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Autoventa

Drop size

Estudio de tiempos

y movimientos

Factor taxi

GLOSARIO

Sistema de venta y distribucion en el cual un solo
individuo cumple simultdneamente las funciones de

venta y entrega.

Promedio de cajas vendidas a un cliente por visita.

Método para analizar el uso del tiempo del
vendedor, en el que se emplean categorias
preestablecidas. Se utiiza como método
diagnostico, debe resultar en cambios para

aumentar la productividad en ventas

Numero de cajas llenas que regresan al centro de

distribucion por no ser vendidas.



Hoja de ruta

Mini bodega

PDV

Preventa

Prondstico de carga

Tiempo Stem

Listado con nombre y direccidon de los clientes a
visitar, en el cual, el vendedor debera anotar su
venta.

Centro de venta directa a clientes, debe ser
abierta para atender una zona geografica de fuerte
concentracion de clientes, en forma facil y menos

costosa que con una ruta de auto venta.

Punto de venta

Método de vender y distribuir, en el cual el
vendedor visita personalmente el PDV y efectia el
pedido para una entrega posterior que

generalmente es de 24 horas.

Método aritmético de promedios para proyectar las
ventas del dia siguiente por sabor, marca y
empaque, y de esta forma cargar el camion. Se
usa para evitar falta de existencia, no cargas y para
aumentar la eficiencia del camion reduciendo el

factor taxi .

Tiempo que emplea el vendedor o repartidor en
llegar al primer cliente desde el centro de

distribucion y desde el dltimo cliente a éste.






RESUMEN

De acuerdo al crecimiento o decrecimiento en clientes de un centro de
distribucion o a factores externos de poder adquisitivo del mismo competencia,
niveles inflacionarios, situacién econdémica y politica del territorio, climas y
temporadas, debe realizarse un analisis de reestructuracion, por lo menos cada
3 afos; éste no es mas que el reordenamiento, actualizacion y balanceo de
rutas, asignando clientes y territorios de una manera organizada y enfocado al
servicio al cliente, rentabilidad y aumento en volumen de ventas. Un nuevo

estudio del territorio en PDV indica las necesidades y mejoras a realizar .

Al reorganizar y estudiar los territorios se permite actualizar la base de
datos con las cuales opera una fuerza de venta también se determina y analiza
los indicadores de ventas con mayor exactitud en cada una de las regiones en
estudio. Debido a estos aspectos, es necesario realizar un estudio tedrico, la
base de datos, informacién de fuerza de ventas, hojas de rutas y uno practico

censo Y verificacion de clientes por region.

Un centro de distribucion con rutas balanceadas proporciona la base para
proyectos y estrategias de ventas que permitan el crecimiento del centro.



OBJETIVOS

General

Conocer el proceso de planeacion, organizacion, ejecucion y seguimientos

para una reestructuracion de rutas en un sistema de distribucion de bebidas

gaseosas, de acuerdo a las necesidades y recursos de la organizacion.

o Especificos

1.

Determinar la situacion general de los territorios cubiertos por la

organizaciéon y la necesidad de realizar una reestructuracion.

Indicar la cobertura de regiones vy territorios del mercado por agencia

0 centro de distribucion.

Enlistar los pasos necesarios para la elaboracion de una

reestructuracion.

Ejemplificar y estructurar una situacion en la cual pueda aplicarse
cada uno de los pasos mencionados anteriormente en base a la

situacion determinada en el mercado.

Evaluar los resultados obtenidos para proponer proyectos de apoyo y

competitividad.

Indicar proyecciones y beneficios futuros a la empresa, el territorio,

clientes y canales.

Elaborar un analisis comparativo para obtener los beneficios del

proyecto.



INTRODUCCION

Una reestructuracion de rutas dentro de un sistema de distribucion es
necesaria e importante una vez el crecimiento y cobertura del producto
experimenta problemas de capacidad para llegar a un PDV (punto de venta); de
igual manera el constante movimiento del mercado y la demanda del producto
hace necesario actualizar, reorganizar y captar areas de distribucion para un

desarrollo en ventas.

La atencion personalizada a los clientes asi como la proteccion del
mercado mediante una red de distribucion, requiere de los siguientes factores.
Primero, un nimero estandar de clientes de acuerdo a tiempos y movimientos
de atencién y drop size. Segundo, de distancias adecuadas para atencién a los
diferentes tipos de ventanas de servicio. Y tercero, de una buena imagen y

diversidad en productos.

Una reestructuracion trata de estabilizar y mantener los niveles 6ptimos de
los primeros incisos, proporciona la exigencia de atencion y servicio requeridos
dentro de un mercado competitivo. Las necesidades de reduccién de costos,
planificacion de horarios y actividades adecuadas para el personal distribuidor y

administrativo son factores que inciden en la reestructuracion.

Se presentara, la situacion actual, planificacion y desarrollo de
reestructuracion de rutas, el trabajo de campo, la ejecucién y mejoras de la

misma.



1. ANTECEDENTES GENERALES DEL CENTRO DE
DISTRIBUCION

Centro de distribuciéon es la organizacién en la cual se reune todo el
equipo necesario para atender y vender los productos generados en planta a

través de la fuerza de venta.

1.1 Organigrama del centro

El medio para la visualizacién de las interrelaciones entre los elementos
de la estructura organizacional del centro de distribucion se encuentra descrito

en un organigrama.

En este diagrama se representan graficamente las relaciones de
informacion entre funciones, departamentos y puestos permite la identificacion

de cuatro aspectos de la estructura:

Tareas: areas involucradas y a qué se dedican.

Subdivisiones: representa a los responsables de cada tarea o trabajo

asignado.



Niveles administrativos: define la jerarquia administrativa y el nivel donde se

encuentra cada puesto.

Lineas de autoridad: indican la autoridad que determinados puestos tienen

sobre otros.

De igual forma marcan la direccion de reportes dentro del Centro de

Distribucion.

Figural Organigrama del centro de distribucion.

| Gerente de centro |

| Secretaria gerencia |—

I [ |
| Gerente RRHH | | Administrador ventas | | Jefe de bodega |

| Asistentes RRHH | Liquidador |

| Auxiliar "A" RRHH | Vista |

|| Secretaria ventas |~

| Supervisores de ruta | |

| Vendedor de Ruta | |
I | Operadores montacarga|

| Aucxiliar "A" de ruta || Auxiliar "B" de ruta |




1.2 Descripcion de estructura organizacional del recurso humano

del centro de distribucion

Una vez graficadas las areas que integran el centro, se desglosa el

funcionamiento y responsabilidades de cada una de ellas.

1.2.4 Area de ventas

Es la encargada de velar por el negociar, distribuir y dar servicio a cada

uno de los clientes que pertenezcan al centro.

1241 Gerente de Centro

Su responsabilidad principal es alcanzar los objetivos en ventas
presupuestados, disefiar los planes promocionales, dirigir las areas de ventas,

recursos humanos y bodega para lograr el desarrollo del centro de distribucion.

1242 Administrador de ventas

Coordina las actividades de los supervisores de ruta, supervisa las

regiones de cada uno de estos, tanto en ventas como en imagen publicitaria.



1.2.4.3  Supervisores de ruta

Estan a cargo de cumplir los objetivos de ventas e imagen de las rutas
asignadas por territorio, se encargan de la negociacion directa con los clientes
de mayor volumen; asi como de la coordinacién para la solucion de los

problemas que presente cualquiera de los clientes de su region.

1.2.4.4 Vendedor de ruta

Es el encargado de informar, promover y vender todos los productos que
ofrece la empresa a cada cliente que visite y pertenezca a su ruta. Factura y
tiene la responsabilidad del producto y efectivo.

1.2.4.5 Auxiliar de ruta

Realiza la rotacion y abastecimiento de producto en camaras refrigerantes,
coloca afiches, hace labor de imagen y entrega el producto vendido a cada

cliente.



1.2.5 Area de bodega

Se encarga del almacenaje, control de inventarios y abastecimientos de

los camiones de la fuerza de ventas.

1.2.2.1 Jefe de bodega

Lleva el control de entradas y salidas de todo el producto que se tiene en

el inventario de bodega, reporta las existencias y vencimientos.

1.2.2.2 Liquidador

Ingresa las ventas diarias a un sistema de ventas, cuadra efectivo contra
producto vendido de todas las rutas, revisa Yy lleva el control de documentos de

cobros y créditos otorgados a clientes.

1.2.2.3 Vista

Revisa la carga del camion contra documentos de carga y descarga tanto
en la entrada como en la salida de cada ruta, asi como de vehiculos

abastecedores de bodega.



1.2.2.4  Operador de montacargas

Es el encargado de abastecer de existencia a cada ruta, descarga envase

y producto no vendido, también ordena las estanterias de bodega.

1.2.3 Area de recursos humanos

Est4 orientada a la seleccion, reclutamiento, induccién, capacitacion y
contratacion de todo el personal del centro, tiene a su cargo el pago de planillas

y administracion de recursos para el mantenimiento del centro.

1.3.31 Gerente de recursos humanos

Todo el personal del centro, esta bajo su responsabilidad, también la
elaboracion de planillas de pago, seleccion, capacitacidn y contratacion del

nuevo personal, posee el registro laboral de todos los trabajadores.

1.3.3.2 Asistentes de recursos humanos

Reclutan personal, se encargan de la dar apoyo al gerente de RRHH en
las areas de pago (elaboracion e impresion de cheques tanto administrativos
como ventas), capacitan al personal de nuevo ingreso y dan cursos de apoyo y

controlan el mantenimiento del centro.



1.3.3.3 Auxiliar de recursos humanos

Lleva el control contable de los ingresos y gastos de RRHH y el registro
laboral, elabora cartas de despido, llamadas de atencién, felicitacidon, asi como

altas y bajas de personal.

1.4 Misién del centro

La misién del centro de distribucidén esta orientada a la razén de ser de la
organizacién, en general, es el propésito para el que existe el centro, se debe

trabajar una reestructuracion basada en estos principios.

La misién sirve como fuerza de union, motivacién e impulso a toda la
fuerza de ventas y administracion; a la vez, estimula a todos los integrantes de
la organizacion a implementar planeacién tactica y estratégica, que permitan
llevar al centro al cumplimiento de metas y objetivos.

La mision incluye:

¢ Ramo de actividad al que se dedica el centro
e Que papel juega frente al cliente

e Cual es su meta



1.4 Visién del centro

Se refiere a las aspiraciones y objetivos trazados por el centro, para lo
cual se utilizan los valores y habilidades que posee el personal, fundamentales
para el desarrollo del mismo. Dentro del centro de distribucion es resaltada la
atencién al cliente y agresividad en el mercado. Es necesario tener clara la
vision del centro para definir los perfiles del personal nuevo en la

reestructuracion.

1.5 Ubicacién

La ubicacion del centro est4 dada de acuerdo a la geografia y centro de
gravedad de el area a cubrir, es el punto de partida de toda la fuerza de ventas,
por lo que las distancias a calcular seran de éste, al primer punto de venta de

cada ruta.

La ubicacién del centro de distribucion ha sido disefiada de tal forma que
todas las rutas puedan abastecerse, atender al cliente y liquidar diariamente;
cuando esto no se logra por la distancia entre poblados y definitivamente no
pueden ser atendidas por otro centro es necesario el disefio de rutas que sean
abastecidas por bodegas de apoyo y retornen al centro a liquidar cada 2 0 4
dias. Para una reestructuracion, este punto es la base para la asignacion
de éareas y territorios, subdivision de autoventa (diarias y foraneas), asi como la
necesidad de disefiar bodegas de abastecimiento.



1.6 Competencia de empresas embotelladoras que participan

actualmente en el mercado

La reestructuracién de rutas requiere, dentro del estudio de mercado, el
namero de empresas que participan en este. Su funcién es determinar el
porcentaje de ventas de cada empresa o participacion en un mercado y la
cobertura por territorio que posee cada una de ellas. Se obtiene a través de
muestreos en los territorios que abarca el centro y por medio del censo
universal; éste es levantado de acuerdo a las necesidades y cambios de
informacion en la empresa por el departamento de inteligencia de mercados.

Estrategias, numero de rutas y zonas a explotar se basan en esta informacion.

Figura 2 Grafica de empresas en el mercado y porcentajes de

participacion.

B EmpresaB
37%
B Empresaa
Estudiar
37%

OEmpresa A
26%




1.10 Andlisis de condiciones viales

Previo a la re-estructuracion de rutas y/o a la compactacion se desarrolla a
detalle el calculo de tiempos de acceso a los territorios por ruta, para ello se
requiere de una actualizacion de red vial utilizada por cada agencia, mapas con
la direccion de vias, calles o avenidas en las cuales se permite transitar, asi
como horarios y restricciones aplicadas por las autoridades de cada localidad.
Este analisis se elaborara con el mapa de la localidad y el reconocimiento de la
zona que abarca el mismo, resaltando las areas, calles o avenidas no
transitables, asi como aquellas en las que so6lo exista un sentido de via. Dobles
vias y areas transitables no se marcan.

Cuando es necesario puntear los clientes en su totalidad o clientes nuevos se

realiza simultdneamente a este analisis.

Figura No. 3. Condiciones viales y punteo de clientes
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1.11 Acceso del territorio

La atencidn a los clientes de acuerdo a la asignacion inicial del centro de
distribucion se efectia de acuerdo a limites geograficos, departamentos,
regiones o areas, definiendo los limites de cada centro; sin embargo, debido a
la falta de accesos, es necesario que la atencion se efectle de centros vecinos
gue cuenten con dicho acceso. Dentro de las funciones de la reestructuracion
se encuentra incluir nuevas carreteras construidas y en consecuencia territorios
gue geograficamente le pertenecen, asi como entregar clientes que estén en
disposicion de ser regresados al territorio al que pertenecen. Este proceso se
llevard a cabo siempre y cuando el acceso proporcione una reduccion en el

costo de operacion de los vehiculos.

1.12 Sistemas de distribucion dentro del centro

Las rutas que realizan la venta y entregan el producto estan divididas de

acuerdo a la siguiente clasificacion:

19.1 Autoventa

Sistema de distribucion en el cual se realiza la venta, entrega y cobro del

producto a través de un vehiculo de reparto. Estas a su vez se subdividen en:



1.9.1.1 Diaria

Rutas que por atender un territorio cercano al centro de distribucion,

cargan y liquidan el mismo dia.

1.9.3.2 Foraneas (4-5 dias)

Rutas que liquidan ventas uno o varios dias después de salir del centro
por atender territorios alejados de éste. Estas rutas cuentan con una bodega de

abastecimiento que permite recargarlas.

1.9.4 Mini bodegas

Punto de distribucién estacionario utilizado para atender clientes que se
encuentran en areas congestionadas de alta afluencia de personas, en el que
se dificulta el acceso de una autoventa, como mercados, terminal de buses,
centros urbanos o ferias. La distribucion puede hacerse por medio de troguets,

triciclos o moto carretones.



1.9.5 Preventa

Sistema que permite conocer anticipadamente las necesidades del
mercado, al realizar una pre venta el dia determinado por la ruta, despachando

y cobrando el dia siguiente por un equipo de auto despacho.






3. ANALISIS DEL CENTRO DE DISTRIBUCION Y PROPUESTA

Todo proyecto que se lleve a cabo dentro de un centro de distribucion
incurre en costos, los cuales deben ser objeto de estudio para determinar la
rentabilidad y la ejecucion de éste.

Dentro de un proyecto de reestructuracion de rutas, como su nombre lo
indica, debe analizarse a detalle cada rubro que sea necesario para hacer

funcionar su unidad patrén, una ruta.

Los costos varian de acuerdo a las necesidades de cada centro, tipo de
sistema de distribucion que utilicen o el aprovechamiento de sus recursos. El
analisis se efectla con el departamento financiero y la rentabilidad por ruta sera
determinada por el Gerente de centro, de acuerdo a la capacidad de venta de la

ruta.

Las cuentas a utilizar seran todas aquellas que se encuentren presentes
en la operacion de una ruta, se debe elaborar este andlisis para cada variante
de vehiculo que se presente puesto que los costos de operacion son diferentes

segun su capacidad de arrastre (camiones de 6 y 10 toneladas).



La siguiente tabla muestra algunas de las cuentas utilizadas en el

funcionamiento de una ruta de autoventa:

Tablal Cuentas contables utilizadas para analisis

Cta. Nombre Costo
1jSueldos 1,833.52
2JAguinaldos 229.19
3JCuotas patronales 220.02
4)Bonificacién anual decreto 42-92 219.71
5|Bonificacién incentivo decreto 78-89 750.00
6]Bonificaciones
7]Capacitacion técnicay becas locales
8]Otras prestaciones 32.77
9|Gratificacién vacacional 109.33

10|Cafeteria 34.61
11]Mantenimiento mecdanico de maq.y equipo 2.84
12]Materiales de uso general 87.99
13]Depreciacién de Vehiculos 4,565.33
14]JAmortizaciones -
15]Combustibles y lubricantes de vehiculos 2,378.63
16]Sostenimiento y reparacién de vehiculos 1,867.16
17]Seguro de vehiculos
18]Placas de vehiculos
19]imagen de vehiculos 59.50
20]Llantas de vehiculos 1,433.22
21JHonorarios -
22]Servicios 889.90
23]Revelado y material fotogréafico
24]Viajes y viaticos locales 102.39
25JAlquileres -
26]Seguros y fianzas
27]Seguridad y vigilancia
28]Implementos y equipos de trabajo 238.23
29|Suscripciones, cuotas y publicaciones varias
30]Tramites e impuestos varios 5.68
31]Relaciones publicas
32]Formularios 137.48
33fjinsumos para impresoras 2.84
34]Fotocopias 0.11
35]Papeleria 17.04
36JUtilies y accesorios de oficina 5.68
Total 15,223.17

2.5 Recopilacién de informacion

Antes de iniciar un proceso de re-estructuracion de algun territorio es

importante conocer la informacion a detalle para hacer uso del recurso.




El conocimiento preliminar del centro se elabora a través del administrador

de éste, en el que se definen cinco puntos:

e Ventas: situacion actual de ventas del centro, tendencias y objetivos.

e Estrategias: politicas actuales utilizadas para competir en el mercado,

tanto del centro como de la competencia.

e Share: se refiere al mercado ganado dentro del territorio atendido por el

centro de distribucion.

e Cobertura: territorios de mayor venta, alcances territoriales de atencion.

e Recursos: disponibilidad de recursos del centro para los requerimientos

necesarios en la reestructuracion.

2.6 Analisis de ventas por ruta

Previo al disefio de rutas, es necesario determinar el nimero de clientes y
la venta de estos en su totalidad, para este se utilizara el registro de venta de la
ruta durante los ultimos seis meses no pico, es decir, aquellos meses el los
cuales las ventas no presentan variaciones altas provocadas por ferias de la

localidad, o épocas de consumo masivo, como Navidad y Semana Santa.



Todo centro de distribuciéon llevara este registro en archivos, los cuales
son la base para la elaboracion de presupuestos y objetivos de ventas de los

periodos siguientes.

Figura4 Record de ventas por ruta durante un afio
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Figura5 Comportamiento de ventas de unaruta durante un afio
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2.7 Mapasy croquis

Es necesario que simultaneamente se forme un banco de mapas de todo
el territorio a reestructurar o que se obtengan anticipadamente al plan de
disefio.

Se deben tener los mapas de las areas atendidas actualmente por el
centro de distribucion para disefiar las secuencias generales (departamentos,
zonas, municipios, aldeas) definiendo las colindancias o limites de atencion del

mismo, esto con el objeto de no dejar clientes sin atencion.

Las fuentes para obtener los mapas pueden ser:

e INE, Instituto Nacional de Estadistica

e Municipalidades de las localidades.

e Bibliotecas. Estas pueden estar localizadas en las cooperativas de
las comunidades, en alguna extensidn universitaria o alguna
biblioteca municipal.

e IGN, Instituto Geografico Nacional.

e Centro de distribucién. El centro cuenta con mapas generales del

territorio.

2.8 Propuesta de la delimitacién de territorios y puntos de venta

Del reconocimiento y asignacion de territorios se elaborara la propuesta de

delimitacion de areas por ruta.



El reconocimiento se efectuara a bordo de ruta o en vehiculo particular, el
objetivo es determinar las limitantes como accesibilidad, concentracion y

namero real de clientes, dias de mayor venta y tiempos de traslados.

La asignacion se elabora estableciendo un territorio a los clientes de
acuerdo a aldeas, municipios, departamentos o limites geograficos. Una vez
ordenados es posible establecer las areas a visitar y las areas en que todavia

no existe cobertura del producto .



4. IMPLEMENTACION DE LA REESTRUCTURACION, TIEMPOS
Y VERIFICACION DE PUNTOS DE VENTA (PDV)

Implementar es llevar a la practica la parte tedrica, una vez estén
integradas todas las areas se debera realizar simulaciones previas a la salida
de rutas, esto con el fin de detectar problemas que se pudieran dar en la

operacion del proyecto.

3.2 Abordaje de ruta

Se enfoca a la recopilacion validacion y actualizacion de datos, en este
caso de tiempos y movimientos, sin modificar en ningn momento la labor de
ventas y despacho de cada ruta. Para el abordaje, es necesario contar con una
persona adicional por cada ruta del centro, para recabar dichos datos.

3.1.1 Toma de tiempos y movimientos

Para esta tarea se elabora una boleta en la cual se especifican los

aspectos a utilizar en la reestructuracion, estos son:



e Tiempo productivo: tiempo que dedica al cliente. Saludo,
negociacion, venta, pegado de afiches, entrega del producto,

servicio a equipo frio, cobro, facturacion y despedida.

e Tiempo en agencia a.m. y p.m.. tiempo en que permanece el
personal de ventas dentro del centro, antes de salir de éste (a.m.) y
al regresar al finalizar su ruta (p.m.). En el tiempo a.m. se lee la
mision, se revisa la carga, se efectdan reuniones informativas y se
revisan los vehiculos. En el tiempo p.m. se cuadra envase, producto
y efectivo, se efectian depdsitos monetarios y se abastece
combustible.

e Tiempo de traslado: es el tiempo requerido desde el centro de
distribucién al primer cliente (a.m.) y del dltimo cliente al centro

(p-m.).

e Tiempo entre clientes: tiempo que se necesita para trasladarse de
un cliente a otro. En una reestructuraciéon es utilizado el total y

promedios por area.

e Tiempo no Productivo: tiempos de comida u ocio de la ruta.

No existe un modelo especifico para el disefio de la boleta; sin embargo es
recomendable ordenar la informacion de una manera légica que simplifique su

toma, interpretacion y digitacion.



Tabla 2 Ejemplo de boleta paratoma de tiempos y movimientos en ruta
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3.1.3 Digitacion

Recabada la informacion se traslada de la boleta a una base de datos. La
digitacion debe elaborarse en cualquier programa que permita agrupaciones,
manipulacion y ordenamientos de acuerdo a los datos requeridos por la

reestructuracién, generalmente es utilizado Excel para este tipo de actividad.

3.1.3 Gréficas de tiempos

Estas proporcionan un panorama real y de facil interpretacion de las
actividades de cada ruta por dia o mes, y a la vez detecta problemas de la
misma. El ordenamiento de los datos, una vez digitados, permite identificar el
tiempo dedicado al PDV por canal, tienda, caseta, comedor, abarroteria, bar,

hotel, restaurante.

Figura 6 Gréfica de tiempos y movimientos de ruta
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Figura 7 Gréfica de tiempos por canal
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3.2 Punteo o geocodificacién

Una vez se cuente con los mapas de las area y territorios establecidos
para el centro de distribucién, se procede al andlisis de condiciones viales
(punto 1.7); simultdneamente se marcara en el mapa cada punto de venta. Para

el punteo o geocodificacion son utilizados dos métodos.



3.2.1 Punteo GPS

Mediante abordaje, reconocimiento o informacion de personal de ruta se
localizan los PDV mediante sistema satelital GPS (Global Posicion Sistem) y
estos son descargados en mapas electronicos, para esto es necesario contar
con herramientas de software especiales que proporcionen este tipo de mapas
(Map Info , Arc view).

Figura 8 Gréfica de geocodificacion de clientes
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3.2.2 Punteo manual

Similar a la procedencia de informacién del método anterior, se localizan,

en un mapa impreso, los PDV, con alfileres o marcas a tinta.



3.3 Validacion de campo

Esta se realiza al terminar el proceso de punteo o geocodificacion, es
necesario Unicamente cuando la procedencia de la informacion de los puntos de
venta sea interna, es decir se haya punteado con informacién de personal
conocedor de ruta y no directamente en el campo. Consiste en asegurar la

existencia y ubicacion de cada cliente que se punted.

3.4 Corte de territorios

Con la informacion obtenida del analisis de la situacién actual, tiempos y
movimientos, volumen de ventas por territorio, asi como la distribucion de
clientes por zonas representada en un mapa, se procede a realizar el analisis
de las posibles combinaciones que se pueden presentar para reestructurar el

centro de distribucion y asignar territorios.

Estas combinaciones se realizaran relacionando:

e Canales: agrupacion de clientes por tipo de negocio que atienden,
para este caso se disefian rutas especializadas, con personal que
cuente con un perfil enfocado a ese canal, por ejemplo una ruta de
comedores, ruta de bares, ruta mayoristas.

e Secuencias Ldgicas: se asegura recorridos en los que la ruta no
pase dos veces por el mismo punto, disminuyendo de esta forma,

los costos de distribucion.



e Distancias prudenciales: se asignan territorios cuyo acceso permita
efectuar su labor y retornar al centro, o bien se crean rutas
foraneas.

e Volumen por ruta: se enfoca a la cantidad de cajas potencial a
vender por ruta, para esto se necesita determinar la cantidad de
cajas necesarias para que la distribucion sea rentable.

e Numero de clientes: cantidad de clientes necesarios para obtener el

volumen presupuestado para la ruta.

Al presentar la propuesta de nuevas rutas o reasignacion de territorios
todas las rutas deben quedar balanceadas tanto en nimero de clientes como en

cajas vendidas.

El corte de territorios queda marcado en el mapa, encerrando todos

aguellos puntos que pertenezcan a la ruta asignada.

3.5 Asignacion de clientes

Distribucion de los clientes universo a cada ruta segun el tipo de ésta.



351 Autoventa

Estos se asignan de acuerdo a la secuencia de territorios y el peso de
estos, el promedio recomendable para una ruta con clientes de un drop size de
2 a 3 cajas es de 65 clientes para un tiempo no mayor de 8 horas productivas
en el mercado.

La frecuencia que se asigne puede variar de %2 X a 6X, de acuerdo a la

siguiente tabla:

Tabla 3 Tabla de frecuencia 'y simbologia

Numero Frecuencia Simbologia
1 Cada 15 dias Yo X
2 Cada semana 1x
3 2 veces por semana 2 X
4 3 veces por semana 3 X
5 Diariamente 6 X

La determinacién de la frecuencia de visita se elabora teniendo en cuenta

dos factores en orden de importancia; la capacidad de compra y el acceso .



3.5.3 Mini bodegas

La mini bodega es un centro de venta directa a clientes, el personal que la
atiende trabaja en relacion de dependencia y los clientes estaran asignados a
éste de acuerdo a la concentracion de estos que no se encuentren a mas de
500 metros de distancia de la misma y que impidan el acceso a una ruta de
autoventa, haciendo que la distribucion se efectie de una forma mas facil y

menos costosa que con una ruta convencional.

Generalmente los clientes que atiende una minibodega son aquellos que
se encuentran dentro de mercados, terminales de buses o &reas comerciales
con altas afluencias vehiculares y peatonales; estos se encuentran en un area
reducida y la asignacion y secuencia se realiza por medio de sectorizacion del

area a atender. La frecuencia de visita sera de 6x.



Figura9 Areas atendidas por MB (mini bodegas)
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3.6 Determinacién de clientes por canal y volumen

La seleccion de clientes que requieren un servicio especializado, es
necesaria una vez estos se encuentren concentrados dentro de un canal
especifico, bares, comedores, tiendas que representen un drop size alto,
abarroterias, ventas de comida rapida (hot-dogs).



3.7 Simulacién de recorridos

En esta etapa quedaran definidas y graficadas las areas, territorios, zonas,
poblados y aldeas completas que atiende cada ruta, durante cada dia diferente

de visita.

Se va de lo general, que es la distribucién de rutas a nivel centro, hasta lo
especifico que se refiere a las areas de cada ruta, sirve para ubicarse
geograficamente y generar los limites especificos.

Se tomara como inicio de atencion el territorio mas lejano y se concluira en

el territorio mas cercano al centro de distribucion.

En este punto se elabora la secuencia definitiva de visita, este paso es la
base para la creacién de las hojas de ruta, en el croquis de territorios se

representaran, con colores, los poblados con mayor volumen o concentracion.



Figura 10 Simulacion de recorridos
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Tabla4 Tabla de territorios

No. Nombre del Territorio Clientes
| Pueblo “A” 3 14
I Aldea 1 3 9
] Pueblo “B” 12 48
\ Aldea 2 5 11
\% Aldea 3 5 13
| Pueblo “C” 16 64
Vil Aldea 4 5 8
Vil Pueblo “D” 6 23
IX Pueblo “E” 10 42

Total diario 65 232



3.8 Mapeo y croquis

Una vez ordenados los territorios de las rutas, es necesario el
ordenamiento y la creaciéon de una secuencia logica para los clientes de los
mismos, con este proceso quedan definidos los listados de hojas de ruta y sus
graficas.

Se siguen los mismos lineamientos que en el inciso anterior, con la

diferencia de ser, este, mas especifico.

El recorrido total de la ruta, cliente por cliente y territorio por territorio, debe

ser representado en un mapa o croquis como guia de la tripulacion.

La simulacion de recorridos se puede elaborar mediante programas o

numerando los puntos que representan a cada punto de venta.



Figura 11 Recorrido de unaruta
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Recorrido de una ruta

Figura 12
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3.9 Presupuesto de ventas

El presupuesto de ventas representa la cantidad, minima, de cajas (como
unidad) que el centro de distribucion tiene establecida, para ser rentable.
Esta cantidad, manejada por el Gerente de centro, se calcula a través del punto
de equilibrio, se utilizan los siguientes datos:

e Costos Fijos: costos generados por el personal administrativo y fuerza de
ventas (sueldo base, no comisiones) mantenimiento de las naves, y
gastos presentados en tabla.4 que existen con o sin distribucion.

e Costos variables: todos aquellos costos que aumentan o disminuyen
proporcionalmente a las ventas.

e Ventas: producto entregado a cada cliente del centro.

Figura 13 Punto de equilibrio donde se determina la cantidad de cajas

necesarias a vender para que el centro sea rentable
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El presupuesto debe ser trasladado a las nuevas rutas y distribuirlo
proporcionalmente, de acuerdo al peso que éstas deberian generar segun el
estadistico de ventas de los Ultimos seis meses.

Tabla5 Elaboracion de presupuesto

No. De Ruta Venta Diaria Promedio Ventas 6 | % de Ventas | Clientes
Estimada Cjs. meses en Cajas por Ruta

(26 dias mes)

1 523 13,608 17% 193
2 488 12,681 16% 199
3 495 12,864 16% 201
4 338 8,775 11% 209
5 357 9,289 12% 177
6 388 10,092 13% 260
7 286 7,437 9% 252
MB 1 58 1,498 2% 37
MB 2 64 1,672 2% 45
MB 3 51 1,322 2% 54

Total Centro 3,048 79,238 100% 1,627



3.10 Requerimientos

Finalizada la etapa de ordenamiento, creacion o eliminacion de rutas se
realiza el listado de los materiales y personal adicional que se necesitara para el
funcionamiento de la reestructuracion, estos deben representarse en unidades

(materiales) y plazas (personal) como en dinero.

3.11 Tramites legales

Para la operacion en el mercado de las mini bodegas, es necesario
efectuar el trdmite correspondiente de la Patente de comercio en el registro
mercantil, asi como la elaboracion de facturas contables. Para esto el
departamento contable debe ser informado de la direccion del local donde se

ubicara la mini bodega con anticipacién (8 a 15 dias).

En los accesos a propiedades privadas tales como fincas, maquilas o
residenciales, en necesario en ocasiones, la negociacion del derecho de

distribucion y el cumplimiento de contratos establecidos por los propietarios.

Deben tomarse en cuenta todos aquellos aspectos que puedan afectar la
labor de distribucion y ventas en areas publicas, como mercados (derechos de
parqueo), restricciones de circulacién (horarios, tipo de vehiculos etc.) y sus

respectivas autorizaciones por los encargados municipales.






5. Sistemas Operativos

Sera toda el area de soporte para el funcionamiento ordenado de la

reestructuracion con la que trabaja todo centro de distribucién.

4.1 Codificacion de rutas

Dentro de un centro de distribucion, cada ruta es identificada por un
namero asignado con el objeto de crear estadisticos de ventas, asignacion e
inventario de camién, de personal, estimacién de ventas y asignacion de

clientes.

Los codigos estaran formados de dos partes por ejemplo, centro de
distribucion No. 24 y Ruta No. 01

G A I N

No. del centro No. de la ruta

A cada ruta nueva que se elabore o se obtenga de la reestructuracion,
debera creéarsele un codigo, siguiente al dltimo existente dentro del centro, el
cual deberd ser ingresado a la base de datos para comenzar a generar
estadisticos desde el dia de salida de rutas reestructuradas, para llevar control
de gastos, responsabilidades, salarios y ventas de la ruta.



41.1 Codificacién de clientes

Al igual que la codificacion de una ruta, cada cliente es identificado por un
namero especifico, el cual es asignado de acuerdo a la antigiiedad con que
fueron visitados, no existe un formato especial para estos y el nUmero aumenta

con su crecimiento.

La importancia del codigo es la facilidad de crear y manipular bases de
datos para diferentes tareas como clientes con mayor venta, clientes a proteger

dentro del mercado, clientes Mayoristas, etc.

Para la codificacién de un cliente, es necesario crearle una ficha en la cual

se indique:
e Nombre del negocio
e Nombre del propietario
e No. de cédula
e Numero de identificacion tributaria
e Direccion exacta
e Croquis de ubicacion
41.2 Digitacion de hojas de rutas en sistema

Terminada la etapa de creacion de cdédigos, tanto para rutas como para

clientes, se procede a digitar las hojas de ruta.



Estas no son mas que un listado que utilizaran los vendedores para ubicar
sus clientes y anotarles la venta para luego ser ingresada a un sistema que

permita llevar tanto el registro de ventas de clientes como de ruta.

La digitacion de estas hojas se realiza en un ambiente Windows, Microsoft
Excel o bien en programas disefiados por la propia empresa para la creacion y

ordenamiento de hojas de ruta.

Es aconsejable tener un responsable del manejo de cambios, para evitar

pérdida o tergiversacion de informacion.
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41.3 Formatos para actualizacion del sistema central e

impresion

Para actualizar diariamente la informacion de clientes en un sistema
central e imprimir nuevamente las hojas de ruta se deben llenar formatos que
agilicen y respalden los cambios; estos seran similares a la ficha de creacion de
codigos, con la variante que debe tener espacio para razonar los cambios.

Los resultados de los cambios se elaboraran el mismo dia para que el vendedor

pueda utilizar las HR con datos reales.

Figura 14 Pagina elaborada para modificacion de clientes en el sistema
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4.2 Asignacion de camiones

Uno de los recursos mas caros dentro de la reestructuracion de rutas se
encuentra en el costo operativo y fisico de la flota de camiones y vehiculos que
se le asignard al proyecto por lo que se debe efectuar el analisis de

optimizacién de carga de los camiones. Se efectla utilizando tres factores:

e Venta estimada de la ruta: se toma del presupuesto de
ventas diarias por ruta, punto 3.9.

e Capacidad de camiones (tipos de camiones que utiliza el
Centro): se refiere a la cantidad maxima de unidades
representadas en cajas en este caso, que puede transportar
un camion de acuerdo a sus tamafio y carroceria. Los
camiones de utilizacion en el mercado de bebidas gaseosas
se encuentra estandarizado entre 6 y 10 toneladas, los
cuales pueden transportar 300 a 600 cajas respectivamente.

e Acceso al territorio: debe tomarse en cuenta los accesos y
maniobrabilidad de los camiones, para ser asignados.
Detalles como ancho de las calles, caminos de terraceria,

cascos urbanos muy transitados.

Tabla 19. Analisis de aprovechamiento y asignacion de Camiones.



Tabla7 Anaélisis de aprovechamiento y asignhacién de camiones

No. de ruta | Venta diaria| Aprovechamiento | Aprovechamiento | Acceso
estimada Cjs. | camion 6 Ton. camion 10 Ton. restrigido
(26 dias mes) | (300 Cjs.) (600 Cjs.)

1 523 174.46% 87.23% No

2 488 162.58% 81.21& No

3 495 164.92% 82.46% No

4 338 112.50% 56.25% Si

5 357 119.09% 59.54% No

6 388 129.38% 64.69% No

7 286 95.35% 47.67% No

Utilizando este andlisis se pueden tomar las decisiones de asignacion de
camion a cada ruta.
Para rutas cercanas al centro puede preveerse una recarga de producto
(porcentajes arriba del 100%) mientras que para rutas en que el costo de
recarga sea muy elevado es aconsejable asignar camiones con un minimo del

55% de aprovechamiento.

4.3 Asignacion de locales comerciales

Al ser identificadas las areas a cubrir por las mini bodegas se asignara el
local que facilite la distribucion en la zona. Este debe contar con los servicios

basicos de agua, luz, y teléfono.




Antes de iniciar operaciones la mini bodega (abastecimiento y venta) debe
haber cumplido con todos los requisitos establecidos por planificacion financiera
y asesoria juridica. Tales como Patente de comercio de empresa, facturas,
contrato de arrendamiento, etc. La asignacion debe realizarse entre 8 y 15 dias
antes de la salida de las nuevas rutas para cumplir con los tramites legales del

punto 3.11.

4.4 Asignhacion de equipo a rutas

Esta se efectuara un dia antes de la salida de rutas y consistira en todos
aguellos requerimientos materiales necesarios para el funcionamiento de las
nuevas rutas descritas en el punto 3.10, troquets, uniformes, engrapadoras,

afiches, calculadoras, lapiceros, facturas y documentos de crédito.

4.5 Calculo de cargas béasicas para rutas nuevas

Para efectos de la carga de las nuevas rutas es necesario una correcta
distribucion de producto dentro del camion para atender al 100% los clientes de
los nuevos recorridos sin dejar de vender (clientes secos). Debe identificarse los
tipos de productos de mayor consumo en el territorio y disefiar las cargas

durante los primeros recorridos hasta lograr reducir el factor taxi.

Se utilizara el historial de ventas del dltimo mes de los clientes por ruta y

se adicionara un margen del 20% a 25% como reserva de producto.



Figura 15 Asignacion de cargas basicas
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4.6 Salidade rutas

Es la fecha en que se echara a andar el proyecto, debe ser el primer dia
del mes para evitar problemas de liquidaciones y estadisticos por ruta, la
participacion de todos el involucrados en el proyecto es importante para dar

soporte a cada una de las rutas.

Cada ruta serd acompafiada por un supervisor o apoyo que haya
participado en la reestructuracion y conozca el territorio, quien elaborara un
reporte de resultados y problemas encontrados, los cuales deben resolverse en
el siguiente dia de visita. Se efectia una reunidén especial con la fuerza de
ventas en el que se presentan los nuevos recorridos, fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas (FODA) del centro y de las rutas. Se hara entrega de
las nuevas hojas de rutas y croquis de recorridos. De igual forma debe
mostrarse el cuadro de porcentajes y ventas que representa cada ruta dentro

del centro. Esta reunion no debera llevar mas de una hora y media.

4.7 Seguimiento

Deben solucionarse todos aquellos problemas que encuentren las rutas
derivados de la reestructuracion durante sus primeros dias de visita, luego se
efectuaran reuniones semanales con los supervisores y gerente del centro para
presentar los resultados y comparar ventas de cada ruta, asi como los

principales problemas y soluciones.



Los problemas generales que se dan en una reestructuracién son: lentitud en el
proceso de ventas por ser primer dia de recorrido. Falta de practica del personal
nuevo. El regreso de las rutas al centro es mas tarde, por el tiempo de
informacion a clientes de los nuevos recorridos lo cual hace lento el proceso de

liquidacion y carga.






6. SEGUIMIENTOS Y MEJORAS

El proyecto estara concluido siempre y cuando se identifiquen y resuelvan
todos los problemas que surjan en el desarrollo del mismo, seguido a esto y
estandarizadas las rutas, la situacion es propicia para plantear mejoras y

nuevos proyectos.

5.5 Estudio de tiempos y movimientos en ruta

Una vez las rutas propuestas en el proyecto se encuentren en el mercado,
es necesario monitorearlas y apoyarlas de cerca para un resultado exitoso. Esta
es la etapa de trabajo de campo mas importante de una reestructuraciéon de

rutas.

Pasada una semana y conocido el territorio en su totalidad pueden
aplicarse la toma de tiempos y movimientos establecidos en el punto 3.1.1. en
el cual se deben ver reflejados los resultados de los estudios realizados en la
etapa de disefio, minimizando tiempos no productivos y aumentando el tiempo

productivo.



Figura 16 Comparativo pre y post reestructuraciéon
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5.6 Recopilacién de informacién ventas

La base de datos utilizada en el centro antes de la reestructuracion sera la
misma a utilizar para ésta, y las ventas sélo se podran comparar a nivel centro,
puesto que las rutas van a cambiar en dimensiones o numero de clientes y por

ende en ventas.

Un sistema para la recopilacion de informacion de ventas variara de
acuerdo a cada empresa y serd manejado por el departamento de informatica,
el cual es retroalimentado con informacion de ventas; es recomendable una
estandarizacion para todos los centros con que cuente la empresa para unificar

estadisticos y tomar decisiones en las gerencias de mercadeo y distribucion.

5.7 Elaboracion de andlisis comparativos

Los resultados de una reestructuracion pueden comenzar a medirse desde
el primer dia en el mercado, comparando las ventas que efectle el centro en

cada visita contra el afio anterior.



Tabla 8 Comparativo de ventas, etapa post reestructuracion
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5.8 Proyecciones

Una reestructuracion proporciona un ordenamiento y estandarizacion a las
rutas del centro de distribucién, lo cual es la base propicia para disefiar y
visualizar proyectos nuevos o mejorar los ya existentes, tales como preventa,

fusion de agencias y hand held.

54.1 Preventa

Proyecto encaminado a separar las funciones de venta y de entrega,
correctamente manejada reduce los gastos distributivos a medio y largo plazo,
mejora la calidad de la fuerza de ventas; pero lo mas importante es que genera
un volumen incremental en ventas derivado de la atencion a los clientes y

proteccion del mercado.

5.4.5 Fusién de agencias

Las bodegas de abastecimiento al igual que la flota de vehiculos generan
un costo significativo en la distribucion, por lo que a través de la
reestructuracion de rutas se logra establecer qué tan factible y oportuno
resultaria absorber o ceder rutas a centros vecinos, con el objeto de fusionar

bodegas.



546 Hand held

Este proyecto consiste en la modernizacion y simplificacion del trabajo del
vendedor, consiste en implementar aparatos portatiles (hand held) con
ambientes Windows que permitan ingresar los datos directamente al sistema de
liquidacién y ventas, cuentan con el formato de la hoja de ruta simplificado y es

posible manipular, calcular y obtener estadisticos de clientes.

5.4.7 Tiempos y movimientos de rutas nuevas

La informacién recogida por el personal de supervision y apoyo durante el
la etapa de seguimiento debe ser revisado ahora por la gerencia del centro con
el personal de reestructuracion, para evaluar areas a apoyar en ruta. A traves

de un resumen de tiempos y movimientos por ruta, se logra determinar :

Tabla9 Diagnéstico del resumen de tiempos y movimientos

Diagnostico Accion
Pobre ejecucion de mercadeo Programa de entrenamiento
No terminar rutas Re-ruteo

Examinar frecuencia de visita

Alto retorno de producto (factor taxi) Revisar prondésticos de carga

Baja calidad en la fuerza de ventas Cambiar politica de reclutamiento
salarios

Falta de crecimiento en clientes Revisar areas potenciales

Falta de crecimiento en ventas Apoyo a clientes que ameriten




Tabla 10 Resumen de tiempos y movimientos

RESUMEN

Fech b noveris 20
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5.6 Elaboracidon de presupuestos para rutas nuevas

Con la nueva estructura y estadisticos de venta por ruta es posible evaluar
los resultados contra los presupuestos asignados en el punto 3.9, apoyados en
los diagndsticos y acciones contempladas en el punto 5.5 se podréa elaborar los
altimos ajustes a cada ruta, tomando en cuenta los todos aquellos factores que
afectan directamente la venta dentro de cada territorio y ruta que pudieran
haber variado en el transcurso del proyecto.

e Competencia
e Aceptacion del producto
e Condiciones politicas

e Condiciones econémicas (cosechas, niveles fuentes de trabajo)



CONCLUSIONES

Las ventas de un centro de distribucion de acuerdo a muestras de 135
clientes en ruta se ven afectadas en un 30 % (30% de cajas se dejan de
vender) una vez las rutas no se encuentren dentro del nimero de clientes
apropiados (65 clientes), y carezcan del de apoyo enfocado a canales. La
identificacion oportuna de estos factores serd decisiva para ser

competitivos dentro del mercado.

El crecimiento horizontal se logra al explotar a aquellos clientes
potenciales a los cuales se debe incentivar haciendo labor de mercadeo
en cada uno de ellos, el crecimiento vertical se logra vendiendo mas en

cada punto de venta.

Una reestructura dentro de un centro de distribucién, serd elaborada en
cuatro fases. Primero la planeacion; definicion de objetivos y medios para
alcanzarlos. Segundo la organizacion; integrar las area necesarias para la
ejecucion del proyecto. Tercero la ejecucion; poner en practica el proyecto.
Finalmente el cuarto es el seguimiento; apoyar e inspeccionar el
desempefo del proyecto emprendiendo acciones correctivas cuando sea

necesario.



Para lograr la actualizacion, ordenamiento y balanceo de rutas es
necesaria la aplicacion de una reestructuracion, la cual se debe trabajarse
con informacion actualizada y real que permita dar resultados apegados a

los establecidos en el disefio.

El seguimiento en campo es la forma mas indicada de evaluar una
reestructuracion, dando soporte de acuerdo a las necesidades que
presente cada ruta, las cuales varian por atender mercados con diferentes

tipos de clientes y canales.

La reduccion de costos a nivel centro a través de rutas rentables y
balanceadas y el aumento de ventas generado por una mejor atencion al

cliente justifican la necesidad de reestructuracion.

Un analisis comparativo de ventas entre un afio sin reestructura y un afio

post-reestructura establecera los beneficios del proyecto.



RECOMENDACIONES

Debido a que el area de atencién, densidad de clientes y distancias es
distinta entre cada ruta, la cantidad de atencién a clientes puede aumentar
hasta 75 clientes y disminuir hasta un nimero de 35, siempre que estos

aseguren la rentabilidad de la ruta.

Es béasico destacar la importancia del riesgo que se corre de perder
clientes en la manipulacion de bases de datos y reordenamiento de los
mismos, por lo que debe tenerse especial cuidado cuando se trabaje en

esta etapa de la reestructuracion.

Debe notarse que las condiciones de variacion de precios y competencia
son factores externos que afectaran directamente las ventas, por lo que
deben ser tomados en cuenta, para elaborar proyecciones y tomar

decisiones acertadas.
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