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INTRODUCCION

En el entorno empresarial moderno, las operaciones logisticas juegan un roll
fundamental en la rentabilidad de las organizaciones, siendo una de las areas mas
importantes de las empresas, puesto que “contribuye a la competitividad empresarial
con la reduccion de los costos (reduccién de niveles de inventario, minimizacion de
recorridos de transporte de reparto, incremento del aprovechamiento de las capacidades
de almacenamiento) y en el incremento del Nivel del Servicio al Cliente (disminucion
del ciclo pedido y entrega, adecuada estrategia de canales, disminuir las posibilidades
de ruptura de inventario)” (Gemeil, 2007).

Esta investigacion se pretende proponer la reduccion de costos en el sistema de
distribucion actual, el cual logre aumentar la eficiencia y mejorar los procesos de
distribucion y de gestion de inventarios de los productos congelados de la empresa
Unilever Andina Venezuela, S.A, mediante la revision amplia de la situacion, revision
documental, determinacion de fallas actuales en la empresa y reuniones con personal
involucrado; esto con el fin de presentar una alternativa al proceso actual en sistema de
distribucion, en funcién de disminuir costos y ofrecer al area comercial garantias de
contar con el producto disponible.

En el presente Informe de Pasantia se formulan recomendaciones que permitiran
minimizar los costos del sistema de distribucion en la region Centro-Occidental,
aumentando la eficiencia en dicha region. Las reuniones con diferentes departamentos
facilitaron el reconocimiento de las carencias en el proceso actual, de alli se determiné
la propuesta que impacte los factores mas influyentes causantes de la problematica.

Finalmente, se estudia la factibilidad y el impacto que tendra la propuesta,
proponiendo el aumento de la eficiencia en el sistema de distribucion, considerando
oportunamente las directrices de la Organizacion enfocadas en la mejora logistica de

distribucion y almacenaje de productos congelados en la region Centro-Occidental.



CAPITULO I

LA EMPRESA

1.1 Ubicacion
Las instalaciones de Unilever Andina VVenezuela, Planta de Helados Tio Rico,
estan ubicadas en la Avenida Humboldt, Municipio Guacara del Estado Carabobo,

Republica Bolivariana de Venezuela.

1.2 Resefia Historica

Unilever es una empresa multinacional britanico-neerlandesa con alcance global,
inicid sus operaciones en 1885 cuando el britanico William Lever comenzé su negocio
haciendo jabén Sunlight. En 1929 surge Unilever a través de un acuerdo entre Lever
Bros y Margarine Unie y a través de los afios fueron expandiéndose en las categorias
de cuidado personal, hogar y alimentos. En 1965 Unilever comienza operaciones en
Venezuela y adquiere la marca Tio Rico en 1994 comprando el 100% de las acciones a
Diego Cisneros, primer fabricante de helados en el pais. Actualmente Unilever Andina
Venezuela se encarga de la produccién de helados bajo la marca Tio Rico e

importacion, distribucion y venta de productos con marcas Unilever.

1.3 Misidén

Trabajar por construir un futuro mejor cada dia.

1.4 Vision



Duplicar el tamafio del negocio al mismo tiempo que reducimos a la mitad la
huella medioambiental de nuestras operaciones e incrementamos el impacto social
positivo.

1.5 Valores

Para lograr que una organizacion tan grande como Unilever funcione, es vital
entender la forma de actuar e incorporarla a la vida laboral y personal; los valores
expuestos a continuacion guian a los trabajadores para tomar decisiones y acciones de
una manera mas asertiva en el dia a dia.

Integridad: Unilever estd comprometida en seguir construyendo su reputacion, a
modo que ésta nunca puede ser comprometida. Guiando a sus trabajadores a hacer lo
correcto para alcanzar el éxito a largo plazo.

Respeto: Vivir en pro a la diversidad y al respeto a las personas por lo que sony
lo que aportan. Unilever estd comprometida a tratar con dignidad, honestidad y equidad
a todos.

Responsabilidad: La responsabilidad es un valor fundamental y siempre cumple
con su palabra. Por la necesidad de cuidar sus consumidores, clientes y empleados, asi
como el medio ambiente y las comunidades en las que operan.

Innovacion: El espiritu innovador impulsa a Unilever como negocio, otorga la
pasion para crear un futuro mejor, esto significa que siempre esta dispuesta a tomar

riesgos inteligentes.

1.6 Objetivos
I.  Hacer crecer el negocio de forma sustentable y ambientalmente responsable,
concentrandose en disminuir el consumo de agua y desechos, para asi evitar la
contaminacion al medio ambiente y reducir la huella de carbono.
Il.  Ayudar a la gente a sentirse bien, lucir bien y aprovechar mas la vida con marcas
y servicios que son buenos para ellos y buenos para otros.
I11.  Desarrollar productos innovadores de calidad que satisfagan las necesidades del

consumidor.



1.7 Estructura Organizativa
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Figura 1. Estructura Organizativa. Fuente: Elaboracion propia. (2019)

1.8 Descripcion del Departamento

El Departamento de Proyectos o PMO (del inglés Project Management Office)
es un departamento dentro del area de No Make, que define y mantiene los estandares
de procesos relacionados a la gestion de proyectos dentro de una organizacion. Se
esfuerza en estandarizar y economizar recursos mediante la repeticién de aspectos en

la ejecucion de diferentes proyectos

1.9 Desarrollo de las Actividades de Pasantia

El pasante, junto con el PMO ejecutaran un programa de busqueda de
oportunidades de ahorro, a través de proyectos que puedan ser ejecutados durante el
afio en curso, estos objetivos se logran mediante reuniones con lideres de departamento,
realizando un seguimiento continuo a las propuestas que surjan, a dichas propuestas se
desarrollaran estudios de factibilidad, buscando conocer los posibles impactos que

tengan los proyectos y los beneficios de ahorro que traera para la empresa.



CAPITULO 1

EL PROBLEMA

2.1 ldentificacion del problema

Dentro de las politicas de distribucion de productos congelados de la empresa
Unilever Andina Venezuela se encuentra la total asuncion de los costos asociados al
mantenimiento de la Cadena de Frio en la distribucion de dichos productos, esta politica
es aplicada en los Operadores Logisticos de todas las regiones que conforman las
operaciones de distribucion a nivel nacional.

Debido al incremento de los costos de mantenimiento de la cadena de frio,
conformada por el mantenimiento de las Cavas cuarto y Cavas Framec, los cuales,
soportan el almacenamiento de productos congelados de la empresa Unilever Andina
Venezuela, S.A. dentro de los operadores logisticos en las diferentes regiones. Esta
situacion ha impactado significativamente la rentabilidad de las operaciones de
distribucion en sus cuatro regiones (Caracas, Centro, Oriente y Centro-Occidente),
siendo la region de Centro-Occidente la mas afectada; esto debido al aumento de los
costos de repuestos, mano de obra y mantenimiento general causados por la alta
inflacion, lo cual ha hecho inviable mantener las operaciones de distribucion de la
misma forma como se venia operando.

Por esta razon, Unilever Andina Venezuela esta en la busqueda de reducir los
costos logisticos asociados a la Logistica de Distribucion en la Region Centro-
Occidental, dentro del afio en curso, debido a que dicha situacién pone en riesgo la
permanencia de las operaciones en dicha region, region que representa el 7% de las

ventas a nivel nacional.



2.2 Planteamiento del Problema

La distribucion de los productos congelados que salen de la planta de helados Tio
Rico Guacara son manejados a través de Operadores Logisticos, los cuales estan
distribuidos en 4 regiones: Caracas, Centro, Oriente y Centro-Occidente, estos se
ocupan de recibir, almacenar, facturar y despachar el producto terminado a los distintos
clientes en las diferentes zonas del pais.

El actual Operador Logistico de la region Centro-Occidente esta ubicado en la
ciudad de Barquisimeto, Estado Lara. El cual es garante de la recepcion,
almacenamiento, facturacion y distribucion secundaria de los productos terminados
elaborados en la planta de helados Tio Rico Guacara, hacia los 280 clientes que posee
la region, los cuales se localizan entre las zonas de Lara y Yaracuy.

Actualmente se conoce que los costos asociados al mantenimiento de la cadena
de frio en las operaciones de distribucion de producto congelado, en cada una de las
regiones que conforman las operaciones en Venezuela, son asumidos en su totalidad
por Unilever Andina Venezuela, lo que ha reflejado en el afio en curso que este modelo
de operacion sea inviable.

Es asi como la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. ante esta situacion que
ha afectado la permanencia de la operacion de distribucion en Centro-Occidente, esta
orientada a realizar, a través del departamento de Proyectos, un plan de mejoras en la
distribucion actual y la reduccion de costos generados por el mantenimiento en la
cadena de frio en la region Centro-Occidental del pais.

El departamento de Proyectos de Unilever Andina Venezuela esta en la tarea de
mejorar la gestion de distribucion de sus productos congelados en la regién de Centro-
Occidente, mediante un proyecto que mejore las condiciones de eficiencia y
sustentabilidad en las operaciones de distribucion de producto congelado. Es por ello
que se busca a traves de la aplicacion de los conocimientos tedricos y practicos del
departamento de Proyectos y universitarios, mejorar el modelo de distribucion actual

en la region Centro-Occidental, a un modelo el cual excluya el almacenaje dentro del



Operador Logistico y traslade los costos de mantenimiento de cavas al operador
logistico, para lograr reducir los costos por concepto de mantenimiento en la cadena de
frio.

El presente Informe de Pasantia nace a partir de la problematica expuesta en los
parrafos anteriores donde se ve reflejada la realidad que se esta viviendo en Unilever
Andina Venezuela actualmente en cuanto al sistema de distribucion del producto
congelado en la region Centro-Occidente. En las paginas siguientes se buscara dar una
solucién oportuna para alcanzar mejores niveles de eficiencia en la logistica de
distribucidn de los productos congelados con respecto a los costos logisticos asociados

al Operador Logistico.

2.3 Formulacion del Problema

¢Cémo, aplicando la Metodologia de la “Gestion de Proyectos” (Project
Management Methodology), se lograria el aumento de la eficiencia en la
comercializacién de productos terminados con respecto a los costos logisticos del
sistema de distribucion asociados al operador logistico de la Region Centro-Occidental
de Unilever Andina Venezuela, S.A?

2.4 Objetivos de la investigacion

2.4.1 Objetivo General

Proponer la Reduccion de Costos Logisticos asociados al Sistema de Distribucion
de la Region Centro-Occidental de Unilever Andina Venezuela, S.A, por medio de la
Metodologia de “Gestion de Proyectos” (Project Management Methodology), que

permita el aumento de la eficiencia en la comercializacién de productos congelados.



2.4.2 Objetivos Especificos

I.  Diagnosticar la situacion del Sistema de Distribucion de la Region Centro-
Occidental de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A, con respecto a la
Logistica de Operaciones actual.

Il.  Plantear la propuesta dirigida a lograr la Reduccion de Costos Logisticos
asociados al Operador Logistico de la Regidon Centro-Occidental de Unilever
Andina Venezuela, S.A.

1. Determinar la factibilidad de la propuesta en relacion a lograrse el aumento de
la eficiencia en el Sistema de Distribucion de los Productos de la empresa
Unilever Andina Venezuela, S.A. en la Region Centro-Occidental.

IV.  Analizar los posibles impactos que tenga la propuesta y las oportunidades de
ahorro que traera para Unilever Andina Venezuela, S.A.

2.5 Justificacion de la investigacion

Los estudios dirigidos a la reduccion de costos asociados a la Logistica de
Distribucion permitiran conocer cuéles son las variables y los diferentes modelos
utilizados para definir el que mas se adapte a las necesidades de la organizacion. La
realizacion de este trabajo se justifica claramente por la importancia de la mejora en la
eficiencia de las operaciones dentro de las organizaciones, utilizando el conocimiento
tedrico-practico en de la cadena de suministros, para generar operaciones sustentables
y eficientes, puntos clave en la competitividad de las organizaciones en los mercados.

En este Informe de Pasantia, se incluyen las variables mas representativas, los
recursos utilizados por la empresa y personal involucrado. Se propone la reduccién de
costos operativos asociados a la Logistica de Distribucion de productos congelados de
la Region Centro-Occidental, focalizdndose en la mejora del modelo actual de
distribucion, para lograr una mejora en la eficiencia de la distribucion y la

sustentabilidad de esta operacion.



2.6 Alcance

El presente informe sera presentado al departamento de Supply-Chain de la
Empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. el cual tomara en cuenta este informe para
la elaboracién, estructuracion y puesta en marcha del proyecto, con el fin de reducir los
costos operativos asociados a la Logistica de Distribucién de productos terminados de

la Regién Centro-Occidental.

2.7 Limitaciones

El presente Informe de Pasantia se limit6 a estudiar la factibilidad de un proyecto
que pueda ser ejecutado durante el afio en curso, que mejore las operaciones de
distribucion en la region Centro-Occidental. Se presentaron limitantes en la elaboracion
de este Informe de Pasantia, tales como:

No se cont6 con la informacion contable para la realizacion de este Informe de
pasantia, esto impacto significativamente su construccion, ya que al no tener dicha
informacidn se reflejo la informacién en unidades. No se obtuvo una visién global de
la problematica ni de sus resultados, los cuales obligaron al pasante a adaptarse a la
situacion presentada y contribuyo a que se hable de unidades y volumen y no en

términos monetarios.



CAPITULO 11l

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1 Antecedentes de la Investigacion

Marva Maria Andrade Mora; M; Fernandez Machado, D (2018). En su
investigacion “Modelo de Gestién de Produccion que Satisfaga los Niveles de
Demanda y Aumente la Eficacia en la Rentabilidad de las Empresas del Sector
Metalmecéanico. Caso Estudio: Metalmecénica J&A Giron C.A” para optar al Titulo de
Ingeniera en Produccion Industrial de la Universidad Tecnoldgica del Centro.

Metalmecénica J&A Girdn es una pyme encargada de producir piezas en
materiales como acero, niquel y bronce, la presente investigacion esta enfocada en el
departamento de produccion de la empresa, donde se propone un modelo orientado a
la gestion de produccion que permitird optimizar los controles adecuados para la
elaboracion de piezas, debido a que se presentan aspectos que afectan directamente los
procesos productivos y se incumple con las fechas de entrega; basandose en la teoria
Logistica Industrial del autor Ochoa, J (2016).

Este trabajo Especial de Grado es una investigacion Aplicada, Positivista,
Cuantitativa, Descriptiva,  Proyectiva - Proyecto Factible, No Experimental,
Transversal; en el estudio se trabajé con una poblacién conformada por el personal que
labora dentro del departamento de produccion los cuales son 1 coordinador, 1
supervisor y 4 técnicos que son los encargados de desarrollar todas las actividades
dentro del mismo, con la muestra seleccionada se pudo conocer la situacion de la
empresa, mediante la observacion directa, técnicas documentales y encuestas
elaboradas como instrumento de recoleccion de datos aplicada al area de estudio, lo
cual permitid realizar el diagndstico de la situacién actual de la gestion de produccion

de la empresa, determinando asi las variables que estan afectando la eficacia de la
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misma, esto sirvié como base para realizar el disefio del modelo dirigido a la gestion
de produccién y a su vez se lograron establecer estructuras y fases que integran la
propuesta, para finalizar se evalu6é el modelo con lo cual se comprobo el nivel de
aplicabilidad de la solucion que se obtendria de implementarse la propuesta, en donde
el resultado fue que el beneficio es superior al costo establecido, ya que la empresa al
implementarse el modelo disefiado se genera una razon de Bs. 21.590.991,68; y de esta
manera aumenta un 2,20 el desempefio de las actividades y la disponibilidad del area
de operaciones y distribucion de produccion.

El aporte que genera este trabajo especial de grado se encuentra en la forma en
que se logré determinar que, a través de la mejora a una situacion que genera fallas
dentro de la gestion de un proceso, se pudiese determinar la relacién costo beneficio
asociada a la revision de los costos de una linea de produccion del sector
metalmecéanico; el cual se asocia a esta investigacion, ya que, se busca un tipo de
relacion similar, pero, en base a los productos congelados que comercializa la empresa

Unilever Andina Venezuela, S.A.

Landaeta Ojeda S; Flores Henriquez, Y (2018). Realizaron la investigacion del
“Sistema de Mejora Integral Dirigido a la Adecuacién de la Linea de Produccion en el
Area de Dosificacion de Antioxidante en los Cristalizadores De Fraccionamiento. Caso
Estudio: Industria Oleaginosa del Centro C.A.” para optar al Titulo de Ingeniera en
Produccién Industrial de la Universidad Tecnoldgica del Centro.

El presente estudio fue realizado en el departamento de Produccion de la
Industria Oleaginosa del Centro, C. A. perteneciente al sector alimentario, donde
fueron detectadas en el area de Fraccionamiento debilidades relacionadas al proceso
necesario, para dosificar manualmente antioxidante que ha acarreado inconvenientes
asociados a la calidad, debido a ello se plante6 la propuesta de un Sistema de Mejora
Integral para el incremento de los niveles referentes al Aseguramiento de la Calidad
asociada a la Oleina y Estearina de Palma, a través del mejoramiento enfocado en los

procesos.
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Esta investigacion fue caracterizada por ser Aplicada, Cuantitativa, De Campo,
Descriptiva, Proyectiva-Proyecto Factible, Transversal, No Experimental, para la que
fueron tomados en cuenta tres analistas que realizan el proceso utilizando observacion
directa, la guia de observacién, entrevista, guion de entrevista y revision documental,
diagnosticando asi la situacién referente a la linea de produccién con respecto al area
de Dosificacion de Antioxidante en los Cristalizadores de Fraccionamiento,
consiguiendo determinar las fallas referentes al proceso que han afectado
continuamente la calidad de los productos, seguidamente fue disefiado el Sistema de
Mejora Integral dirigido a la adecuacion de la linea de produccion en el area de
Dosificacion de Antioxidante en los Cristalizadores de Fraccionamiento estructurado
por las soluciones asociadas a la metodologia Mejora de Procesos Empresariales,
seguidamente fue determinada la factibilidad del sistema donde fueron mostradas las
perdidas relacionadas a los riesgos presentes en el area bajo estudio, las cuales
representan cifras significativas que afectan la rentabilidad empresarial, asi como fue
demostrado que las soluciones planteadas aportan un beneficio importante mediante
la implementacién. La propuesta planteada busco mejorar integralmente los procesos
requeridos en el procedimiento de dosificacion, con un beneficio estimado de 17.928%
y un retorno de inversion de 0,06 meses.

Este trabajo genero el aporte al actual Informe ya que permitié visualizar de qué
forma realizar un diagndstico por medio de técnicas como la descripcién de procesos
observacion directa y herramientas como el causa-efecto y el diagrama de Pareto, para
asi poder determinar todas las variables que generan mayor incidencia, las cuales se
busca identificar dentro del sistema de distribucion de productos congelados en la

region Centro-Occidental de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A.
Oliveros Castillo, B; Utrera Blanco, M (2017). Realizaron el trabajo titulado:

“Plan de Mejora Dirigido a la Distribucion y Organizacion del Almacén de la Empresa

Autobombas y Repuestos del Sur, C.A.” para optar al titulo de Licenciado en Ciencias

12



Administrativas y Gerenciales Mencion Logistica de la Universidad Tecnolégica del
Centro

La investigacion tiene como fin favorecer a laempresa Auto Bombas y Repuestos
del Sur C.A, principalmente en el area del almacén, ya que presenta una deficiente
distribucién y un ambiente desordenado, acarreando tiempos de bisquedas extensos y
falta de confianza en las operaciones; por lo que se propone aplicar un plan de mejora
dirigido a la distribucion y organizacion del almacén, para el aumento de la
confiabilidad de los inventarios y la reduccion de los tiempos de operacion, utilizando
la logistica industrial. Por lo tanto, es una investigacion aplicada, cuantitativa, de
campo, descriptivo, proyectivo, proyecto factible, transversal y no experimental.

Por su parte se cuenta con una poblacion de diecinueve (19) personas, que
conforman la empresa caso estudio, de esta manera se toma una muestra de igual
tamafio, por consiguiente se utilizaron como técnicas de recoleccion de datos la
observacion directa, el cuestionario y la técnica documental, con el fin de obtener
resultados para diagnosticar la situacion del almacén, lo cual permitié determinar los
bajos niveles de confiabilidad en los inventarios, y los altos tiempos utilizados en las
operaciones. Al disefar el plan de mejora dirigido a la distribucion y organizacién del
almacén logrando un control y seguimiento pata optimizar actividades y hacer mas
natural el flujo de productos; por ultimo, al realizar el analisis de viabilidad del plan de
mejora, los resultados arrojaron un manejo deficiente en la gestion del almacén, por lo
gue se busca aumentar la rentabilidad en el mercado. Todo esto con el fin de reducir
los tiempos de operacion para hacer mas productiva y eficiente a la empresa en
conjunto con el aumento considerado de la confiabilidad de los inventarios permitiendo
de esta manera que los costos disminuyan y se pueda generar clientes satisfechos y
condiciones 6ptimas de trabajo, finalmente es factible la aplicacion del plan ya que por
medio del costo beneficio se obtiene un beneficio de 9.086.103,94 Bs.

Este trabajo genero el aporte en cuanto al como plantear las posibles mejoras a
través de cambios dentro del proceso, tal como se plantea en esta investigacion. El cual

se ve reflejado con el impacto que genera la propuesta dentro del sistema de
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distribucion actual de productos congelados en la regién Centro-Occidental de la

empresa Unilever Andina Venezuela, S.A.

3.2 Bases Teoricas

Las bases tedricas de este Informe de Pasantia abarcan un cimulo de conceptos
requeridos para la construccion de los cimientos de este estudio, estan debidamente
conceptualizados con el propdsito de explicar la concepcion de fendmenos aqui
expuestos, que, segun Arias (2012), define: “Las bases tedricas implican un desarrollo
amplio de los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque

adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado.”

Cadena de Suministro

Una cadena de suministro consiste en todas las tareas involucradas directa o
indirectamente en satisfacer las necesidades de los clientes. Las funciones de una
cadena de suministro incluyen el desarrollo de nuevos productos, marketing,
operaciones, distribucion, finanzas y servicio al cliente. La cadena de suministro es
dinamica e incluye el flujo constante de informacion, de productos y de dinero entre
sus diferentes etapas. Las actividades de una cadena de suministro se inician con una
orden del cliente y terminan cuando el cliente ha pagado por su compra. En donde
Lambert y Pohlen, (2001) explica:

“Conjunto de empresas eficientemente integradas por los proveedores, los
fabricantes, distribuidores y vendedores mayoristas o detallistas
coordinados que busca ubicar uno o mas productos en las cantidades
correctas, en los lugares correctos y en el tiempo preciso, buscando el
menor costo de las actividades de valor de los integrantes de la cadena y
satisfacer los requerimientos de los consumidores.”

El entendimiento de como funciona la cadena de suministros como un conjunto
de procesos concatenados es fundamental para la realizacion de cualquier operacion,

entre ellas, de distribucién, ya que, al tener la posibilidad de posicionar productos en
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lugares donde no se tienen los recursos disponibles para la realizacion de una
distribucion completa, se puede aumentar las ventas, alcanzar nuevos mercados y
posicionar la marca. Estos objetivos son claves de alcanzar para la permanencia de las

organizaciones a través del tiempo.

Canal de distribucion:

Un canal de distribucion es el conducto que cada empresa escoge para llevar sus
productos al consumidor de la forma més completa, eficiente y econdmica posible. En
otras palabras, el canal de distribucion es el mecanismo por el cual la distribucion,
como funcion econdmica, toma forma y se adapta a las necesidades y caracteristicas de
cada sector econdmico. son como las arterias por las que circulan los productos, desde
el fabricante o industria manufacturada al consumidor final.

Stanton, Etzel & Walker (2007) definen el concepto de canal de distribucion,
como “Conjunto de personas y empresas que participan en la transferencia de derechos
de propiedad de un producto, conforme a este pasa de productor al consumidor final o
al usuario de negocios” (p. 717).

Es imprescindible comprender la forma més eficiente de manejar los canales de
distribucion, ya que, al estudiar como llega el producto hasta su destinatario final, se
debe tener en cuenta los multiples factores que influyen en esa corriente, por lo que es
necesario apreciar la importancia del papel de los intermediarios para hacer que el
producto llegue al usuario final y asegurar que se reciba a un precio razonable ya que
la utilizacion de canales de distribucién adecuados mejorara la eficiencia de las ventas

de las organizaciones que lo implementen.

Cadena de valor:

La cadena de valor es una herramienta estratégica usada para analizar las
actividades de una empresa y asi identificar sus fuentes de ventaja competitiva. El
enfoque de esta parte de su interés en los procesos y actividades que se relacionan con

los clientes; no tanto por los gastos o la organizacion departamental, sino que se basa
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en los conceptos de costo, valor y margen de utilidad, conformada por una serie de
etapas de agregacion de valia, de aplicacion general en los procesos productivos. El

concepto de cadena de valor fue propuesto por Michael Porter (1980), segun este autor:

“Una organizacion es una cadena que, a través de una serie de etapas, va
agregando valor para sus clientes y grupos de interés. De esta manera crea
y sostiene su ventaja competitiva y, en consecuencia, produce mas
rentabilidad para la empresa”.

Por otra parte, para Stanton, Etzel & Walker (2007), explican “la conforman la
compafiia, sus proveedores y sus intermediarios, quienes realizan actividades que
afiaden valor al producto que sera adquirido por el cliente”. Por otra parte, la cadena de
valor proporciona la oportunidad de alcanzar mercados distantes y suplir una necesidad
especifica, cuando la cadena de valor se opera de forma eficiente se obtienen dos
beneficios, que el producto se encuentre cerca del cliente y que el producto este en el
momento que el consumidor lo requiera. Al cederle cierto control sobre este, la
organizacién reduce procesos y se los cede a terceros especializados en este tipo de

operaciones.

Operador Logistico:

Un operador logistico es una empresa que realiza las operaciones logisticas
de sus clientes, este tipo de organizacion se especializa en cumplir las tareas de compra,
almacenamiento, distribucion y servicio al cliente, entre otras. Al transferir este tipo de
tareas a un operador logistico se incrementa la eficiencia en las operaciones cedidas,

rebajando costos y manteniendo precios competitivos. Resa (2004), define que

“Un operador logistico es aquella empresa que por encargo de su cliente
disefia los procesos de una o varias fases de su CA (aprovisionamiento,
transporte, almacenaje, distribucion e incluso ciertas actividades del
proceso productivo), organiza, gestiona y controla tales operaciones,
utilizando para ello la infraestructura fisica, tecnologia y sistemas de
informacion propios y ajenos, independientemente de que preste o no los
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servicios con medios propios o subcontratados. En este sentido, el operador
responde directamente ante su cliente de los bienes y servicios adicionales
acordados en relacién con éstos, y es su interlocutor directo™.

El operador logistico, permitird a la empresa contratante delegar tareas,
ahorrando tiempo y recursos para enfocarse en lo que corresponde a las tareas
exclusivas de la empresa.

Es necesario tomar en cuenta que hay las empresas que brindan este servicio y
cada una se especializa en areas distintas. Es fundamental investigar al proveedor de
este servicio ya que esta decision jugara un roll fundamental en la efectividad de las

operaciones que se realicen en conjunto.

Costos logisticos:

Es el grupo de costos asociados a las funciones de la empresa, que gestionan y
controlan los flujos de materiales y de informacion que agrupan todos los costos
adheridos a las actividades de la empresa. Estos se clasifican segun la secuencia de
flujo en costos de aprovisionamiento, costos de almacenaje, costos de distribucion y
costos de la informacion asociada. Son los costos en que incurre la empresa u
organizacion para garantizar un determinado nivel de servicio a sus clientes y
proveedores.

Ante lo descrito, existen varias formas para su clasificacion, pero los autores se
acogen a la propuesta de Ballou (2004]) que los presenta en: Costos de distribucion,
costos de suministro fisico, y costos de servicio al cliente.

La reduccion de los costos logisticos representa una pieza fundamental en la
elaboracion de este informe de pasantia ya actualmente existen altos costos logisticos
en la cadena de frio, poniendo en riesgo la permanencia de las operaciones en la region
Centro-Occidente. Al mejorar estos costos se obtendran beneficios que aseguraran

mayores ventas y precios mas competitivos.
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Mejora de procesos:

La determinacion clara de las entradas y las salidas del sistema, la identificacion
de las actividades que se relacionan para lograr el resultado deseado, la utilizacién de
diversos recursos para la transformacion y la busqueda de la agregacion de valor para
lograr cumplir los requisitos del cliente interno o externo hace que las organizaciones
sean mas competitivas reduciendo costos e ineficacias, y mejorando el resultado final.

Para Harrington (1993) “mejorar un proceso significa cambiarlo para hacerlo mas
efectivo, eficiente y adaptable; qué cambiar y cdmo cambiar depende del enfoque
especifico del empresario y del proceso”. Segun la dptica de Deming (1996), la
administracion de la calidad total; “requiere de un proceso constante, que sera llamado
Mejoramiento Continuo, donde la perfeccién nunca se logra, pero siempre se busca”.
A su vez la Normas ISO 9000 (2006), sefiala “actividad recurrente para aumentar la
capacidad para cumplir los requisitos”

Es asi como la mejora de procesos es esencial para los negocios en un clima de
alta competencia, rivalidad del mercado y una economia globalizada, en donde la
identificacion de los procesos en el negocio que pueden ser mejorados, buscan la
obtencion de un entendimiento de los procesos eficientes y eficaces, que ayuda a la
organizacion a crecer y expandirse. EIl primer paso en la correccion de los problemas
es la identificacion de los procesos que pueden ser mejorados para ser mas productivos
y eficientes, por lo que hoy en dia estas actividades y especialidades son muy

requeridas en el mercado laboral para todo tipo de industrias.

Logistica de operaciones:

Es aquella actividad de la logistica que se encarga del movimiento y
almacenamiento de materiales, componentes y productos intermedios abarcando todo
el proceso productivo con el objeto de permitir el cumplimiento de las metas de
continuidad, orden y cadencia de la funcién productiva, que necesariamente

redundaran en resultados mas eficaces frente a los objetivos corporativos.
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Una vision mas integral de la logistica de operaciones es la expuesta por
Bowersox (1996), al referirse a la actividad logistica de soporte a la manufactura, la
cual define como “El area que se concentra en el manejo del trabajo en proceso como
el flujo entre los diferentes estadios de manufactura actividades relacionadas con
planear, programar y dar soporte a las operaciones de manufactura”.

La logistica de operaciones es esencial para entender y desarrollar formas mas
eficientes de realizar tareas especificas, la naturaleza del proceso, la configuracion

productiva, la filosofia de gestion que adopta la compafiia y el entorno de produccion

3.3 Definicion de Términos
En la definicion de términos de este Informe de Pasantia es explicado el lenguaje
técnico utilizado en la redaccién, de tal forma que cualquier persona que no tenga

conocimientos profundos sobre Administracion pueda comprender.

Cliente Directo: El cliente directo o inmediato es aquél a quien la empresa vende
sus productos de forma directa. Se habla de directo ya que la empresa tiene un canal de
contacto sin intermediarios. En Unilever Andina Venezuela se habla de clientes
directos a todos aquellos clientes a los que se les factura desde sus instalaciones.

Cliente Indirecto: El cliente indirecto es aquél que se beneficia de los productos
de la empresa, pero no los adquiere directamente de ésta, sino a través de un tercero.
En Unilever Andina Venezuela se habla de clientes indirectos a todos aquellos clientes
que se procesan y facturan desde el operador logistico.

Cava Framec: es un equipo de refrigeracion que comprende un compartimento
aislado térmicamente y un sistema frigorifico, que lo ayuda a mantener temperaturas
bajo los 0 °C. Se mantiene frio por la compresion, el cual es capaz de mantener los
productos en su interior a temperaturas entre los -18 °C y —22 °C.

Cava Cuarto: es un contenedor industrial o comercial que tiene como finalidad
mantener materias primas susceptibles de ser almacenadas a temperaturas controladas

muy por debajo, habitualmente, de la temperatura ambiente exterior, y que puede
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ademas tener condiciones peculiares, de humedad, presién, alteracion térmica o
mantenimiento muy determinadas.

Centro Nacional de Distribucion (CND): Es una infraestructura logistica en la
cual se almacenan productos y se dan érdenes de salida para su distribucién a los
distribuidores u operadores logisticos. Se constituye por uno 0 mas almacenes, en los
cuales se cuenta con sistemas de refrigeracion, areas para organizar la mercancia y
compuertas, rampas Yy andenes de carga y descarga.

Costo de Cadena de Suministro (Supply Chain Cost): Son todos aquellos
gastos asociados a la cadena de produccién de un producto, estos costos abarcan Raw
& Pack Materials, costos de produccidn, costos logisticos e indirectos de la cadena de
suministro.

Ahorro (Savings): Son el resultado de las actividades sostenibles y de valor
afiadido que ayudan a reducir los costos/Precios de referencias existentes

Outsourcer: termino del inglés que se puede traducir al espafiol como
'subcontratacion’, ‘externalizacion’ o 'tercerizacion'. Designa el proceso en el cual una
organizacion contrata a otras empresas externas para que se hagan cargo de parte de su
actividad o produccion.

Profit and Losses(P&L): traducido cominmente como estado de ganancias y
pérdidas. Es un estado financiero que resume los ingresos, costos y gastos incurridos
durante un periodo especifico, puede ser en trimestre, cuatrimestre, semestre o afio
fiscal.

Market Share: O participacién de mercado indica el tamafio de la porcién de
mercado que una empresa tiene en un determinado segmento o en el volumen de ventas
total de un determinado producto.

Turnover: O volumen. Este término es utilizado al referirse a los ingresos

percibidos por parte de una empresa gracias a la actividad de la misma.
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CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

Fase I. Diagnostico

1. Descripcion del Sistema de Distribucion de la Region Centro-
Occidental de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica
de Operaciones actual. Por medio de reuniones con diferentes departamentos los cuales
facilitaran al pasante la informacidn pertinente para definir como se opera actualmente
en el sistema de distribucion de la regidén Centro-Occidental, conociendo las carencias
que se tienen en dicho proceso.

2. Analisis de las causalidades que estan afectando al Sistema de
Distribucion de la Regién Centro-Occidental de la empresa Unilever Andina
Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica de Operaciones actual. Donde se
determinan todas las causalidades que afectan el sistema actual a través de reuniones
con los departamentos involucrados en el sistema de distribucion.

3. Determinar las variables de mayor impacto en funcion a las causalidades
que estan afectando al Sistema de Distribucién de la Region Centro-Occidental de la
empresa Unilever Andina Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica de Operaciones
actual. Estas variables se reflejan en un cuadro que alimenta al diagrama de Pareto, el

cual ayudara a determinar las variables de mayor impacto

Fase 11. Disefio
1. Descripcion de la propuesta dirigida a lograr la Reduccién de Costos
Operativos asociados al operador Logistico de la Region Centro-Occidental de la

empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. Donde se explicard detenidamente la
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propuesta sefialando y explicando cada paso a seguir en la metodologia de Gestion de

Proyectos.

Fase I11. Factibilidad

1. Establecimiento de la factibilidad de la propuesta en relacion a lograrse
la reduccidn de costos de los productos afectados por las fallas de cadena de frio del
Sistema de Distribucion de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. en la Region

Centro-Occidental.

Fase 1V Impacto

1. Descripcion de las oportunidades en la mejora planteada por la
propuesta sobre la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. en la Region Centro-
Occidental. Se menciona y explica las posibles mejoras que se tienen al aplicar la
propuesta descrita en la fase anterior.

2. Determinacion del impacto sobre la eficiencia en la gestion del Sistema
de Distribucion de la Region Centro-Occidental de la empresa Unilever Andina
Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica de Operaciones en funcién a la propuesta

planteada. Donde se mide el impacto que se tendra al aplicarse esta propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Fase I. Diagnostico

En esta fase, el pasante, por medio de recorridos y reuniones sostenidas con los
departamentos involucrados con las operaciones de productos congelados en la region
Centro-Occidental y, haciendo los analisis del proyecto respecto a la mejora de la
gestidn logistica en dicha regidn, se establecieron todas las condiciones necesarias para

hacer el anlisis que estaban asociadas a la problematica en estudio.

1. Descripcién del Sistema de Distribucion de la Region Centro-Occidental
de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica
de Operaciones actual

En las siguientes lineas se explicaré en detalle el proceso actual de distribucién
en la zona Centro-Occidental de los productos congelados. Esto fue realizado por parte
del pasante a través de la revision documental de manuales existentes dentro de la
empresa, especificamente dentro del departamento de distribucion, aunado a consultas
realizadas al personal encargado de coordinar y hacer el seguimiento necesario de
dichas actividades.

El primer paso es: Solicitud de transferencia de inventario del pedido.

Este proceso es iniciado por el departamento de Demand Planning Unilever, el
cual calcula la proyeccién de la demanda de productos a ser vendidos en cada region,
la necesidad de la transferencia, la cuota de ventas fijada, el cumplimiento al momento,
la disponibilidad de inventario del Centro Nacional Distribucion y la disponibilidad de

inventario gque se tiene en el Operador Logistico.
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La Preparacion del pedido.

Es el segundo paso lo realiza el Departamento de Distribucion Unilever, el cual
recibe la solicitud de transferencia de inventario via e-mail, la procesa y registra en el
sistema SAP, en donde es asignada la mercancia en el almacén y posteriormente es
realizado el picking por los operadores de cava, donde posteriormente, el transporte
primario, realizado por un outsourcer, se encarga de la distribucion primaria, dando
inicio al tercer paso.

En donde se realiza el despacho del pedido al Operador Logistico.

Es el tercer paso que lo ejecuta un outsourcer el cual se encarga de la distribucién
primaria de productos en la region Centro-Occidental, este inicia cuando el transporte
primario llega a la Instalaciones de Unilever en Guacara, donde esta ubicado el Centro
Nacional de Distribucién (CND). El transporte es pesado al ingresar a las instalaciones
del CND, luego, se aparca en el andén de carga y descarga, donde los opera de cava
tienen previamente preparado el pedido a ser despachado, acto siguiente, proceden a
realizar la carga de la mercancia en el transporte. Al salir del CND el transporte se
vuelve a pesar con motivo de comprobar que el peso coincida en sistema.

Acto seguido se realiza la Recepcion del pedido en el anden de carga y descarga
del operador logistico.

Este paso es donde el Operador Logistico recibe la mercancia en la cava cuarto,
este verifica que la mercancia no haya sufrido ningun tipo de dafios, a su vez se notifica
via e-mail al Departamento de Distribucidn Unilever la llegada del producto congelado
a sus instalaciones, el cual se efectda dentro de las primeras 24 horas. Luego se coloca
la mercancia en la cava cuarto con ayuda del operador de almacén, procediendo a
realizar el almacenamiento hasta el momento que se realice la distribucion secundaria.

El siguiente punto es la Facturacion de clientes directos e indirectos:

Este quinto paso se focaliza en la facturacion desde el Operador Logistico hacia
los clientes indirectos, localizados en la region Centro-Occidental, donde son asignados
los pedidos de cada cliente en el almacén secundario y se coordinan los pedidos segun

la ruta de mercado. Los clientes directos son facturados desde las instalaciones de
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Unilever Andina Venezuela Site Guacara por el departamento de Distribucion y las
facturas enviadas por valija al cliente directo.

Distribucion secundaria a clientes directos e indirectos

En el sexto y altimo paso, se encuentra la distribucion secundario o final, que va
desde las instalaciones del Operador Logistico hacia los clientes directos e indirectos
de la regién Centro-Occidental. EI Gltimo eslabon de la cadena, donde el producto es
Ilevado hasta los clientes, quienes reciben la mercancia y garantizan que la misma esté
en condiciones aptas para ser vendidas al cliente final. De existir alguna eventualidad
con el producto (rotura, dafio de empaque, aplastamiento) se activaria un paso adicional
para procesar los rechazos, donde la mercancia es devuelta al Operador Logistico y le

sea repuesta la mercancia en la préxima compra.

1 Solicitud de trantherentia de inventario 2. Prepancidn la solicitud de inventario 3. bespacho de invertario 4, Recepciin de inventans
= Demand Planning = Digtribuscidn 3 Outsowrces = Opersdor Logistico

"' » _ & :

7. Despacho de clientes directos o . Distribucidn secundaria a cllentes o . .
indirectos en Lara y Yaracuy Cirectos & Incirectos 5 ﬁd;n:mﬂ climntes D"H:rm ® Indiractos
N Operador Logisticn f Unidever
oo de Clenkes Chenbes  Volumen [ ¥ Dperadar Logistico
Diracias [ 5097 ‘ BB -l [ Directon tistema AP Dgtrbuciie |
ndracios 1% 1 .837 . 'EE
kla 241 453 . ecton | Sadi}-} Operada | m
G.a

Figura 2. Descripcién de Procesos. Fuente: Elaboracion propia. (2019)

2. Analisis de las causalidades que estan afectando al Sistema de
Distribucion de la Region Centro-Occidental de la empresa Unilever Andina
Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica de Operaciones actual.

En funcion a los resultados obtenidos de la actividad anterior, asi como las
diferentes reuniones que se sostuvieron entre el pasante y el personal involucrado en el

proyecto de reduccién de costos logisticos en la regién Centro-Occidental, el cual se
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centra en la mejora de las condiciones actuales en la distribucion de productos
congelados. Se realizo una serie de reuniones para determinar cuales son las variables
que tienen mayor incidencia en la situacién presente y las fallas o causalidades que
estaban relacionadas con cada variable, esto con el fin de determinar las causalidades
de mayor impacto dentro del estudio. Para esto, se aplic la técnica del cuadro causa-

efecto donde se describen a continuacién los resultados de dicha reunion.

Cuadro 1. Causa-Efecto.
Variable Descripcién

1. No se han aplicado medidas correctivas para reducir los costos de
mantenimiento de cadena de frio.

2. Falta de registros sobre fallas que permitan contabilizar los gastos en
materia de la cadena de frio para poder aplicar acciones correctivas

Métodos en el momento que se tomen decisiones.

3. Toma de decisiones se esta tomando en funcién a informacion con
tiempo prolongado.

4. Realizacion de proyectos de mejora realizados en mediano o largo

plazo.

Repuestos para cadena de frio importados.

Repuestos para equipos de transporte importados.

Outsourcer no dispone de estacion de facturacion propia.

Fallas en los equipos de enfriamiento por problemas de suministro

eléctrico.

Fallas en los equipos de transporte por falta de repuestos.

Operador Logistico no cuenta con cava cuarto propia.

Operador Logistico no cuenta con planta eléctrica para la cadena de

frio.

Mantenimiento de cadena de frio asumido 100% por Unilever.

Altos costos de mantenimiento de cadena de frio.

Impacto en el Profit and Losses (P&L).

Imposibilidad de llevar registro diario por ventas indirectas.

Control de inventario reducido.

Personal reducido y poco capacitado.

Empresa pequefia (familiar).

Desmotivacion de la fuerza de venta.

Falta de personal debido a situacién econémica del pais.

Riesgo de pérdida de Market Share.

2. Caida de Turn Over en la region.

Fuente: Elaboracion propia. (2019)

Materiales

Pl e

Maquinaria

N

=

Operador
Logistico

N

Costos

Medicion

Mano de Obra

e A e [l Il o

Mercado

26



3. Determinar las variables de mayor impacto en funcion a las
causalidades que estan afectando al Sistema de Distribucidn de la Region Centro-
Occidental de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A, con respecto a la
Logistica de Operaciones actual.

Determinado el diagrama causa efecto de la reunion con el personal involucrado,
se procedié a determinar la tabla de frecuencia con el fin de establecer el diagrama de
Pareto y de esta manera poder comprobar cuales son las variables de mayor incidencia.
Dicha tabla que se observa a continuacion presenta en la primera columna llamada
variable, las variables ordenadas en jerarquia, de mayor a menor impacto, las cuales
fueron establecidas en funcion al nimero de veces que se repitieron, es decir, de
causalidades que fueron detectadas en la reunion mencionada anteriormente, donde
guedaron ordenadas, y en base a ese orden se hizo el acumulado en el nimero de veces
de repeticion (suma sucesiva de causalidades) para determinar el total de causalidades
que estan asociadas a esta situacion. En la cuarta columna se calculd en porcentaje
unitario, el cual se calcul6 por medio de una regla de tres, en base al total de
causalidades, y asi ver cuanto representan individualmente cada una de las repeticiones
por variable. Por Gltimo, se hizo el acumulado de los porcentajes con el fin de poder
establecer cudl es el porcentaje acumulado que se iba registrando a medida que se
avanzaba con cada variable, las cuales permitiran identificar el teorema de Pareto 80-
20.

Tabla 1. Tabla de frecuencia

Numero de | Numero Acumulado | % de Unitario de % Acumulado de Unitario de
Variable Veces de de Veces de Numero de Veces de Numero de Veces de
Repeticion | Repeticion Repeticion Repeticion
Métodos 4 4 18,18% 18,18%
Mano de 4 8 18,18% 36,36%
Obra
Materiales 3 11 13,64% 50,00%
Costo 3 14 13,64% 63,64%
Maquinaria 2 16 9,09% 72,73%
Operador 2 18 9,09% 81,82%
Logistico
Medicion 2 20 9,09% 90,91%
Mercado 2 22 9,09% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia. (2019)
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En el diagrama anterior, y en base a los resultados de la tabla que se observa
arriba, se tomaron las columnas Variable, n° de causalidades unitarias y el porcentaje
acumulado de causalidades, esto con el fin de encontrar el punto donde se cruzan ambos
elementos para establecer la variable de mayor impacto. De acuerdo al teorema de
Pareto 80-20 que define Wilfredo Pareto en 1874 que se busque dentro del grafico de
barras, todas aquellas variables que acumulen menor o igual al 80%, las cuales seran
las variables de mayor incidencia, denotando que las variables que acumulan menor o
igual a 80% tienen actualmente el 72,73%, es decir, métodos, mano de obra, materiales,
costos y maquinaria. Dentro de esas variables se observa que la variable mas

representativa es métodos.

Metodos  Manode Obra  Matenales Costor Maquinana  Distrib dor M & dn Mercado

m Numero de Veces de Repehcion — i, A cumtilade de Unilano de Womero de Veces de Repelicion

Gréfico 1. Diagrama de Pareto. Fuente: Elaboracion propia. (2019)
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Fase I1. Disefio

En esta fase, el pasante, ya habiendo analizado y determinado las variables mas
importantes, en reuniones realizadas con el personal involucrado y las charlas de
capacitacion con respecto a las metodologias de trabajo que utiliza laempresa Unilever,
procede a describir la propuesta que va a buscar la reduccién de costos de distribucién,
en funcién a describir cada una de las fases que se deben de llevar a cabo en la

metodologia de gestion de proyectos.

1. Descripcion de la propuesta dirigida a lograr la Reduccion de
Costos Operativos asociados al operador Logistico de la Region Centro-

Occidental de Unilever Andina Venezuela, S.A.

Fase 1. La Estrategia.

La fase de la estrategia busca comprender que hay tramos del proyecto que son
inciertos y otros completamente previsibles, el objetivo es identificar y minimizar la
incertidumbre con una buena vision de lo que se quiere mejorar. En esta fase
visualizamos el proyecto desde una amplia perspectiva, se levanta la informacion,

vemos que se tiene y que se necesita para lograr los objetivos del proyecto.
ESTRATE FACTIBI CAPACI
D X8 5D I XD X
CHARTER
GATE

Figura 3. Fase de Estrategia. Fuente: Elaboracidn propia. (2019)

En la primera fase de la Project Management Methodology se inicia formalmente
el proyecto y la problematica que se desea abordar, la organizacion tiene una idea
concreta al respecto de lo que se desea mejorar. Se comienza por la recopilacion de

informacion relacionada con el caso, se desarrollan ideas del como se abordara el
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proyecto y estas son definidas en el BOSSCARD. Se crea el Project Charter o
formulario de definicién de proyecto dependiendo del tipo de proyecto y se asignan los
recursos de negocio.

Objetivo de esta fase es garantizar el inicio formal de un proyecto, se define el
“QUE”, el cual incluye el objetivo, alcance, suposiciones y restricciones del proyecto.

Fase 2. de Factibilidad.

La fase de Factibilidad aporta la informacion concerniente para determinar si se
debe continuar con el proyecto o no. En este anélisis se incluyen estimaciones
preliminares de recursos y costos, ademas de una evaluacion de las capacidades
internas de la organizacion. Esta fase Busca garantizar que el proyecto sea

técnicamente factible, econdmicamente justificable y totalmente legal.

ESTRATE FACTIBI CAPACI
R 155 X5 Iy X 5y
KICK-OFF COMIENZO DE REVISION REUNIONESCON
. DE PROGRESO SUPERIORES
EJECUCION GESTION DE
STAGE GATE DOCUMENTACION

Figura 4. Fase de Viabilidad. Fuente: Elaboracién propia. (2019)

La fase de Factibilidad arranca con la creacion del documento Kick-Off, se
preparay lleva a cabo una reunion donde se actualiza toda la documentacion relevante
del proyecto y se determinan las licencias obligatorias del proyecto. Se crea la lista de
accién acordada con propietarios claros y fechas limite para preparar plantillas de PM,
se actualiza el registro de acciones, registro de problemas y registro de riesgos. Se
inician las reuniones con superiores donde se muestra los miembros y la frecuencia de
los comités directivos del proyecto. Al final de esta fase se ejecuta el Stage Gate y se

configura la gestion de la documentacion.
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El objetivo es establecer qué se puede lograr, en qué escalas de tiempo y a qué
costo, Esto incluye las actividades propias del proyecto, tareas, responsabilidades,

tiempos, recursos, reuniones

Fase 3. Capacidad.

Esta fase es una de las mas decisivas del proyecto, ya que, una vez estructurado
el proyecto, se desarrollan las tareas pertinentes que daran cuerpo al proyecto, en esta
etapa todos los integrantes conocen cuales funciones tienen que cumplir para que el
proyecto salga al aire. La comunicacion es fundamental en esta etapa ya que todos
deben trabajar bajo unos objetivos especificos alineados con el objetivo macro, La
claridad en la direccién del proyecto es vital para la eficiencia del trabajo y evitar

retrabajos.

ESTRATE FACTIBI CAPACI
APROBAR CONTROL DE DESARROLLODE
CAPACIDAD CAPACIDAD ENFOQUEDE PRUEBA
DESARROLLODE PREPARACION DE PREPARACION DE
ENTORNO DE PRUEBA TEST DE DATA DATA DE PRUEBA
Figura 5. Fase de Capacidad. Fuente: Elaboracién propia. (2019)

En la fase de Capacidad para proyectos, el equipo del proyecto presenta la
documentacién de la Contract Gate y el caso comercial para ser aprobado. Se realiza
un informe mensual del plan de proyecto o informe de estado donde se asignan recursos
a tareas, supervisa la realizacion y finalizacion de estas tareas, mantener el proyecto
alineado con el plan de proyecto de linea de base y volver a planificar cuando sea

necesario.
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El objetivo es llevar a cabo todas las actividades necesarias para lograr el objetivo
del proyecto. Se debe realizar y supervisar el trabajo necesario para llevar al mercado

e implementar los productos del proyecto acordados.

Fase 4. Pruebas

Una vez el proyecto esta parcialmente completado, se activa la fase de
lanzamiento para la salida al mercado, la prueba. Para ello, es necesario haber cumplido
cada una de las fases anteriormente expuestas y desarrolladas de tal forma que no
queden espacios vacios en el proyecto. El objetivo es demostrar que, lo que se ha
desarrollado funciona tal y como se espera. Para ello, se simula el proceso, donde se
realizan las pruebas pertinentes a la facturacion y movimientos de producto terminado
en SAP.

ESTRATE FACTIBI CAPACI
PRUEBA DE PRUEBA DE PRUEBA DE PRUEBA DE
INTEGRACION 1 INTEGRACION 2 ACEPTACION REGRESION

Figura 6. Fase de Lanzamiento. Fuente: Elaboracién propia. (2019)

La fase de Pruebas asegura que el sistema cumpla con todos los requisitos
funcionales y comerciales. Se realizan pruebas de extremo a extremo de los requisitos
de negocios en todas las aplicaciones y plataformas. Se ratifica que los usuarios y las
partes interesadas estén satisfechos con la solucion. Solo después de que se complete
esta prueba, se puede liberar el sistema para su uso.

El objetivo es probar si los entregables estan progresando de acuerdo con las
expectativas del equipo y alineado con el alcance. Se debe solucionar cualquier
problema y completar cualquier brecha. Se acuerda con el Business Project Leader,

que los entregables estan operativos.
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Fase 5. Despliegue.
Penultima fase, en este punto el proyecto sale al mercado, se realiza la Gltima
prueba global para verificar que todo funcione tal y como se habia descrito al principio

del proyecto.
ESTRATE FACTIBI CAPACI
D X5 D Iy ) 5
ENSAYO PRUEBA DE VALIDACION PLANIFICACION PRUEBA
COMPLETO DEL PRODUCTO DE SOPORTE DE USUARIO

Figura 7. Fase de Despliegue. Fuente: Elaboracion propia. (2019)

La fase de despliegue de mercado valida y demuestra el proceso de transicion y
la preparacion del entorno. Cada uno de los pasos que se ejecutaran antes de la
activacion se probara durante esta fase para garantizar un buen funcionamiento de Go
Live. Se realiza la prueba final, utilizando el escenario complejo seleccionado, para

garantizar que los sistemas estén listos para la puesta en marcha.

El objetivo es comprobar que los procesos se encuentren funcionales, que los
datos estén validados, y que la informacion dentro de los sistemas este correcta y
validada. Al lograr que todos los procesos realizados estén operativos se tiene una base
solida para proceder a la ultima fase. El éxito de la ultima fase dependera en gran

medida en la comprobacidon del funcionamiento de los subprocesos.

Fase 6. Post Go-L.ive.

Esta es la Ultima fase de la Metodologia de Gestion de Proyectos, Esta es la Gltima
fase de la Metodologia de Gestion de Proyectos, en la cual se supervisa que el proyecto
marche como se esperaba al principio y de haber problemas, son solucionados en la
marcha. Cuando el proyecto marcha de forma correcta el equipo se hace cargo del
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soporte, se realiza el seguimiento del proyecto para verificar si los beneficios expuestos

al principio del proyecto son los esperados.

ESTRATE FACTIBI CAPACI

D FD 6D IEX) X T
SEGUIMIENTO SUPERVISAR
DE CRITERIOS KP1

Figura 8. Fase de Evaluacién Posterior. Fuente: Elaboracion propia. (2019)

La ultima fase, Post-Go Live informa regularmente sobre los criterios de Go-Live
después de la puesta en marcha (solucionar los problemas si los hubiera), informa
regularmente sobre los KPI del servicio después de la puesta en marcha, una vez que
todo esté estable. El equipo se hace cargo del soporte del usuario del equipo del
proyecto. Se realiza un informe de la fase y se reporta lo entregado vs lo que se
prometié en el Business Case. Finaliza con un seguimiento de los beneficios para
verificar si los beneficios comprometidos en BC se realizan y contintan hasta que se

entreguen todos los beneficios.

El objetivo consiste supervisar el sistema después de la activacion. Los equipos
y procesos en ejecucion. El equipo del proyecto monitorea coémo se desarrolla el en
vivo. Una vez que la puesta en marcha es estable, todas las actividades se transfieren

al equipo que opera y se separa de la supervision del Departamento de projectos.

Fase I11. Factibilidad.

En esta fase, el pasante, ya habiendo realizado el diagndstico y planteada la
propuesta de como llevar a cabo la mejora dentro de la empresa del caso de estudio,
procede a determinar cuanto seria el nivel de mejora que se alcanzaria porcentualmente
en materia de reduccion de costos de distribucion, en funcion a que la empresa Unilever

Andina Venezuela establecido por medio de lo dispuesto por el Project Chief officer
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donde todas las informaciones de costos manejadas en Unilever Andina Venezuela son
consideradas estratégicas y confidenciales, por lo cual no fueron suministradas para el
desarrollo de la investigacion, esto en caso a que la partida de mantenimiento a nivel
monetario no pudo ser suministrada al pasante, mas sin embargo, se permitié trabajar
con los volumenes de producto que merman por las maltiples fallas que tiene la cadena
de frio en funcion al actual sistema de distribucion que estd manejando el operador
logistico de la regién Centro-Occidental en conjunto con Unilever Andina Venezuela,

el cual sera descrito a continuacion.

1. Establecimiento de la factibilidad de la propuesta en relacion a
lograrse la reduccién de costos de los productos afectados por las fallas de cadena
fria del Sistema de Distribucion de la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A.

en la Region Centro-Occidental.

En la tabla que se observa a continuacion, se observan todos los valores de los
volimenes de venta del afio 2018, reales, los cuales fueron suministrados por el
departamento de Proyectos, donde se pueden observar los volimenes de las ventas real
de producto a nivel de la marca tio rico.

Tabla 2. Volumenes de Venta Ao 2018.

Vol Mg From. Tel Mg

| Tocal (Bmees Remy | X" Chemans

Beta :}_’m J|||n1|:'!]IE (ool Calkoer H;lml[lli el Teud

Tona Rl Foese deBese Cuabr 13| 1 i T i [F e e e
Zana B {Ceran- ot Bapa Cibudien 13| % el o uM il T T
fora B5) Ve 1 ] ] k. ] ] i ':: i ET ik i
ToaBSi Araipas o Bamay 15 12 wel r # T T

Vo ke Begm Vel [

Fuente: Unilever Andina S.A. (2019)

En la tabla descrita a continuacion, se puede observar las estimaciones que tenia
Unilever Andina Venezuela para el 2018 dentro de la region Centro-Occidente con
respecto a lo que se esperaba comercializar en producto en base a las condiciones del

mercado venezolano.
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Tabla 3. Estimaciones de Venta Ao 2018.

[henies Direcine

- [h Total Chumes Bty | Chiewts [Tl Calinet 1'.u.n1 N Chenis [Toal Ciliaet ;‘::];"“ Vel Teal |
fara kX fklb&ilth.n'.‘n' 15 (K] [ by el 10530 & I b - 2000 15120
Tl o Ese Bgo Cabodr 1 W W T il 0 w| | mas
Tl — I i i ! i i 1 wi| mme|  auw
Zaa i |Arzmgas ranare Hemay 140 [ Ex IHEE 1116 | i 1 151 550,40 I

Fuente: Unilever Andina S.A. (2019)
En la siguiente tabla se observan las diferencias que existieron en volimenes de

producto en base a la estimacion del 2018 que manejaba Unilever contra lo que
realmente se vendiod en ese periodo, dando una cifra en donde se quedd por debajo en
clientes indirectos en 97.756 y en los directos de 195.786.

Tabla 4. Diferencias Estimaciones — Ventas. Clientes Indirectos Ao 2018.

Clientes Indiredos

Real Extimado

. From Vol
Toaal Cliemtes Rum :I::::" :'l‘:l';_:l’:" Vel Anual Sles Agenno [IHU I .

[Ty Loma 2018 Diferendia
Zona B ieste de Bgro Cuibor 124 11 [ 780001 gita] 1200200 -31.200
Tona B16 Cenitio F-|.'||-R:1Iu Catridare 12 R (3] 74831 B4 104,531 =15 3R0
Zoma BH) Y maeuy 112 0 Q 0 [ [+ L
Zona B4 Acarigua Guanare Barinas 154 [ M [ 10588  128.046 -36.576

E =57 756

Fuente: Unilever Andina S.A. (2019)
Tabla 5. Diferencias Estimaciones — VVentas. Clientes Directos Afio 2018.

Clientes Diredos

Extimado
Prom. Vel Mes, Prom. Vel
Tooal Clemtes Run | N® Cllemes Agorm MR Val Anual 1-':-1 Azl . :

[Ty Loma aalP Diferendia
Zona RS Deste de Bgre Cuibor 125 H 2500 10000/ 500 4100008 -12.000,00
Toma B16 Cemtio - Eute Beglo Catmidare I il 10531 I2ERET LOSEL 177.733.80] =50, TaG B0
Zona BH Y emacuy 113 112 15ELE 2NLELL LE313 JAL 3390 B0, 72560
Zona B33 Acanigua Cuanare Barinas 153 pa] 10850/ 130658 LOBS) 151 9a080 -52.274 40

; «195, THE 80

Fuente: Unilever Andina S.A. (2019)

Se puede observar en la siguiente tabla, donde el total del volumen de producto
que no fue vendido por parte de Unilever entre clientes indirectos mas clientes
indirectos fue de 293.543,20 unidades, de esas unidades, las cuales estan expresadas en
volumen, la empresa tiene establecido dentro de sus politicas a nivel de produccién y

comercializacion que solo el 5% del producto se puede tener a nivel de rechazo.
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Actualmente y bajo las condiciones que se experimentaron en el 2018 la empresa
obtuvo el 45% de rechazo, con lo cual se dio una razén de por encima de la tasa
esperada de 40% de diferencia en el producto que mermo y que no se pudo
comercializar en la region Centro-Occidental, lo cual a nivel de volimenes de lo que
se dispone por cadena de frio, se habl6 en volumenes, en la siguiente condicién que
fueron 132.094,44 lo cual fue lo que se perdid a nivel del 45% y en base al 5% se debid
haber perdido 14.677,16 lo que dio un valor por encima en cadena de frio por falla de
mas de 117.417,28 unidades, expresadas en volumen. Esto da, con un precio promedio
que la empresa suministro, dato calculado en base a los precios de mercando de 87.284

por unidad a nivel de volumen.

Este dato revela que la falla a nivel de las ventas resulta del total de
10.248.706.227,81 donde se tiene estimado que las ventas totales que se tuvieron que
haber sacado, el 30% era la ganancia esperada por Unilever Andina Venezuela, es
decir, el 70% restante que son 7.174.094.359,47 aproximadamente, fue lo que Unilever
gasto para poner ese producto en la calle. De alli es donde se tiene que esos
7.174.094.359,47 son los costos hoy en dia por la pérdida del producto que se esta
dejando de vender. Es aqui donde el pasante junto con el personal a cargo del proyecto
de mejora logistica de la region Centro-Occidental, establecieron, en base a las
necesidades actuales de la empresa Unilever Andina Venezuela que la mejora se tiene
que hacer dentro del &rea con un 67% con el desarrollo de la metodologia planteada en
esta investigacion, lo que dice que la empresa debe tener un ahorro anual para el afio
2019 si se mantienen los mismos valores del 2018 de aproximadamente -
4.806.643.220,84 BsS. Esto indica el impacto en la reduccidn de costos si se aplica la
propuesta ya que los volimenes que se estan teniendo actualmente por las pérdidas a
nivel de mantenimiento en la cadena de frio como las fallas presentadas y los tiempos
de reparacion, los cuales son muy elevados para la empresa Unilever Andina

Venezuela, pero como se comentd anteriormente, son datos confidenciales
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estratégicos, por lo cual se hace la estimacion de los valores a nivel de reduccion de
costos en funcién al producto que se esta dejando de vender en base a la cadena de frio.

Tabla 6. Diferencias por Fallas en Cadena Fria.

__Volumen

Total Producto No Comercializado entre Cliente Indirecto + Cliente Directo 293.543,20
Producto que se dej6 de vender por Merma debido a la falla en la cadena fria del

Operador Logistico (%) Afo 2018

Tasa Estimada de Merma de Producto por cadena fria en Operador Logistico

Aceptada por Unilever

Diferencia

Producto que se dejo de vender por Merma debido a la falla en la cadena fria del -
Operador Logistico (%) Afo 2018 132.094,44
Producto que se debié de dejar de vender por Merma debido a la falla en la -
cadena fria del Operador Logistico Aceptada por Unilever (5%0) Afio 2018 14.677,16

Diferencia por fallas en cadena fria

117.417,28

87.08.48

Fuente: Elaboracion propia. (2019)

Tabla 7. Nivel de Mejora en Materia de Reduccion de Costos.
Unidad Bs

Diferencia por fallas en cadena fria en Ventas (Bs) 10.248.706.227 81_

Margen de Ganancia Estimado sobre Venta (30%) 3.074.611.868 34

Costos de Productos No Vendidos por fallas 7.174.094.359 47

Nivel de Mejora en Materia de Reduccion de Costos con la aplicacion del -
Disefio (67%6) 4.806.643.220,84
Fuente: Elaboracion propia. (2019)
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Fase 1V Impacto.

En esta fase, el pasante habiendo demostrado que su disefio logra un 67% de
reduccidén en los costos tiene que demostrar el impacto que esto va a tener sobre la
gestién del sistema de distribucién que tiene actualmente la empresa Unilever Andina
Venezuela en la region Centro-Occidental. A continuacion, se describen tanto las

oportunidades como los impactos.

1. Descripcion de las oportunidades de mejoras en la mejora
planteada por la propuesta sobre la empresa Unilever Andina Venezuela, S.A. en

la Region Centro-Occidental.

En las siguientes lineas se explicara en detalle la propuesta a la problematica
ofrecida por el pasante en donde se da una solucion a la problematica existente, esta
propuesta es realizada para mejorar el proceso actual de distribucién en la zona Centro-
Occidental de los productos terminados. Esta propuesta pudo ser realizada por parte
del pasante a través de la investigacion de procesos de distribucion alternativos al actual
dentro de la empresa, especificamente dentro del departamento de distribucion de
productos terminados, en conjunto a consultas realizadas al personal de distribucion.

El primer paso es: Solicitud de transferencia de inventario.

El proceso inicia con la solicitud de transferencia de inventario realizada por el
departamento de Demand Planning, los cuales controlan las variables que influyen en
la medicion de la necesidad de la transferencia de la region, la cuota de ventas fijada,
el cumplimiento al momento y la disponibilidad de inventario en el momento del
Centro Nacional Distribucion y la disponibilidad de inventario que se tiene en el
Operador Logistico.

La Preparacion de la solicitud de inventario.

El segundo paso lo activa el Departamento de Distribucion Unilever, el cual
recibe la solicitud de transferencia de inventario via e-mail por parte del departamento

de Demand Planning, en donde es procesada y registrada en el sistema SAP. A esta
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solicitud le es asignada la mercancia en el almacén, mercancia que es bloqueada para

su transferencia.

Facturacion.

En el tercer paso de este proceso se realizara la facturacion de clientes, en este
proceso todos los clientes indirectos migran a ser directos, esto con el fin de tener un
mayor control sobre la medicion de KPIs y reportes de ventas mas precisos. Las
facturan seran impresas dentro del Site Guacara y se cargaran junto con el producto
terminado en el transporte primario. Este proceso se realizard por parte del
departamento de Distribucion desde el Centro Nacional de Distribucion (CND).

Distribucion primaria: la distribucién primaria se realizara por un outsourcer el
cual se encargara de llevar la mercancia desde el Centro Nacional de Distribucion
(CND) hacia las instalaciones del Operador Logistico de Centro-Occidente. este
proceso se activa cuando el transporte primario llega a la CND dentro de las
Instalaciones de Unilever Site Guacara, una vez ingresado el transporte, es pesado
vacio, luego, se aparca en el andén de carga y descarga, donde los operadores de cava
tienen previamente preparada el pedido a ser despachado con sus respectivas facturas,
proceden a realizar la carga de la mercancia, se sellan las compuertas con un precinto
para control. EI camion procede a la salida donde se volvera a pesar para su control.

Una vez afuera del Site Guacara, el transporte procede a llevar la mercancia al
Operador Logistico de Centro-Occidente, el transporte se estacionara en el andén de
carga y descarga en donde se baja la mercancia y se adecua segun la ruta que se lleve
a cabo, para su pronta carga en el transporte secundario. Este modelo no contempla un
almacenaje secundario, sino que, se asimila mas a un proceso de cross-docking en el
cual la mercancia es llevada de un punto A a un punto C sin ser almacenada en el punto
B.

Por ultimo, encontramos la distribucion secundaria, la cual se encarga de llevar
la mercancia desde el Operador Logistico de Centro-Occidente hacia los clientes de la

region. El transporte es cargado en las instalaciones del Operador Logistico, el cual ha
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preparado la mercancia previamente segun las especificaciones de la ruta para su
posterior traslado. El transporte lleva la mercancia de cliente a cliente entregando la
mercancia y una copia de la factura, ademas de cerciorarse que la mercancia entregada
se compagine con el pedido realizado por el cliente, de haber algin error con la
cantidad, tipo o mal estado, se realizara una nota de crédito para reversar la parte de la

factura errénea.

1. Selicitud de 2. Preparacion de los pedidos 5. Facturacion clientes 4. Despacho de la

transferencia de inventario = Distribucion desde Site Guacara pedidos facturados

< Demand Planning =¥ Distribucidn = Dutsourcer
@
& Y » E:! Y »
B. Despacho de clientes N‘"-fﬂ ¥ Yaracuy 7. Carga del camién 6. Preparacién del picking 5. Descarga del camién Outsourcer
= Operador Logistico = Operador Logisticn % Operador Logistico = Operador Logistica

Figura 9. Distribucion Secundaria. Fuente: Elaboracién propia. (2019)

* 5o trabaja con un modelo dnico de clientes * Cartera de clientes mas amplia para ser
directos. procesados por empleados Unilever.
* Control total de maestra de clientes de centro- * Aumento en el procesamiento de maestra de
occidente a través de SAP Unilever. clientes a través de SAP Unilever.
* Facturacidn controlada desde Unilever. * 5e aumentan los costos por gastos de
consumibles.

* OPL se encarga del manejo logistico de
devoluciones y rechazo. * Ciclo XPAFFE de clientes tradiciones a 48 horas y
cadenas importantes (Farmatodo) a > 48 hormas.

* 5S¢ cumple ciclo de despacho a 48 horas
s Aumento en la frecuencia de despachos.

* Despachos con menor carga y menor riesgo de _
perdida. * Mayor carga en la responsabilidad de las
operaciones,

Figura 10. Ventajas y Desventajas de la Distribucion Secundaria. Fuente: Elaboracion propia. (2019)
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2. Determinacion del impacto sobre la eficiencia en la gestion del
Sistema de Distribucion de la Region Centro-Occidental de la empresa Unilever
Andina Venezuela, S.A, con respecto a la Logistica de Operaciones en funcion a

la propuesta planteada.

El pasante, en reunion con el personal encargado del proyecto de mejora logistica
en la region Centro-Occidental para poder realizar el impacto, establecieron comparar
la situacién que existia en el diagnostico con respecto al causa efecto, replanteando el
nuevo causa efecto, eliminando aquellas causalidades que iban a ser corregidas, donde
se puede observar en la siguiente tabla de causa efecto, que, las variables distribucion
y costo desaparecen y las variables que quedan reducen el nimero de causalidades, lo

cual genero un nuevo diagrama de Pareto que se va a observar a continuacion.

Cuadro 2. Comparacion Diagnostico — Causa-Efecto.
Variable Descripcion

Métodos 1. Falta de registros sobre fallas que permitan contabilizar los gastos en
materia de la cadena de frio para poder aplicar acciones correctivas en el
momento que se tomen decisiones.

2. Toma de decisiones se esta tomando en funcidn a informacion con
tiempo prolongado.

3. Realizacién de proyectos de mejora realizados en mediano o largo plazo.

Materiales 1. Outsourcer no dispone de estacion de facturacion.
Magquinaria 1. Fallas en los equipos de transporte por falta de repuestos.
Medicion 1. Imposibilidad de llevar registro diario por ventas indirectas.

2. Control de inventario reducido.

Mano de Obra 1. Desmotivacion de la fuerza de venta.
2. Falta de personal debido a situacién econdmica del pais.
Mercado 1. Riesgo de pérdida de Market Share

Fuente: Elaboracion propia. (2019)
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Al igual como se explico en la fase de diagndstico de como se elabora la tabla de

frecuencia, se siguié el mismo procedimiento para elaborar esta tabla de frecuencia

presentada a continuacion.

Tabla 8. Tabla de Frecuencia.

Numero
Acumulado |% de Unitario de|% Acumulado de Unitario
Numero de Veces | de Veces de|Numero de Veces de |de Numero de Veces de
Variable de Repeticion Repeticion Repeticion Repeticion
Métodos 3 3 30,00% 30,00%
Mano de
Obra 2 5 20,00% 50,00%
Medicion 2 7 20,00% 70,00%
Mercado 1 8 10,00% 80,00%
Materiales 1 9 10,00% 90,00%
Magquinaria 1 10 10,00% 100,00%

Fuente: Elaboracion propia. (2019)

Se puede observar en el Pareto anterior que la propuesta de mejora planteada

logra una reduccion en el nimero de variables que estaban presentado mayor impacto

y gque ahora son menos a las que se tenian anteriormente ya que hay un menor numero

de causalidades que estan afectando la gestion hoy en dia dentro del entorno en estudio,

de acuerdo con lo que se puede ver en el grafico anterior.
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Grafico 3. Diagrama de Pareto Comparativo. Fuente: Elaboracion propia. (2019)

Como se puede observar en este punto y por sugerencia del personal del
departamento de proyectos, se procedié a definir la herramienta de Pareto comparativo,
el cual permite comparar una situacion contra otra, contrastando cuanto aumento o
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redujo la curva de Pareto. Se puede observar como se esta evaluando la variable de
eficiencia en la gestion de sistema de distribucion, se busca un aumento en la eficiencia
de la misma, por lo cual se puede ver que anteriormente existian 5 variables que
acumulaban el 72,73% y ahora hay 4 variables que estan acumulando el 80% lo que
esta indicando que se aumento la eficiencia del sistema de distribucion en 7,27% si se
aplica todo el proceso de la propuesta en el corto tiempo, se lograria de primera mano
un impacto de 7,27%, es decir, que se lograrian mejorar tanto las condiciones como se
demostro en la factibilidad en reduccién de costos en un 67% y en mejora de la
eficiencia de la gestion en el sistema de distribucion en el plazo inmediato de 7,27%.
Lo cual indica que la propuesta es totalmente aplicable dentro del sistema de
distribucion de la region Centro-Occidental de la empresa Unilever Andina Venezuela,
S.A.

Conclusiones.

En el diagndstico se pudo determinar que existen un conjunto de variables (costo,
maquinaria, mano de obra y método) que estan generando la acumulacion del 72% de
fallas, afectando directamente el sistema de distribucion de la region Centro-
Occidental, siendo estas las principales que han sido tomadas en cuenta durante el
desarrollo del proyecto Obelisco con la metodologia propuesta por el pasante

En el disefio se establecid un secuencial de fases que le va a permitir a la empresa
Unilever aunada a las metodologias que utilizan internamente, poder llevar a cabo un
proyecto eficiente con el fin de que logren los resultados esperados, que serian la
reduccidn de los costos por la merma del producto, la reduccién de los mantenimientos
y buscar mejores alternativas para asi lograr un aumento en la eficiencia de la gestion
de dicho sistema.

En la factibilidad se pudo demostrar que habria una reduccion de costos de
aproximadamente 4 billones de bolivares anualmente de mantenerse la situacion en el

2019 de merma de producto, si se logra reducir la merma de estos productos que se
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estdn dejando de vender por perder los estandares de calidad, eliminando el
mantenimiento por conseguir una mejor alternativa entonces la partida de
mantenimiento que es una de las que tiene mayor valor en Unilever pasaria a tener una
reduccion considerable

A nivel del impacto se pudo demostrar que, en cuanto a la gestién, la
metodologia, el proyecto y los cambios que se estan buscando hacer con la propuesta
planteadas a nivel del sistema de distribucion dentro de este objetivo se logra una
mejora inmediata del 7,27% lo cual indica que la propuesta que se lleva a cabo es
factible realizarla tanto del punto de vista administrativa de costos y de gestion interna.

Recomendaciones.

- Es primordial la aplicacién de la propuesta expuesta para lograr la mejora del
Sistema de Distribucion Region Centro-Occidente del Operador Logistico que lleva
acabo la organizacion para obtener un incremento en la productividad.

- La organizacién debe estar en constante contacto con los integrantes de la
compafiia, estando al tanto de sus percepciones y objetivos para adecuar sus estrategias
y planes de accion, satisfaciendo sus necesidades y mantener su nivel de productividad.

- Tomar en cuenta los resultados que se encontraron en el diagnostico del
presente trabajo, en el estudio realizado mediante una encuesta tipo cuestionario a
proveedores, empresa y clientes.

- Promover actividades de integracion a fin de reunir al personal para obtener un

mayor alcance de informacion.

46



Bibliografia:

Stanton W. J., Etzel M. J. & Walker B.J. (2007) Fundamentos de marketing (142.
ed.). China. McGraw-Hill Interamericana.

Paz, H. R. (2010) Canales de distribucion: gestion comercial y logistica (32 ed.).

Porter, Michael E: Competitive Strategy: Techniques for Analyzing Industries
and Competitors. New York: Free Press, 1980.

Marva Maria Andrade Mora; M; Fernandez Machado, D (2018). En su
investigacion “Modelo de Gestion de Produccion que Satisfaga los Niveles de
Demanda y Aumente la Eficacia en la Rentabilidad de las Empresas del Sector
Metalmecénico. Caso Estudio: Metalmecanica J&A Giron C.A” de la Universidad

Tecnoldgica del Centro

Landaeta Ojeda S; Flores Henriquez, Y (2018). Realizaron la investigacion del
“Sistema de Mejora Integral Dirigido a la Adecuacion de la Linea de Produccion en el
Area de Dosificacion de Antioxidante en los Cristalizadores De Fraccionamiento. Caso
Estudio: Industria Oleaginosa del Centro C.A.” de la Universidad Tecnologica del

Centro.
Oliveros Castillo, B; Utrera Blanco, M (2017). Realizaron el trabajo titulado:

“Plan de Mejora Dirigido a la Distribucion y Organizacion del Almacén de la Empresa

Autobombas y Repuestos del Sur, C.A.” de la Universidad Tecnoldgica del Centro.

47



