacitado en
calidad de servicio.

Operatividad del big data
en la planificacion de la
disposicion del producto,
su valor estd en alcanzar
conclusiones y patrones en
los datos que permitan
predecir eventos y
prescribir acciones para
generar  un  impacto
positivo en el servicio de
comedores industriales.

Generar una cultura
del valor del dato y
con ello, capitalizar
las  oportunidades
que hay dentro de la

propia compafiia
(prevision de
ventas), pero

también las que
surjan en el entorno
(andlisis de precio).

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

Deficiencias en la
distribucion a las distintas
sucursales.

No se cubre totalmente
las necesidades del
mercado de comedores
industriales.

La empresa carece de
estrategias de
comercializacion 'y de
mercado novedosas a
nivel tecnoldgico.

Combinar  tacticas de
promocion (los drivers del
marketing) para lograr un
incremento en los ingresos
por ventas o beneficios.
Mantener la informacion
en los sistemas propios o
recurrir a la nube para
almacenar datos de la
empresa.

Insertar en la
estrategia de negocio
el uso de los datos

como activo
estratégico,
disponiendo de
informacion

relevante en tiempo
de decision para
erradicar  procesos
operativos
ineficientes.

Fuente: Alcaldy Pulido (2019)
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El Cuadro 25 muestra las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades que
posee la empresa Sercoinfal, siendo las debilidades y fortalezas factores internos que
pueden ser controlados por la empresa. Ademas se plantea las estrategias FO, FA,

DO, DA, las cuales son tomadas en cuenta en el desarrollo de la propuesta.

4.2.1 Andlisis General del Diagnostico de Resultados

En cuanto a la encuesta, los resultados arrojaron que el personal de la empresa
Sercoinfal no saben que con el método del Big Data se puede mejorar la distribucion
de viveres, pues a partir del almacenamiento de una variedad de datos se puede
otorgar validez, valor y visibilidad. Otro de los hallazgos evidencian que los
trabajadores de esta compafiia, no estan al corriente que con el Big Data se obtiene un
rendimiento mas alto en la aplicacién de estrategias operacionales, que pudiera
intervenir en la mejora de procesos, distribucion y en el control propio de la logistica
de salida de la mercancia.

Sin embargo, la totalidad de los encuestados opinan que la aplicacion de
estrategias del Big Data permitird optimizar sus operaciones, aunque no la han
empleado, seria una oportunidad para conocerla e implementarla en sus procesos, esto
porque de acuerdo con la mayoria de los consultados, la empresa cuenta con una
estrategia que integre las necesidades del mercado y los objetivos de la
mercadotecnia, sin embargo, creen que la estrategia de distribucion de viveres
utilizada no es la mas apropiada para la empresa, por ello, consideran que emplear el
Big Data representaria una opcion, pues precisamente los resultados muestran que la
actual estrategia de mercadeo no refleja el panorama general de lo que la empresa
hara en algiin momento.

Por ello creen conveniente que la empresa apliqgue nuevas estrategias de
distribucion de viveres basadas en nuevas tecnologias, ademas consideran que los
trabajadores deben participar en la creacion de estrategias para mejorar los servicios

ofrecidos por la empresa, y con la metodologia Big Data segun los hallazgos de la
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encuesta se afirma que los servicios de distribucion se beneficiaran con la
metodologia del Big Data.

En este mismo contexto, los encuestados opinaron que la calidad de los
servicios prestados por Sercoinfal se encuentra enfocados en la satisfaccion del
cliente, pero para ellos, los servicios de comedores son un medio intangible que no
pueden ser medido, e indudablemente, la empresa debe cambiar su método de ver el
mercado de la distribucion de viveres para sus sucursales, y el Big Data se presenta
como una opcidn a la hora de escoger como sera la reparticion de lo requerido
por cada una de las dependencias para la prestacion efectiva del servicio de
comedores industriales.

De todo lo referido, se extraen los factores internos y externos, lo cual se
ha expresado en las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas para la
empresa Sercoinfal, de manera que el analisis realizado mediante las
respectivas matrices tanto PClI como POAM, permitieron diagnosticar sobre la
necesidad de plantear un cruce de estrategias relacionadas con la operatividad
del big data en la planificacion de la disposicion de los insumos que distribuye
la empresa a sus sucursales, asimismo, generar una cultura del valor del dato y
con ello, capitalizar las oportunidades que hay dentro de la propia compafiia en
cuanto a la prevision de las ventas y analisis de precios.

Otra de las acciones requeridas, de acuerdo con el diagnostico, seria
combinar tacticas de promocion para lograr un incremento en los ingresos por ventas
0 beneficios, al mismo tiempo, mantener la informacion en los sistemas propios de la
compafiia o en la nube para almacenar datos de la empresa, posteriormente insertar en
la estrategia de negocio el uso de los datos como activo estratégico, disponiendo de
informacién relevante en tiempo de decision para erradicar procesos operativos

ineficientes.

4.3. Fase IlI: Disefio de estrategias del Big Data para optimizar la distribucion de

viveres del servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, estado
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Carabobo: luego de tener los resultados y construir la respectiva matriz DOFA se
generaron ciertas estrategias en el cruce de la misma, por ello en el siguiente apartado
correspondiente al Capitulo V, se desarrolla la propuesta orientada a plasmar ciertas
acciones sugeridas a la empresa Sercoinfal a fin de que automatice sus procesos y
analice grandes conjunto de datos apoyandose de la creacion de perfiles del cliente
donde debe distribuir los viveres, de este modo pueda agilizar la logistica porque lo
haria luego de tomar decisiones estratégicas derivadas de .la informacion que le
pueda brindar el almacenamiento de datos.

En este sentido, se usé las Estrategias FO relacionada con la operatividad del
Big Data en la planificacion de la disposicion del producto, su valor esta en alcanzar
conclusiones como también patrones en los datos que permitan predecir eventos y
prescribir acciones para generar un impacto positivo en el servicio de comedores
industriales. Seguidamente la estrategia FA, vinculada con generar una cultura del
valor del dato con ello, capitalizar las oportunidades que hay dentro de la propia
compafiia (previsién de ventas), pero también las que surjan en el entorno (analisis de
precio).

Asimismo las estrategias DO, vinculadas a combinar tacticas de promocién (los
drivers del marketing) para lograr un incremento en los ingresos por ventas o
beneficios y mantener la informacidon en los sistemas propios o recurrir a la nube para
almacenar datos de la empresa. Finalmente la accién DA, referida con insertar en la
estrategia de negocio el uso de los datos como activo estratégico, disponiendo de
informacion relevante en tiempo de decision para erradicar procesos operativos

ineficientes.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

En este capitulo se presenta la estructura de la propuesta cuya finalidad es
mejorar el proceso de distribucion de viveres del servicio de comedores industriales
Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo, mediante estrategias de Big Data que
permitan optimizar las entregas a los clientes. Por lo tanto, estad constituida por el
desarrollo de sus intencionalidades especificas basadas en mantener contacto
permanente con los clientes mediante la metodologia Big Data, planificar las
necesidades del inventario para la disposicion de los viveres que se van a distribuir a
los clientes y liderar efectivamente la operacion de distribucion de viveres como parte
de la estrategia comercial de Sercoinfal C.A. Para lograr estas especificaciones se

desarrollan los siguientes aspectos:

5.2 Objetivo de la Propuesta

5.2.1. Objetivo General

Mejorar el proceso de distribucion de viveres del servicio de comedores

industriales Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo, mediante estrategias de Big

Data que permitan optimizar las entregas a los clientes.
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5.2.1 Obijetivos Especificos

1.  Mantener contacto permanente con los clientes mediante la metodologia Big
Data.

2. Planificar las necesidades del inventario para la disposicion de los viveres que
se van a distribuir a los clientes.

3. Liderar efectivamente la operacion de distribucion de viveres como parte de la

estrategia comercial de Sercoinfal C.A

5.3. Justificacion de la propuesta

La importancia de realizar la propuesta radica en el hecho de proporcionarle a
la empresa Sercoinfal una herramienta administrativa gerencial on line que le permita
tener ventajas en la distribucion de viveres a sus sucursales, impulsados por la
necesidad de ofrecer un buen servicio a sus clientes, esto se debe a que el Big Data
permite a la compafiia agilizar sus procesos, esto es ahorrar tiempo en conocer qué
cantidades requiere, cuantos tiene en almacén, qué se va desechar y usar. Por esta
razon la clave es buscar dentro de los datos de una manera rapida en tiempo real.

El Big Data como estrategia on line ayuda a las organizaciones aprovechar sus
datos y utilizarlos para identificar nuevas oportunidades. Precisamente la oportunidad
que aspira Sercoinfal es optimizar su proceso de distribucion de viveres, cuyos
beneficios son la reduccién de costos, un permanente analisis y auditoria de lo que se

tiene o puede adquirirse.

5.4. Factibilidad

5.4.1 Factibilidad Econdmica
La factibilidad econdmica segun Varela (2014: 14) “surge de analizar si los

recursos economicos disponibles y financieros necesarios para desarrollar las
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actividades puede hacerse una inversién con el capital del que se dispone. Se apoya
en la relaciéon beneficio costo”. En esta perspectiva, la propuesta es factible en la
medida que sea considerada su aplicacion por parte de la empresa Sercoinfal C.A
Valencia estado Carabobo, donde se debe tomar en consideracion el requerimiento
econémico, siempre cuando la empresa cuente con liquidez monetaria para

implementarla.

Cuadro 26. Plan de Inversién
Descripcion Cantidad | Precio Unitario | Total
Divulgar las estrategias Big
Data mediante un curso de | 16 horas 80.000,00 bs 1.280.000,00 bs
capacitacion al personal del
area de logistica y distribucion
de la empresa.
TOTAL 1.280.000,00 bs
Fuente: Alcala y Pulido (2020)

5.3.5 Factibilidad Operativa:

Se considera viable pues no incide en la estructura de costos de la organizacion,
ademas cuenta con personal capacitado como lo es el departamento de logistica y
distribucion de Sercoinfal, contribuyendo esto al total logro de los objetivos del
disefio de estrategias del Big Data para optimizar la distribucién de viveres del

servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo.

5.3.6 Factibilidad Técnica:

La factibilidad técnica para Varela (2014: 31) “estd referida a usar las
herramientas, conocimientos, personal capacitado, tecnologia para hacer que el
proyecto sea efectivamente desarrollado”. En esta perspectiva, la propuesta es

factible, pues cuenta con los equipos y maquinarias requeridos desde el punto de vista
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técnico en la medida que la tecnologia esté a la disposicion de Sercoinfal C.A para

aplicarla propuesta de las estrategias Big Data.

5.3 Beneficios de la Propuesta
Las estrategias se adecuan al objeto de la empresa, asi llega a ser propiedad de
la organizacion, convirtiéndose en un bien para la misma.
No modifica la estructura econdémica de la empresa porque Unicamente la
empresa toma la decision de aplicar la propuesta e invertir recursos financieros
para su ejecucion, tomando en consideracion el plan de inversion.

Los beneficios intangibles son: mejora de capital tecnologico.

5.5 Estructura de la Propuesta

Las estrategias del Big Data para optimizar la distribucion de viveres del
servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo, presenta
la siguiente estructura:

Parte 1. Contacto permanente con los clientes mediante la metodologia Big
Data: para ello, se requiere que la empresa conforme el equipo de profesionales que
van trabajar con el Big Data en el departamento de logistica y distribucion, de manera
que se genere la cultura del valor del dato y se designe al encargado de hacer los
registros automatizados de los clientes para mejorar la distribucion.

Parte 1. Planificacion de las necesidades del inventario para la disposicion de
los viveres que se van a distribuir a los clientes: se plantea la gestion del inventario
para la empresa Sercoinfal, optimizacién del surtido, asi como la disminucién del
tiempo de entrega de los pedidos.

Parte 111. Liderizacion efectiva de las operaciones de distribucién de viveres
como parte de la estrategia comercial de Sercoinfal C.A: mediante el modelado del
marketing mix (MMM), y seguimiento del servicio ofrecido a los clientes de

Sercoinfal.
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5.6 Desarrollo de la Propuesta
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Parte |. Contacto permanente con los clientes
mediante la metodologia Big Data

Estrategias Big Data

4+ Conformacion del equipo de profesionales que van trabajar con el Big Data
en el departamento de logistica y distribucion de Sercoinfal

Tactica:

”

. Qué equipo de profesionales se requiere en el Departamento de
Logistica y distribucion de Sercoinfal?

J

/~ Para el uso de Big Data en Sercoinfal se requiere de:
Director de informacion

Técnico de datos

Arquitecto de datos
\_ Cientifico de datos J
4 ™
Para diseriar estrategias de captacion mas eficientes:
Analista de datos

Experto en Camparias

-
-

Para aportar ideas de negocio fiables a los distintos
departamentos:

Cientifico de datos

Director de informacion

bz

Figura 1.
Equipo de profesionales para operar Big Data en Sercoinfal
Fuente: Alcald y Pulido (2020)
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+ Uso de los datos para el control del suministro a sus sucursales dentro de su
estrategia de negocio.
TActicas:
Para desarrollar esta accion, el director de informacion debe partir de los
siguientes principios

.r"' e
Big Data: cadena de distribucion v valor digital

= iy

. Ty

La produccion de datos se realiza a
traves de la medicion de la

Produccién actividad humana. es decir del

cientifico v arquitecto de datos
M A

#  La captura de datos se produce ™
mediante sensores fisico v quimicos
implementados en dispositivos lot
C-':Iptl-ll'a | (sistema de dispositivos de
computacion interrelacionados,
maquinas mecanicas v digitales,
“.__objetos).o en FERSS (redes sociales) ./

. T

Se encarga el técnico de datos,
o quien lo hace a traves de una red
Transmision hacia un punto central. etiquetando
e integrandolos.

M A
;- N
: e El cientifico de datos valida la
Validacion Yy l informacion comprobando la
almacenamiento integridad de los datos. Los

almacena en el servidor o nube.

M A
;- N
- El analista hace una estructuracion
Analisis de los datos, realiza el analisis
matematico v estadistico v la
gestion de las dessiaciones.

. A

Figura 2.
Big Data cadena de distribucion y valor digital
Fuente: Alcala y Pulido (2020)
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El Director de informacion asigna al equipo de trabajo conformado por el

Técnico, Arquitecto y Cientifico de datos, lo siguiente:

Para mantener contacto permanente con los clientes se sugiere implantar el
Big Data siguiendo una hoja de ruta légica: hadoop en combinacion con el

lenguaje de programacion R, que es open source.

Figura 3. Almacenamientos de datos

Fuente: www-google.com
Almacenar datos (nombre juridico, nombres y apellidos de gerentes de ventas,
supervisores, correos, redes sociales), de todos los clientes que atiende
Sercoinfal. Sus clientes actuales son: Alfonzo Rivas, Amcor, Chrysler,
Colgate-Palmolive, Continental, Dusa, Encava Fabrica de Autobuses, Ford,
Heinz, Jetfilter, Kraft foods, Masisa, Toyota, Smurfit Kappa, Tetra Pak,
Unilever, entre otros.
Guardar los datos de los clientes que se consideren necesarios, sin desechar
ninguno, en el entorno de tecnologia Hadoop (software bajo un framework
con licencia libre para la gestion de aplicaciones distribuidas cuyos médulos
permiten el manejo de grandes cantidades de datos)
Aplicar técnicas de perfilado, limpieza y modelado de datos
Iniciar el trabajo con los datos, previa aplicacion de métodos de analisis
predictivo y mineria de datos.
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Para desarrollar esta metodologia, es importante en esta seccion mencionar
algunos aspectos tedricos de la plataforma hadoop como herramienta para el

desarrollo de estrategias Big Data que se propone a Sercoinfal C.A.

T T /’/;-_-_ ﬁ

E":‘E-TlﬂIﬂlEﬂ
PIDTH&Q \

///__ ra nd—__ﬁ_“‘a

volumemes de
S datos 500 TB: |
texto, audio, /
Y. Video por dia

- Big'i}am

e T,

P

,-’f v Se trata de miles de mullomes de registros que deben n:u—mejar&'x.
internamente algunas empresas para tratar la proliferacion de pdginas |
web (Google), petabyvtes de imagen y video (YouTube), dispositivos
maviles v aplicaciones (Apple), v muchas otras fuentes de datos.

¥" Esto ze refiere a empresas v organizaciones capaces de generar mas de
2.5 qunhllones de bytes al dia

v" Entre log tipos de datos que usa Sercoinfal mchrye Big Transachon

Data: registros de factwracién, o Human Generated: registros de

datoz de los clientes (nombres, direcciones, comeos, documentos
glectromicos, contabilidad. Estos datos transm:n:i::uuales extén
dispomibles en formatos tanto semiestocturados como no

| estructurados. Por ello se pueden almacenar y procesar con hadoop |/

LY

A s
. -~

i o

Figura 4. Aspectos tedricos de la metodologia Big Data
Fuente: Alcalay Pulido (2020)
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Conociendo el entorno Big Data Hadoop

Y

1
b

Figura 5. Hadoop

N,

b

\'\-\.__

=[a a[azla]

H'\.

Esta tecnologia fue creada por Doug Cutting, el creador de
Apache Lucene, la biblioteca de bisqueda de texto ampliamente
utilizada. Hadoop tiene sus origenes en Apache Nutch, un motor
de busqueda de codigo abierto, que es en =i una parte del proyecto
Lucene.

Hadoop es un Software de codigo abierto, proporciona
almacenamiento masivo para cualquier tipo de datos, una enorme
potencia de procesamiento distribuido de grandes conjuntos de
datos a través de un grupo de servidores que utilizan modelos de
programacién simples; v la capacidad de manejar tareas
concurrentes. Es un framework de software libre que soporta el
almacenamiento, procesado v analisis de grandes cantidades de
datos sobre una arquitectura computacional distribuida.

Hadoop fue disefiado para analizar de forma rapida y fiable los
datos estructurados v complejos. Como resultado, muchas
empresas han optado por desplegar Hadoop junto a sus demas
sistemas informaticos, lo que les permite combinar los datos
antiguos v los nuevos de distintas formas novedosas.

Fuente: Adaptado por Alcald y Pulido (2020)
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+ Metodologia para la aplicacién de Big Data Hadoop

Metodologia Big Data para la
distribucion de viveres en Sercoinfal

Herramienta de

apoyo Hadoop
Tipo de cliente Pedidos Estrategias
comerciales
|
_ Cnmeidorﬂs Via Pagmg web, Distribucion
industriales de —] redes sociales,
empresas correo, llamadas
Arpu: _ Fecha
Facturaciones
semanales de
viveres )
Trafico de datos
Figura 6.

Metodologia Big Data
Fuente: Alcald y Pulido (2020

Ejemplo de como aplicar Bidg Data Hadoop en Sercoinfal:

Teniendo la informacion mostrada en la figura 5, el cientifico y técnico de datos

puede empezar a generar pequefios universos que permitan clasificar los datos para
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que el analisis sea mas eficiente, serd segmentada por variables de la siguiente

manera:

Tipo Cliente: se refiere a la condicion del cliente por su actividad econémica,
en este caso se clasificard Unicamente como Persona Juridica (comedores

industriales)

Arpu: se refiere al Arpu de facturacion de un cliente en un periodo de 1 semana.
Se clasificara al tipo de Cliente segun los pedidos se tendran 3 categorias;
Grandes, medios, top Para definir la clasificacion del cliente se utilizara la

siguiente tabla:

Cuadro 27. Ejemplo de generacién de pequefios datos

Categoria/tipo de cliente | Juridico (comedores

industriales)

Grandes Arpu>=$125.000
Medios Arpu>=$100.000
Top Arpu >=$80.000

Fuente: Alcald y Pulido (2020)

Vamos a suponer que el Arpu de facturacion por pedidos de viveres es de $
160.000 con el fin de determinar el punto inicial. Este Arpu se define para el inicio de
la categoria, es decir en Top. El incremento de cada categoria serd del 25%.
Categoria\Tipo Cliente.
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4 Para el uso del Big Data Hadopp, es necesario capacitar al equipo de
trabajo en la Automatizacion de la logistica de distribucion en el

suministro de viveres del servicio de comedores industriales Sercoinfal.

Tacticas: Capacitacion al personal del Departamento de Logistica y Distribucién
Curso de capacitacion al personal del area de logistica y distribucion de la
empresa.

Big Data en Sercoinfal
Contenido del curso:
Big Data

d Veracidad

velocida

Figura 7.
Big Data
Fuente: Alcalay Pulido (2020

Inicio del curso: ¢(Como implementar el Big Data en la distribucion de Viveres de
Sercoinfal a sus clientes? El analista de datos bajo la orientaciéon del Director de
informacion, debe cumplir con el siguiente proceso:
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(Generacion Captacion del
deldatode |[=)| datodelos

cada cliente clientes

Tratamiento Analisisde la
| delos datos || distribucién

Figura 8.
Proceso para usar la metodologia Big Data
Fuente: Alcald y Pulido (2020

Desarrollo del curso: generar una cultura del valor del dato.

Con el apoyo de Hadoop, Big Data en Sercoinfal puede procesar las solicitudes
de clientes las cuales seran atendidas por el “Name Node” (hodo de nombres), lo cual
significa que varios nodos de datos procesan los datos mediante Map/reduce (mapa
reducido) hablando en términos informaticos. Es importante que el personal que se va
encargar del andlisis de grandes cantidades de datos, tenga que tener claro cual es el
origen y destino de los mismos. Para ello Sercoinfal necesita contar con una
plataforma donde sus clientes se conviertan en usuarios a través de ella puedan
realizar sus pedidos e interactuar con la empresa.

Conocer qué cantidades de solicitudes de viveres fueron pedidos por los
clientes, es importante para la distribucion efectiva, porque brinda informacion en
tiempo real a qué direccion enviarlos, en qué condiciones estan, que cantidad hay en
almacén, disponibilidad en almacén, cuando se debe hacer compras para reposicion
de inventario, los despachos. Todo esto implica un conjunto de datos que deben
almacenarse en el sistema mediante Big Data partiendo del volumen, variedad,
velocidad, veracidad para analizar eficazmente los viveres que se tiene en Sercoinfal

para su distribucion en los comedores industriales de sus clientes.
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Parte 1l. Planificacion de las necesidades del

inventario

Estrategias Big Data

Para la planificacion de las necesidades de inventario debe hacerse la disposicion
de los viveres que se van a distribuir a los clientes, se plantea la gestion del inventario
para la empresa Sercoinfal, optimizacién del surtido, asi como la disminucién del

tiempo de entrega de los pedidos.

#% Gestidon del inventario para la empresa Sercoinfal

Tacticas: dirigidas al equipo de profesionales que va a trabajar con la metodologia

Big Data en el departamento de distribucion y logistica de Sercoinfal
Emplear técnicas estadisticas avanzadas (uso de paquetes estadisticos) para
almacenar la informacion y tener al alcance el stock de productos con que
dispone Sercoinfal, de esa manera planificar el proceso de compra.
Al contar con el Big Data es posible conocer la severidad del
desabastecimiento de un producto en comparacion con otros, basicamente la
tactica es realizar el célculo de las dimensiones del stock para determinar qué

producto hace falta.

scggggsfs..r.ncmuml.

dh‘lw.*tfr r‘ﬂuﬁahm r

Figura 9.
Somos Sercoinfal
Fuente: Alcala y Pulido (2020)
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+ Optimizacién del surtido

Tacticas: dirigidas al equipo de profesionales que va a trabajar con la metodologia

Big Data en el departamento de distribucion y logistica de Sercoinfal

Clasificar los viveres que se deben distribuir en funcion de:

El beneficio que reportan

Su volumen de ventas

Las preferencias de los clientes en base a segmentos de criterios
individuales de clasificacion

Llevar a cabo un analisis en detalle para clasificar los viveres como también

obtener informacion acerca de la funcién de cada uno, con base al:

Producto central: viveres primarios que los clientes han solicitado a
Sercoinfal, ejemplo: carnes rojas, blancas, pastas, arroz, verduras, entre
otros.

Productos complementarios: viveres que complementan el pedido central,
pueden ser frutas para los jugos, mermeladas 0 meriendas, entre otros, que
pueden llegar a ser potenciales para convertirse en centrales. Toda esta
informacion debe ser almacenada en el entorno de tecnologia Hadoop bajo
el caracter Big Data de almacenar datos para registrar el analisis de la

clasificacion de éstos viveres.
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Parte Il1. Liderizacion efectiva de las operaciones de
distribucion de viveres como parte de la estrategia

comercial de Sercoinfal C.A.

Estrategias Big Data.

+ Mediante el modelado del marketing mix (MMM), y seguimiento del servicio

ofrecido a los clientes de Sercoinfal.

Modelado del marketing mix (MMM)

Tacticas: dirigidas al personal experto en campafas con tecnologia Big Data
Combinar publicidad y tacticas de promocién (drives de marketing) para
lograr un incremento en los ingresos por ventas o beneficios.

Conocer el impacto de internet, redes sociales, incluso medios de
comunicacion tradicionales (periddico, radio, television), para determinar cuél
es el méas indicado que garantice mejores resultados en la publicacion de
ofertas.

Con el almacenamiento de datos se puede conocer y cuantificar de manera
objetiva los resultados del marketing pues pueden evaluarse cientificamente y

medir el impacto en los usuarios.
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Seguimiento del servicio ofrecido a los clientes de Sercoinfal.

Para hacer seguimiento del servicio, se sugiere crear cuestionarios que midan
la satisfaccion de los usuarios.

Combinar la navegacion del usuario con datos personales del tipo consumo,
frecuencia del servicio, antigiiedad del usuario.

COMO MEDIR LA SATISFACCION DEL CLIENTE DE SERCOINFAL A TRAVES DE BIG DATA?

01 CREACION BASE DE 02 DETERMINAR 03 MEDICION DE 04 HERRAMIENTAS
DATOS DRIVERS DE IMPACTOS
IMPACTO
Datos con = Medicidn del peso de cada
::T:;;‘;‘:g :9 I & impacto en la satisfaccion final f"”
del sector e /1 EEE
; Simulador Tabla de
Procesos analiticos: drivers
- Analisis de cada variable y su
Y ;;e:;z;mmnla de impacto en la satisfaccion @ @
3 2
- Drivers de ‘i mpacto en la .
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Figura 10.
Medicidn de la satisfaccion del cliente mediante Big Data
Fuente: Adaptado por Alcala y Pulido (2020)

La medicion inicia con el primer paso, la creacion de la base de datos, en este
proceso el técnico junto con el cientifico de datos, almacena la informacién de la
compafiia y del sector, luego se hace el tratamiento de los mismos y se agrupa en la
base de datos. El segundo paso es determinar los drivers de impacto, aqui el técnico
de datos realiza el proceso analitico, es decir analiza cada variable y su impacto en la
satisfaccion, esta medicion de impactos que corresponde al tercer paso se hace
mediante una valoracion positiva, neutra, negativa, impacto muy relevante o
irrelevante, todo esto lo registra el técnico de datos utilizando el simulador de ROI, de

impactos de satisfaccion y herramientas predictivas.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Por medio del analisis reflexivo de las diferentes respuestas expresadas por los
encuestados luego de la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos sobre la
muestra seleccionada se llega a las siguientes conclusiones con respecto al primer
objetivo de la investigacion relacionado con diagnosticar la situacion actual del
proceso de distribucion de viveres en el servicio de comedores industriales por la
empresa Sercoinfal, San Diego, Carabobo, se pudo evidenciar que el personal que
labora en el departamento de distribucion y logistica de la empresa Sercoinfal
desconoce que con el método del Big Data se puede mejorar la distribucion de
viveres.

Sumado a esto, tampoco estan al tanto que con esta metodologia se obtiene un
rendimiento mas alto en la aplicacion de estrategias operacionales, por ello cuando se
consultd si con la aplicacion de estrategias del Big Data se puede optimizar las
operaciones dentro de ese departamento, la totalidad de los encuestados respondid
afirmativamente.

A pesar que la mayoria de los consultados, opind de manera positiva con
respecto a que la empresa cuenta con una estrategia que integra las necesidades del
mercado y los objetivos de la mercadotecnia, es pertinente combinarlo con la
estrategia del Big Data basada en integrar e incorporar el analisis de grandes datos
para extraer el valor, veracidad y tener en cuenta un volumen importante que logre
relacionar los datos de los clientes.

En este sentido, los hallazgos extraidos de la encuesta permitieron concluir que
la estrategia actual de distribucion de viveres utilizada por Sercoinfal no es la més
apropiada para la empresa, pues no se ha alineado con el uso de la tecnologia como
por ejemplo a partir del Big Data. Por otra parte, la estrategia de mercadeo usada no

refleja el panorama general de lo que la empresa hara en algiin momento.



Sin duda alguna que para la totalidad de los trabajadores encuestados, creen
conveniente que la empresa aplique nuevas estrategias de distribucion de viveres
basadas en nuevas tecnologias, pues en relacion con el segundo objetivo de la
investigacion referido con identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas para la distribucion de los viveres empleados por Sercoinfal, San Diego
estado Carabobo, se tiene que al referirse a la distribucion, el proceso de
transformacidn digital representa una oportunidad, porque con el Big Data se
hace la recogida de datos estructurados o semiestructurados para el control de
suministros porque se contaria con una data automatizada en tiempo real.

Ademas puede contarse con la participacion de los trabajadores para la
aplicacion de las estrategias de Big Data, pues para la mayoria de éstos los
servicios de distribucion se beneficiaran con la metodologia del Big Data, cuya
finalidad esencial es la satisfaccion maxima de los clientes de Sercoinfal. Debido a
que los encuestados opinaron afirmativamente que los servicios de comedores son un
medio intangible que no pueden ser medidos, con la tecnologia Big data se puede
almacenar datos que permiten medir la satisfaccién del cliente.

Si bien es cierto, para la mayoria de los que participaron en la encuesta
conviene para Sercoinfal cambiar su método de ver el mercado de la
distribucion de viveres para sus sucursales, e implantar la estrategia del Big
Data como herramienta novedosa que le permita agilizar sus procesos de
entrega a partir del almacenamiento y organizacion de datos mediante una
plataforma tecnoldgica dirigida por un personal capacitado tal como se plantea
en la propuesta, es decir, el director de informacion, técnico, cientifico,
arquitecto, analista de datos y experto en campafias para optimizar todo lo
relacionado con la distribucion de los viveres a las diferentes sucursales que
atienden una distinguida variedad de clientes.

Finalmente lo relacionado con el tercer objetivo disefar estrategias del Big Data
para optimizar la distribucién de viveres del servicio de comedores industriales

Sercoinfal, San Diego, estado Carabobo, se concluye que las estrategias sugeridas
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tales como la planificacién, la disposicion de los viveres, generar una cultura del
valor del dato y realizar seguimiento del servicio ofrecido a los clientes de Sercoinfal
que permite un mejor control de los activos puesto que el Big Data proporciona un
adecuado control de las flotas de vehiculos, de la actividad de los almacenes y
permite una mayor optimizacion de las operaciones de distribucion, acercandose al
concepto de tiempo real.

También se puede hacer una dptima prevision mas segmentada y ajustada de la
demanda, porque mediante el andlisis de datos con la tecnologia Big Data es posible
ajustar la oferta de los viveres especificos a cada cliente o segmento de cliente en
cada momento por el canal méas adecuado. De este modo, se maximiza la rentabilidad
de la actividad. Adicionalmente, la optimizacién de la red de distribucidn, finalmente
los modelos logisticos ya que la explotacién de los datos permite tanto innovar como
crear nuevos modelos en los que el mercado y el cliente mandan, donde, ademas de

reducir costos en logistica, sea también importante el buen servicio al cliente.

Recomendaciones

Después de detallar cuidadosamente los datos arrojados por la investigacion y
haber extraido las conclusiones de mayor relevancia se llega a las recomendaciones
las cuales dado el caso el presente Trabajo de Grado estan orientadas a la gerencia de
distribucion y logistica de la empresa Sercoinfal, asi como también a futuros
investigadores del &rea del tema tratado. A continuacion se sefialan las

recomendaciones:
- Implementar las estrategias del Big Data apoyadas en un sistema de

almacenamiento de datos que las empresas pueden usar como técticas para

gestionar sus procesos de distribucion de viveres.
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Mejorar la eficiencia y facilitar de la toma de decisiones en cuanto a
localizacion de centros de distribucion, clasificandolos en cantidades,
descripcion entre otras especificaciones” Esto puede ser Gtil para la empresa
Sercoinfal, porque podrd contar con un aliado en la mejora de procesos,
distribucion y en el control propio de la logistica de salida de la mercancia hasta

Su entrega.

Planificar la disposicion de los productos, almacenando los datos de los clientes
especificamente sus solicitudes mediante la plataforma digital, optimizacion del
surtido, prevision de las ventas, gestion del inventario, analisis, marketing mix,

segmentacion de clientes.

Proyectar la estrategia de mercadeo con el uso de los datos almacenados de sus

clientes.

Considerar que la calidad de los servicios prestados por Sercoinfal se encuentra
enfocados en la satisfaccion del cliente, para ello usar de forma permanente los

datos con fines de hacer marketing de servicios ofrecidos por la empresa.
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ANEXO



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA MERCADEO

San Diego, Octubre de 2019

Srs.-

Servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, Carabobo

Sirva la presente para solicitar su valiosa colaboracion para la aplicacion del
presente cuestionario, instrumento a fin de realizar la investigacién correspondiente al
Trabajo de Grado titulado: estrategia del big data para optimizar la distribuciéon de
viveres en el servicio de comedores industriales Sercoinfal, San Diego, Carabobo
para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo de la Universidad José Antonio Péez.

- El instrumento consta de 12 items, los cuales tendran una sola respuesta de
seleccion, y usted debe marcar con una X la de su preferencia sea Si o NO
- La informacion suministrada por usted es de caracter confidencial, y los datos

obtenidos seran utilizados s6lo para fines académicos.

Agradeciendo de antemano, su valiosa colaboracion. Atentamente.

Alianny Alcala
Sindy Pulido
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CUESTIONARIO

ITEMS

NO

¢Sabia usted que con el método del Big Data se puede mejorar la

distribucién de viveres?

¢Esta al corriente que con el Big Data se obtiene un rendimiento méas

alto en la aplicacion de estrategias operacionales?

¢Para usted la aplicacion de estrategias le permitiran optimizar sus

operaciones?

¢La empresa cuenta con una estrategia que integre las necesidades del

mercado y los objetivos de la de la mercadotecnia.?

¢Cree usted que la estrategia de distribucion de viveres utilizada es la

mas apropiada para la empresa ?

¢La estrategia de mercadeo refleja el panorama general de lo que la

empresa hara en algin momento?

7 ¢Cree usted conveniente que la empresa aplique nuevas estrategias de

distribucion de viveres basadas en nuevas tecnologias?

8 ¢Considera que los trabajadores deben participar en la creacion de

estategias para mejorar los servicios ofrecidos por la empresa?

9 (Para usted los servicios de distribucion se beneficiaran con la

metodologia del Big Data?

10 ¢Considera que la calidad de los servicios prestados por Sercoinfal se

encuentran enfocados en la satisfaccion del cliente?

11 ;Para usted los servicios de comedores son un medio intangible que no

pueden ser medidos?

12 ¢Considera que la empresa debe cambiar su método de ver el mercado

de la distribucidn de viveres para sus sucursales?
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