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Canal

Contenedor estacionario

Compactacion

Mayorista

Menudeo

Optimizacion

GLOSARIO

Es llamado canal de distribucion es una estructura de
negocios que va desde el punto del origen del
producto hasta el consumidor por medio de una
distribucién fisica.

Unidades de transporte que sirve para almacenar

producto refrigerado en un lugar especifico.

Consolidar la mayor cantidad de clientes en un area

especifica para elaborar una o varias rutas.

Son generalmente empresas grandes, con capital y
recurso elevado, por lo cual pueden mantener gran
cantidad de mercancias en su almacén, teniendo su
propia fuerza de venta con gran capacidad de

créditos.

Venta de producto en pequefias cantidades.

Proceso de maximizar o minimizar los recursos
necesarios para la realizar el proceso productivo en
forma rentable, para las actividades comerciales de

una empresa.



Orden de compra Es wuna solicitud escrita a un proveedor, por
determinado producto a un precio convenido Yy

especifica los términos de pago y entrega



RESUMEN

El desarrollo de este trabajo se llevo a cabo en una empresa, dedicada a
la fabricacion de helados de hielo, de vaso, paleta, sandwich, y por galon y la

distribuye a toda el area metropolitana.

Luego de un andlisis, se determindé que el manejo de distribucién con el
que trabaja la empresa es poco confiable, debido a que presenta muchas
deficiencias en costos y efectividad de entrega. Debido a esta razén se
desarroll6 un estudio para la optimizacion de las rutas de distribucion para esta

empresa.

La propuesta consiste en un estudio basado en los datos histéricos de las
ventas del producto y pedidos para realizar un proceso, se tendra el proceso de
compra por medio de solicitudes que conllevan a clasificar a los clientes
mayorista, menoristas y las distribuciones de las rutas existentes; distancia
recorrida, efectividad de entrega, capacidad de cada unidad de la empresa
teniendo en cuenta las temperaturas de los congeladores donde transportan el

producto.

Con los datos anteriores y distribucion actual, se propone el uso de
medicion de tiempos con base a la demanda por zona, que estara dividida en 4
puntos; central, oriente, nororiente, occidente de la ciudad capital. Con un
analisis de los métodos de esquina noroeste, costo minimo, método de Vogel, y
hacer una comparacion para determinar el mejor método para la propuesta.
Tomando como agentes determinantes la distancia recorrida y el consumo de

combustible.

Xl



Ademas se realizd una propuesta para la implementacion de la propuesta
para optimizar el buen manejo de las rutas de distribuciobn con el disefio,
distancia, costo, de la misma y la evaluacion del personal que esta a cargo, y la

cantidad de clientes que pueden visitar segun la ruta.

El resultado de la propuesta se hara por monitoreo de rutas propuestas y
seguimiento por medio de controles de salida y entrada de cada ruta, control de

clientes visitados con firmas y horas, control de combustible de kilometraje.
Se proporcionara conceptos generales de los desechos sélidos y medidas

de mitigacion que influyan en la empresa para evaluar la forma que se esta

manejando.

Xl



OBJETIVOS

General

Realizar un estudio para la optimizacion de las rutas de distribucion que
permita reducir el costo, para obtener confiabilidad y efectividad de entrega en
la toma de decisiones.

Especificos

1. Analizar la situacion actual de la empresa respecto al manejo de

combustible y efectividad de entrega.

2. Disefiar el recorrido de las rutas de distribucion de producto para

optimizar el uso de los recursos.

3. Reducir costos de operacion y mano de obra directa e indirecta a

beneficio de la empresa.

4. Minimizaciéon de tiempo de entrega del producto para que tenga mayor

vida de anaquel.

5. Elaborar controles de seguimiento para tener registros de entrega,

efectividad.

X



Determinar los tiempos minimos de entrega que la empresa debe ofrecer

y poder optimizar su operacion.

Realizar un estudio de impacto ambiental para evitar contaminantes en

los procesos de distribucion.

XV



INTRODUCCION

En la actualidad la variable que determina si una empresa es rentable o
no, es la unificacion de la distribucién de rutas; es importante medir el impacto
de los costos sobre los ingresos que percibe una empresa y establecer si vale o
no el riesgo de oportunidad.

El Departamento de Ventas y Distribucion son areas claves para el
desarrollo de la operacién comercial; tienen especial atencion sobre el logro y
los indices que generen mayor produccién, mas movimiento de ventas mayor

produccion.

El estudio para la optimizacion de las rutas de distribucion, es uno de los
aspectos mas vitales para una empresa donde se puede sectorizar cada una de
las rutas y evitar reproceso de ellas y poder tener un mejor control de gasolina,
una eficiencia efectiva de entrega de producto y ademas poder visitar nuevos
clientes y aprovechar el recurso humano en tener un panorama mas amplio con

rutas asignada, asi el piloto se convierte en un vendedor mas.

Por tal razén, es de vital importancia la utilizacion de un buen manejo de
distribucion, para evitar hechos desagradables como la mala utilizacion del

combustible para evitar grandes impactos negativos sobre las utilidades.

Ademas, el objetivo principal de tener un estudio para la optimizacién de
las rutas de distribucion para la empresa, es para contar una informacién
suficiente y atil para: minimizar costos, aumentar las ventas, mantener un nivel

de venta Optimo y comenzar a utilizar las herramientas.
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1. ANTECEDENTES GENERALES

1.1. Historia

La empresa nace en la década de los 80's, nacié de la visién de una
familia, al principio se dedic6 a la fabricacién de cuquitos, refrescos de naranja 'y
helados tipo paleta, todo ello se elaboraba de forma artesanal y contaba con 10

operarios y 2 personas en el area administrativa.

La materia prima se compraba en el mercado de la terminal y en algunos
comercios de la zona 1, en esta época la planta de fabricacion se encontraba
localizada a un costado del IGSS de la zona 5 de la capital, su distribucion la
hacia por medio de una panel, carretillas y algunas bicicletas de reparto, las
areas de distribucién era la capital y parte de la zona costera, aunque algunos
clientes recogian el producto en las instalaciones de la empresa, el producto

para la venta final se colocaba dentro de congeladores en tiendas de barrio.

Desde el inicio la empresa buscé brindar al cliente un producto de calidad,
con un precio accesible y ha sido la base hasta el dia de hoy para las labores

de mercadotecnia y desarrollo de productos nuevos.

En esa época contaba con una bodega de almacenaje de producto
terminado que consistia en un contenedor estacionario tipo Termo King de (2,5
X 6 X 2,5) metros. Pasado unos 2 afios se tomo la decisién de dejar de fabricar
refrescos en bolsa y dedicarse exclusivamente a la fabricacion de helados, a
partir de esta fecha la empresa empezé a tomar un nuevo rumbo porque hubo

necesidad de trasladar la planta hacia la zona 13, esto debido al crecimiento en



capacidad de maquinas instaladas, donde actualmente se encuentra y
empezaron a surgir ideas de productos nuevos, de los cuales se desarrollaron:
vasitos, barritas, conos, morenas, sandwich y la gama de paletas se diversificd

en sabores.

Pasada una década, la empresa empezd a crecer en su demanda y
empezd a colocarse dentro del mercado como una de las mas importantes, se

mont6é mas maquinaria, sin dejar de ser artesanal.

Durante los ultimos 7 afios la empresa paso a ser de una empresa de
familia a una de sociedad andnima y empez6 a invertirse mas capital y a
notarse cambios dentro de la misma, se empez0 a reestructurar la parte
administrativa, recursos humanos, produccién, control de calidad, ventas,
mantenimiento, compras, igualmente cambios en la capacidad instalada de
produccion, instalacion de equipos nuevos, compra de maquinaria mas eficiente
y semi-automatica, crecimiento del numero de personal en los diferentes
departamentos, instalacién de cuartos frios para almacenamiento de producto
terminado, 0o mejoras en los ya instalados, compra de congeladores para
ampliar los puntos de venta, con todos estos cambios surgié la opcién de

magquilar productos tales como: helado en caja, conos y otros.

Cada dia la empresa busca mejorar en rubros como la calidad, valor
agregado, higiene, precio, valores que le han permitido subsistir en un mundo
globalizado, si bien es cierto mencionar que este mercado del helado es uno de
los que hacen falta por explorar, porque el consumo per capita oscila alrededor
del 8 por ciento por persona, razon por la cual se busca llenar cada vez mas

las expectativas de los consumidores y atraer nuevos consumidores.



1.2. Misién

“‘Desarrollar, fabricar y distribuir productos congelados de consumo
masivo. Teniendo precios competitivos que consientan los gustos y preferencias
de los clientes. Mediante el conocimiento profundo de los habitos y costumbres
del consumidor actual con marcas diferenciadas que perduren y se posicionen

en la mente de los consumidores”.
1.3. Visién

“Sera conocida como una empresa relevante en el mercado guatemalteco
de helados, comidas congeladas y productos relacionados. Fabricados con los
mas altos estdndares de calidad y con un excelente servicio. Con planes de
expansion e incursionar en mercados internacionales especialmente en el
segmento latinoamericano”.

1.4. Localizacion industrial

Es una empresa que se dedica a la fabricacion y distribucion de todo tipo

de helados de sus marcas lideres en el area metropolitana.

Para su funcionamiento y operacion la empresa cuenta con oficinas

centrales administrativas en la 12 calle 4-31 zona 13 en la ciudad capital.

A continuacion se muestra una vista del area metropolitana.



Figura 1. Mapa del sector del area metropolitana

Guatemala

Fuente: vista preliminar del area metropolitana. http://maps.google.com.gt/maps. Consulta:
diciembre de 2011.

En el area de produccion de helados, la empresa cuenta con un grupo
de 180 personas en 2 turnos de produccion, turno | de 7:30 a 16:30
horas y turno Il, ingresan a las 19:00 a 05:00 horas del siguiente dia,
cuenta con 6 maquinas destinadas a estas actividades en la planta y
actualmente la mayor parte del Departamento de Produccién se
encuentra en las instalaciones. La maquinaria que utilizan son las

siguiente:



Figura 2. Maquina que utiliza la empresa de helados

Fuente: area de produccion.

o Las bodegas para almacenaje de materias primas y producto terminado,
son contenedores que se utilizan como cuartos frios para mantener el
producto a la temperatura adecuada y el producto se coloca en

canastas.



Figura 3. Cuartos frios donde se almacena el producto

Fuente: cuarto frio, area de almacenamiento.

o El 4rea administrativa cuenta con el subarea de logistica, mantenimiento,
aseguramiento de la calidad, recursos humanos y se tienen otros que
dependen de las oficinas centrales como contabilidad; es a través de
esta estructuracién y de las relaciones entre los distintos departamentos
gue se hace posible el desarrollo de todas las actividades para la

produccion y distribucién de todos los productos.

1.5. Producto

La actividad principal de la empresa, es la produccion y distribucién de
helados en una amplia gama de presentaciones, que permita tener una
penetracion de mercado en una mayor cantidad de los segmentos que se
encuentran comprendidos dentro del mercado. Dentro de la diversidad que la
empresa ofrece en los productos, se tiene dividida la produccién en 3 grandes

ramas denominadas:



o Especialidades: se le llama a los productos elaborados en el punto de

venta.

o Novedades o peleteria: se le llama al producto empacado. Estos
productos se pueden encontrar en heladerias, y todos los puntos de

congeladores de mercado abierto.

Estos productos son llevados por medio de los camiones o paneles con
congeladores para estar refrigerados a los distintos puntos de distribucion

ubicados en la capital.

1.5.1. Ciclo de vida del producto

El andlisis del ciclo de vida del producto o servicio supone que estos
tienen una vida finita. Por tanto, el ciclo de vida es el proceso mediante el cual,
los productos o servicios que se lanzan en el mercado atraviesan una serie de
etapas que van desde su concepcion hasta su desaparicion por otros mas

actualizados y mas adecuados desde la perspectiva del cliente.

Los productos de heladeria poseen diferentes grados, capacidades y
necesidades de conservacion. La capacidad de conservacion afecta por igual
en el caso de los lacteos y helados cremosos a la calidad y seguridad de los
mismos. Todos los productos perecederos deben ser conservados
rigurosamente en frio. Los helados por lo general deben mantenerse en la
cadena del frio en todo momento, desde su produccion hasta el momento

mismo de su consumo.



o Ciclo de vida de los productos perecederos en ambiente normal

La vida de los productos perecederos que se encuentran en el ambiente
normal, es decir, que la temperatura del lugar donde se encuentran no puede
ser controlada, tiene como principal caracteristica la descomposicion del
producto en un periodo de tiempo mucho menor al de un producto con un
ambiente controlado. El ciclo de vida del producto en un ambiente normal se

encuentra compuestos por:

o) Fabricado por conversion de materia prima o cosecha: en esta
etapa del ciclo de vida del producto, es donde el mismo es mas

resistente al ambiente natural.

o Seguido por el transporte 0 manejo: en esta etapa del ciclo de vida
del producto es donde este empieza a sufrir las incidencias del

medio ambiente de forma gradual.

o El almacenaje: donde llega a su punto maximo de resistencia al

medio ambiente y donde su vida empieza a decaer con el tiempo.

o Venta: donde la vida del producto disminuye a mayor velocidad

gue en las anteriores etapas.
o Ciclo de vida de productos perecederos en cuartos frios
La vida de los productos perecederos ubicados en cuartos frios con

estancia en ambiente controlado, permite manejar la temperatura de su entorno,

aumentandola o disminuyéndola dependiendo de las necesidades del articulo



perecedero. Se cuenta con la ventaja de aumentar la vida del producto
conservandolo por un tiempo mucho mayor comparado con un producto

ubicado en un ambiente normal.

El ciclo de vida del producto en cuarto frio es igual al ciclo de vida de un
producto en ambiente normal. Con la variante que al llegar a la etapa de
almacenaje, la vida util del articulo perecedero tiene un aumento considerable,
por el control de la temperatura, aumentando su resistencia a las condiciones

de su entorno y disminuyendo el deterioro de sus componentes.

El ciclo de vida del producto es una forma ciclica, la cual se mantiene en
la fase de madures porque por temporadas de invierno y verano es cuando se
eleva o disminuye el movimiento de produccién, el tiempo de vida del producto
esta elaborado para una duracién de 4 meses de su fecha de elaboracion, por

ser producto congelado.

Figura 4. Ciclo de vida de la empresa con base a las ventas
e
Fase de Fase de Fase de Fase de
Desarrollo Introdu ccion Crecimiento Madurez
CICLO DE VIDA DE LA EMPRESA

Fuente: informacién del area de ventas
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1.5.2. Posicién que ocupa en el mercado

En la actualidad este sistema de distribucion seria bueno si se hiciera un
chequeo de las rutas, coordinado frecuentemente, pero este no es el caso y
por lo tanto la marca del producto empieza a perder presencia en los
establecimientos en donde se podia adquirir anteriormente y esto representa
una gran oportunidad para la competencia para apoderarse del mercado y

dejarla afuera de esta.

Toda mala practica tiene como resultados una deficiencia en las ventas y
posicionamientos en el mercado, por consiguiente las utilidades son menores o
podrian convertirse en pérdidas, por eso mismo una mala administracion de las
rutas sin un monitoreo constante y evaluando el mercado sera un gran fracaso

para la empresa y caera hasta la quiebra.

En mercados competitivos no se puede esperar que los clientes mal
atendidos se puedan recuperar con una reestructuracion, por eso hay que
tomar en cuenta todos los factores que estan rodeando el entorno de cada ruta

para no caer en malas practicas y clientes insatisfechos.

Estos puntos son los encargados de abastecer a los distintos tipos de
heladerias que existen, ya sean las heladerias propias de la empresa,
franquicias que son los contratos celebrados entre la empresa y las personas
gue desean comercializar Unica y exclusivamente los productos de dicha
empresa, y mercado abierto que son negocios donde se venden otros

productos y solamente se tiene uno o mas enfriadores que tienen productos.
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2.  SITUACION ACTUAL DE DISTRIBUCCION

2.1. Proceso de compra

Se tiene como proveedores tiendas, colegios y empresas, se registran por
medio de una solicitud, trasladarla al &area que les competa para su

reprogramacion de entrega y satisfacer las necesidades del cliente.

2.1.1. Ordenes de compra

Es una solicitud escrita a un proveedor, por determinados articulos a un
precio convenido. La solicitud también especifica los términos de pago y de
entrega. La orden de compra es una autorizacion al proveedor para entregar los

articulos y presentar una factura.

Todos los articulos comprados por una compafiia deben acomparfarse de
las 6rdenes de compra, que se enumeran en serie con el fin de suministrar
control sobre su uso, por lo general se incluyen los siguientes aspectos en una

orden de compra:
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Figura 5. Orden de compra

ORDEN DE COMPRA
Empresa XX
Nombre de la dependencla
Direcclon de la dependencla
Teletono/F ax
NUMERO O/C | FECHA DE EMISION
S2EFlORE 8: Gonzalo Pérez 20052 N 000D 0rs | 14-12-2011
MOM BRE COMERCIAL: Tienda el buen Susto LUGAR DE ATEMCION
DIRECCION:
TELEFOMO J FAX Wvia telefono
D& acuerdo a su propuesta de fecha 31 de noviembre del 2005, les agradecersmos se slrvan atender
lo sigulents:
Precio Precio
mem | SANTID | yuip DE SCRIPCION unitario Total
AD
o) G
EFORMA DE PAGO: Cheque de Gerencia.
PLAZ7O DE ENTREGA: 02 dias habiles de
recepcionada |la Orden de Compra.
LUGAR DE ENTREGA:
SOLICITADO POR:
EL CONTRATISTA S5SE OBLIGA A CUMPLIR
COM LAS OBLIGACIONES QUE LE
CORRESPONDEN, BAJO SAMCION DE
QUEDAR INHAEBILITADO PARA CONTRATAR
COM EL ESTADO, EN CASD DE
IHCUMPLIMIENTO
SUE TOTAL
hra
Total en letras [TOTAL @/

Fuente: informacion proporcionada por la empresa.

2.1.2. Solicitud de producto a bodega de producto terminado

Al jefe de bodega le llega el archivo de parte del &rea de comercial para
preparar los pedidos segun Ordenes de compra recibidas un dia anterior y

preparar el producto que se llevara cada camién o panel y colocarle la boleta de
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salida y velar que la persona encargada de llevar ese producto le firme una
copia para control de bodega, y se le entregan 2 boletas para que le quede

una al cliente y una que le firma para su respectiva liquidacion.

2.2. Clasificacién de clientes

La empresa se clasifica por tener cierto tiempo en el mercado, suelen
tener una amplia variedad de clientes por mayoreo que compran alto volumen
de helados, a quienes se les da precios especiales y por menudeo, quienes
compran frecuentemente el producto se basa mas en tiendas y escuelas del
pais. Esta situacion, plantea un gran reto a las mercadologias porque esta en
juego no solo la satisfaccion del cliente y/o su lealtad, sino también, la

adecuada orientacion de los esfuerzos y recursos de la empresa.

2.2.1. Mayorista

Es una cadena de distribucién, en que la empresa no se pone en contacto
con los consumidores o usuarios finales de su producto, es como un agente

intermediario que distribuya a menudeo o empresas pequefas.

Los requisitos que se llena al cerrar una negociacion, se le realiza un pefrfil
de cliente donde se somete una investigacion de la empresa sobre su record
crediticio y datos que proporcionara para poder verificar dias y fechas de
liquidacion y pagos que recibe nuestro nuevo cliente y si es una empresa
solvente para poder darle crédito y generarle un coédigo al sistema de
facturacion y poder programar los pedidos que soliciten con 72 horas de

anticipacién por el volumen alto que se maneja.
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Los requisitos que se solicitan para clientes mayoristas son los siguientes

Fotocopia de cédula o DPI representante legal de la empresa

o Fotocopia de patente de comercio

. RUT

o Llenar un formulario de perfil de cliente

o Firma de contrato

o Primera compra se base 1000 unidades de cada producto

2.2.2. Menudeo

Son clientes pequefios que compran por docena de cada producto y
ademas crea un enlace con el ejecutivo de ventas, estos puntos son las tiendas

de las colonias, donde los beneficios que recibe son:

Baja inversion

o Obtener ingresos adicionales a su negocio
o Hacer crecer el negocio

o Nueva clientela

o Buena rentabilidad
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o Variedad de producto

o Precio del producto competitivo

o Congelador sin costo

o Congelador eficiente y consume poca energia

o Mantenimiento del congelador sin costo

o Apoyo con personal capacitado

o Material publicitario para el punto de venta sin costo

Los requisitos que se solicitan para el area de menudeo son los

siguientes:

Fotocopia de cédula o DPI

o Dos referencias personales

o Dos referencias familiares

o Firma de contrato

o Primera compra, de preferencia un paquete de cada producto para ver el

volumen de negocios de ventas por producto
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2.3. Rutas actuales (ciudad capital)

Actualmente el Departamento de Distribucion cuenta con 6 rutas para
distribuir el producto terminado a los 6 puntos nacionales que son; Guatemala
en la ciudad capital, debido a que la demanda de producto de cada centro de
distribucién es variable, los camiones se van asignando conforme las
necesidades lo van requiriendo, esta rotacion también se debe a que cada
destino se encuentra a diferentes distancias, lo que genera que algunos
destinos generen mayor desgaste en el camion y en el piloto segun los pedidos
gue solicitan, estas rutas estan establecidas desde que empezo a trabajar la
empresa, empezo a afadir ruta por ruta y esta establecido por medio del

vendedor con el piloto segun los requerimientos del cliente y las visitas nuevas.

Figura 6. Rutas actuales de la empresa

Fuente: vista preliminar del area metropolitana. http://earth.google.com.gt.Consulta:
diciembre de 2011.
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2.3.1. Distancia recorrida

Debido a que cada camion tiene diferente actividad con relacion a la
distancia a la que se encuentran los destinos y a la frecuencia con que se
programen durante el mes a cada unidad, no se puede establecer un

mantenimiento por un tiempo fijo establecido.

La medicion de cada una de las rutas se enfocaba en suministrarles vales
de combustible y la anotacién de kilbmetros que tenia cada unidad de
transporte y no contaban con registros, se basaba por medio de célculos

empiricos a base de un promedio de 45 kilometros / galén.

2.3.2. Efectividad de entrega

La efectividad se mide por cada una de las rutas que se liquidan vy el
supervisor tiene un porcentaje de efectividad que se contempla de un 90 por
ciento de todos los pedidos que ingresan via teléfono, via solicitud, via Internet
que se prondstica que la empresa tiene una deficiencia de un 10 por ciento que
no cumple. Se tienen entregas grandes que se realizan mensualmente y
coordinado con produccion, y los pedidos pequefios, es donde la deficiencia se

encuentra cuando el cliente solicita mas de los que anteriormente compra.

2.3.3. Costo de ruta actual

Para la determinacion del costo de operacion de los camiones que se
encuentran a cargo del Departamento de Abastos, es necesario determinar los
renglones que determinan su costo, siendo estos la cantidad de combustibles
gue se consume mensualmente, el salario pagado a los pilotos encargados de

cada unidad, la depreciacion que sufre cada camion asi como las reparaciones
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y mantenimientos que se les realizan mensualmente, esto permite determinar
con base al producto despachado (el cual puede ser pasado a una misma

dimensional) cuanto cuesta a la empresa mover cada litro de helado.

Por tanto a través de un analisis de evaluacioén en forma constante durante
varios meses, permite crear tablas y graficas para verificar el movimiento de

producto que se ha realizado dentro de la empresa.

En la siguiente tabla se toma el consumo de combustible de cada camion
en un afo . Para establecer el consumo de combustible que se tiene por afio,
se efectlia una recopilacion de todos los vales de combustible que se emiten en
cada mes, ya que dentro del formato establecido se tiene un area especifica
donde se indica para qué camién fue destinado el combustible, relacionando
que cada unidad consume 45 kilometros por galdn, el resumen obtenido es el

siguiente:
Tabla . Costo de combustible anual

VEHICULO No. VEHICULO KILOMETRAJE RECORRIDO |CONSUMO ANO 2011
CAMION 101 1687,8 Q50 954,68
CAMION 102 3022,44 Q91 247,46
PANEL 103 1 607,064 Q48 517,26
PANEL 104 2 467,8 Q74 502,88
PANEL 105 2 837,856 Q85 674,87
PANEL 106 3661,92 Q110 553,36

TOTAL DE CONSUMO 15 284,88 Q461 450,53

PRECIO POR GALON Q30.19 DISEL

Fuente: informacion proporcionada por el area de transporte.
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De igual manera se elabor6 una tabla en donde se hace una comparacion
de los galones de combustibles consumidos en el afio, esto se debe a que por
el volumen consumido el resultado de este rubro es muy sensible al precio al

gue es comprado el diesel. Esta tabla se muestra a continuacion.

Tabla II. Comparacion de combustible consumido, por mes
CONSUMOS DE COMBUSTIBLE POR MES
IDENTIFICACION TOTAL DE GALONES
DE CAMIONES OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
101 151 865 118,77 140,65
102 358 738 104,38 251,87
103 137,49 216 568 133 922
104 291 234 197,18 205,65
105 217 688 186 841 236 488
106 574,68 549 222 305,16
TOTAL 17 316,95 13 729,61 1273,74

Fuente: informacion proporcionada por el area de transporte.

2.3.4. Consumo de combustible

El consumo promedio que tiene la empresa es de 1 500 kilometros
recorridos por todas las unidades que distribuyen el producto al cliente al mes,
se maneja por medio de vales, la empresa le otorga para abastecer combustible
y la Gasolinera Puma ubicada en la calzada Atanasio Tzul, es la encargada de
brindar el servicio vy tiene crédito de 30 dias para ejercer el pago durante un

mes y el piloto es acompafiado de la persona encargada de auditoria a partir de
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las 8:00 de la mafiana cada lunes inicio de semana, para llenar el tanque de la

unidad.

2.3.5. Tiempo de entrega

La empresa tiene una capacidad de entregar producto con 24 horas de
anticipacion para generar y cumplir con los clientes de menudeo, los pedidos
para clientes de mayoreo se verifica segun la solicitud del cliente con bodega,
dependiendo la capacidad se despacha, siempre y cuando confirmando al
cliente y si no fuera el caso se ingresa a la planificacion de produccién para
poder tener una fecha exacta para la entrega y programar la distribucion, segun
los pedidos se realizan por medio de un programa del sistema empresarial que

amarra todas las partes involucradas para la entrega de producto.
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Figura 7.
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Fuente: investigacion realizada en el area de ventas.
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2.4. Medios de transportar el producto

La empresa cuenta con 7 vehiculos para la distribucion del producto
dentro del area metropolitana, ésta distribucion se realiza por medio de una
mini bodega que es un cuarto frio, ésta recibe el producto terminado de la
planta de produccién y de aqui el producto es trasladado a los vehiculos para

su respectiva distribucion.

Segun la politica de transporte, es necesario tener en cuenta los

siguientes criterios.

o Rapidez para la entrega de producto por su tiempo de vida como sea
posible
o Seguridad en la proteccion de los productos, proporcionando el ambiente

adecuado de temperaturas 6ptimas de cada producto

o Adaptabilidad a las exigencias de proteccion de las calidades variables

de un producto a otro
2.4.1. Camiones con unidad térmica
Son los que se utilizan para distribuir en los lugares donde hay mayor

cantidad de demanda o recorridos largos para pedidos, la empresa cuenta con

2 camiones termo King.
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Figura 8. Camiones termo king

Fuente: unidad de transporte.

En vehiculos que se usan para entregas multiples, los productos se cargan y
descargan continuamente, con aperturas de puertas frecuentes. Esto eleva las

probabilidades de temperaturas de producto por encima de las recomendadas.

Se debe tener en cuenta que los equipos de frio instalados en los
camiones, estan disefiados para extraer el calor del sol, el calor del aire y el

calor del producto.

Los vehiculos estan disefiados para mantener la temperatura del

producto, no para disminuirla.
Son los que disponen de un equipo autbnomo de produccioén de frio; se

clasifican en modelos de velocidad variable (dependen del funcionamiento del

motor) y velocidad contante (son independientes y funcionan con combustible).
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2.4.1.1. Capacidad

Tiene capacidad de 600 canastas plasticas y cada canasta tiene 20
paquetes y cada paquete tiene 20 unidades, que estan sometidos en cada
camion que funciona para los pedidos con volumenes altos y las caracteristicas

que ayudan a manejar el producto de una manera muy éptima.

o Tienen la temperatura adecuada para el enfriamiento del producto

o El espacio fisico se aprovecha por medio de canastas plasticas que

guarda el producto
o Proporciona una fiabilidad méas elevada y un control mas preciso
2.4.2. Paneles sin unidad térmica
Para el transporte de la capital, se usan paneles con congeladores para
mantener el producto con hielo y ser llevados a los puntos de venta y se
cuenta con 4 paneles, el producto debe ser entregado en el menor tiempo ya

gue los congeladores no llevan corriente eléctrica y estan expuestos a las

temperaturas en el ambiente.
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Figura 9. Paneles sin unidad térmica

Fuente: unidad de transporte.

24.2.1. Capacidad

La panel tiene capacidad para llevar 4 congeladores de 8 pies y un
volumen de 65 paquetes cada congelador y los paquetes tienen 20 unidades.
Se utilizan para entregar producto para menudeo y es una entrega inmediata
porque los congeladores son llenados con bolsas de hielo para mantener el

producto congelado y no tener pérdidas en el producto.

A continuacion se presenta una tabla de la capacidad de helados que

pueden manejar cada vehiculo que son propiedad de la empresa.
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Tabla lll. Capacidad de transporte por unidad de producto

CAPACIDAD
POR
VEHICULO TIPO UNIDAD
Panel | Sin unidad térmica 1,300
Termo King |unidad térmica 240,000

Fuente: informacion proporcionada por el area de transporte.

2.5. Control de calidad del producto

El hecho de ofrecer en el mercado una buena calidad uniforme e
invariable, ayuda considerablemente a conservar y mantener la confianza del
consumidor. De aqui que resulte de maximo interés para el fabricante ofrecer
continuamente la calidad inicial alcanzada. Ademas las prescripciones legales y
demas disposiciones, obligan a cada fabricante a cuidar que los articulos
sacados por él al mercado, estén en perfecto estado. Unicamente el control y
analisis regulares de muestras tomadas al azar en diferentes etapas del
proceso de elaboracién, permiten al fabricante conocer con suficiente seguridad

la calidad de sus productos.

El control estadistico de la calidad se caracteriza por una toma
programada de muestras al azar y el empleo de fichas de control con limites de
vigilancia. En el control de calidad se diferencian 3 grupos distintos de
comprobaciones de calidad:
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o Control de entrada de materias primas y embalaje

El control de entrada de las diferentes materias primas, embalajes y
materiales accesorios a utilizar en la elaboracion de los helados, se basa en la
descripcion del producto contenida en el contrato de compra y realizada por el
vendedor, qgue ademas debe incluir datos sobre las caracteristicas de calidad en

cuestion, con las pertinentes tolerancias y métodos de andlisis a utilizar.

Las partidas contratadas se someteran a control, segun un plan de
muestras al azar y en todos los casos se analizaran con la rapidez necesaria
para disponer de los resultados antes de su inclusion en la fabricacién de
helados. Se intentard siempre disponer de los resultados de los andlisis que
posea el fabricante de las mercancias, de manera que el laboratorio de control
de calidad pueda limitarse a efectuar unos pocos contraanalisis de
comprobacion; esto presupone una aseguracién de la calidad por parte del
fabricante de las mercancias.

o Control de procesado y comprobacion de etapas intermedias

Para asegurar la calidad durante la fabricacion de los helados, se tomaran
y analizardn muestras de las etapas intermedias de la produccién. Las partidas
correspondientes solo se destinaran a la fabricacion de helados cuando se
disponga del resultado del andlisis. Para la posterior fabricacion continuada del
helado, resultan 6ptimas determinadas condiciones de procesado. El control
regular de tales condiciones (la comprobacion de los instrumentos automaticos
de medida o informacion) es parte esencial del control de proceso. Para
asegurar una higiene estricta y eficaz, hay que determinar cuales son los puntos

criticos del proceso.
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o Control de los productos terminados

Para el control del producto terminado, se toman al final de la linea
envases dispuestos para la venta como muestras, pasando luego a realizarse
su andlisis sensorial, microbiolégico y fisico-quimico. Hasta que no se
concluyan los analisis, la partida terminada no debe consumirse ni destinarse a
entregas comerciales de ningun tipo. Como el andlisis bacterioldégico necesita
varios dias, esta previsto un estricto plazo de seguridad (una cuarentena) de 3 o

4 dias, contados a partir del dia en que se concluy6 la fabricacion del helado.

El control de calidad es la totalidad de los medios y actividades con los
gue una empresa agroalimentaria pretende eliminar, en todas sus fases, las
causas que originan los defectos. Evidentemente, el control de calidad es
también un medio para comprobar la concordancia de un proceso o un producto
con un patron o requisito establecidos, pero desde el punto de vista de la
calidad total, esto es una consecuencia de la mision anterior. Por lo tanto, el
control de calidad es algo mas que una actividad inspectora: es una manera de
aprender a mejorar la calidad de una empresa, siguiendo el camino inverso a
los hechos, es decir detectando los fallos y remontandose desde ellos, hasta

llegar al origen del problema para intentar que nunca vuelva a darse.

Las preguntas claves de todo control de calidad se puede resumir en las

siguientes:
o Hay que controlar siempre que se sospeche que existe una

posibilidad importante de mejorar la calidad o de ahorrar tiempo

y/o dinero.
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Hay que controlar las causas de los fallos en calidad o de la
excesiva variabilidad en la misma, porque no se satisfagan los
requisitos establecidos, o porque crea que pueden mejorarse
notablemente. En el apartado segundo se analizan los métodos

para tomar decisiones sobre la seleccion de variables a controlar

Si no hay razon en contra, deben hacerlo los trabajadores de cada
unidad de trabajo, previamente formados. Utilizando su
experiencia, seleccionardn ademas las variables a controlar y
estableceran los requisitos para las mismas. Habitualmente seran
también los responsables de recopilar los datos, actualizarlos y
registrarlos segun el procedimiento establecido. Seran también los
responsables de que la informacién esté visible donde y para

quien la necesite

Si los que participan en el proceso de control tienen capacidad,
deberian asumir esa responsabilidad. En ocasiones, si se han
instaurado los circulos de calidad, pueden ser estos los
responsables. Si la mejora supera las posibilidades de la unidad
de trabajo, o del circulo, puede establecerse un responsable,
intentando que esté relacionado con la unidad de trabajo.
Usualmente sera también el responsable de transmitir la
informacion a las personas que la necesiten: direccion, clientes,

proveedores, asesores, etc

Se pueden instaurar controles de calidad agroalimentarios en 3
ubicaciones diferentes: en el proceso de transformacion, en la
recepcion de la materia prima y cuando el producto esta acabado.

En el primer caso, se recoge informacion para mejorarlo y prevenir
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fallos. Se hace mediante muestreos. En el caso de un control en la
recepcion de la materia prima o de un control para el producto
acabado, su objetivo es conocer si cumple o no las

especificaciones dadas. También se hace realizando un muestreo.

2.5.1. Temperaturas de transporte

El mantenimiento de la temperatura exigida, es el aspecto mas critico a lo
largo de todos los pasos desde la recoleccion, adecuacion de la materia prima
para la produccién, envasado, almacenamiento de los productos terminados,

distribucion y transporte hasta la presentacion en los puntos de venta.

El transporte de los helados, (al ser un producto congelado) ha de hacerse
en condiciones que garanticen que el helado no va a perder temperatura. Una
pérdida de temperatura va a inutilizar el producto, se va a descongelar y luego
se va a congelar, esto si va a producir cristales grandes y ademas problemas

microbiolégico.

El mejor consejo que pudo dar si ocurre esto...es que se elimine el
producto, ( no lo vuelvan a pasteurizar, es una opinion ). Si la distancia es muy
grande se debe disponer de un transporte refrigerado que asegure una
temperatura de -18 grados centigrados como minimo en puntos de venta.

Si la distancia es pequefia puede servir un transporte isotermo..0 unos

contenedores isotermos.
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TablalV.  Temperaturas en transporte y almacenamiento

PRODUCTOS Almacenamiento Transporte | Punto de
Venta

Helados -20°C -19°C -

por litro en caja 18°C
Helados -20°C -19°C -

cono y 18°C

sandwiches

Helados -20°C -20° C 6 - -

hielo 21°C 18°C

Fuente: informacion proporcionada en el &rea de control de calidad.

2.5.2. Entrega de personal de ventas

Departamento de Producto Terminado. Se encarga de recibir los

productos terminados que salen de produccién para luego cargarlos a los

camiones del Departamento Ventas. La salida de producto sélo se realizara

bajo las siguientes condiciones:

Venta de contado: por medio de factura sellada por facturaciéon

. Transferencia: por medio de una requisicion de mercancia
o Todo pedido debera ser verificado contra factura
o Toda la mercancia debera ser revisada fisicamente en empaque,

funcionalidad y cantidad en presencia del vendedor o piloto, quién

debera firmar de conformidad en la factura de producto terminado.
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Figura 10. Boleta de entrega de producto a ventas

Boleta de entrega de producto

terminado
No.
No. De lote Orden
Area Fecha

Cédigo | Descripcion | Unidades | cantidad

Situacién

Observaciones

Recibido Aprobado
Elaborado por por

Fuente: proporcionada en el area de ventas.
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3. OPTIMIZACON DE DISTRIBUCCION DE RUTAS

3.1. Determinacion de la demanda

La demanda segun la empresa analizada, de acuerdo a su segmentacion
atendiendo sus caracteristicas de consumo por tiendas y por impulsos. La
empresa cubre la demanda de los helados directamente en depdsitos ubicados
en cada una de las zonas de la cuidad capital, anteriormente distribuyéndolos al
consumidor final por medio de carretillas de mano. Dentro de la perspectiva
para una mejor cobertura, esta la ampliacion y posicionamiento que pueda

satisfacer la demanda, se logré determinar por regiones.

Tabla V. Determinacion de la demanda
CONSUMO
CONSUMO POR

CANAL EN TIENDA IMPULSO OTROS

AREA
METROPOLITANA 25 % 30 % 45 %

Fuente: calculo realizado con base a la informacién de ventas.
3.1.1. Demanda por zona

Se clasific6 por medio de regiones de la ciudad capital, por rutas de
distribucion que permite tener una secuencia légica de cada una de las

unidades de trasporte que conlleva el producto, la zona central abarca lo que es
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zonas 1, 2, 3, 4, 5, 6. La zona nororiente abarca zonas, 16, 17, 15, 18. La zona
oriente abarca las zonas, 8, 9, 10, 14. La zona occidental abarca zonas 7, 11,
12, 21, 13, 19. Se estudié por medio de cada una de las ventas directas y

clientes gque se visitaban semanalmente unificando cada una de las regiones.

Tabla VI. Demanda por zona
Ruta Zonas Demanda
Zona Central 1,2,3,4,5,6 25%
Zona Nororiente 15, 16, 17,18 20%
Zona Oriente 8,9, 10,14 15%
Zona Occidental 7,11,12,21,13,19 40%

Fuente: calculo realizado en base a ventas.

3.1.1.1. Zona central

Tiene una demanda alta que implica que el negocio de tienda de los
colegios y areas culturales, tiende a que el producto tenga mayor
posicionamiento y el 25 por ciento de demanda, es la que se consume esta
region, datos recopilados por los vendedores y pilotos de paneles, esta ruta se
hizo con el fin de tener una entrega inmediata segun los pedidos que se

encuentran en estas zonas y poder tener una efectividad de entrega.
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Figura 11. Mapa de la ruta central

Fuente: investigacion. http://earth.google.com.gt. Consulta: enero de 2012.

3.1.1.2. Zona oriente

La demanda de esta region tiene ciertas zonas que ayudan a mantener el
costo de operacion de distribucion, ya que las zonas que mas consumen este
producto, es la 17 y 18 y las demas es por medio de puntos estratégicos de

venta y el 20 por ciento de demanda.
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Figura 12. Mapa ruta oriente

- )

Fuente: investigacion. http://earth.google.com.gt. Consulta: enero de 2012.

3.1.1.3. Zona nororiente
Esta region tiene un 15 por ciento de demanda del producto, ya que en

este caso existen centros de recreacidon que consumen el producto y la

demanda de tiendas es muy limitante.
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Figura 13.  Mapa ruta nororiente

Fuente: investigacion. http://earth.google.com.gt. Consulta: enero de 2012.

3.1.1.4. Zona occidente
Esta zona es la que conlleva 60 por ciento de consumo de demanda, ya

gue uno de los clientes fuertes de la empresa, es el parque recreativo de la

zona 12, Avenida Petapa, que tiene la mayor demanda de la empresa.
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Figura 14. Mapa ruta occidente

Fuente: investigacion. http://earth.google.com.gt. Consulta: enero de 2012.

3.2. Capacidad instalada de distribucion
La empresa tiene una capacidad instalada 241 300 unidades por dia de
distribucién, para llevar 2 camiones con unidad térmica y 4 paneles, laborando
una jornada diurna normal.
3.2.1. Camion con unidad térmica
La empresa cuenta con 2 camiones termo King, que tiene una capacidad

de 480 000 unidades por transportar y se utiliza para distribuir pedidos grandes
o cubrir demandas altas.
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3.2.2. Panel sin unidad térmica

La empresa cuenta con 4 paneles que tienen la capacidad de transportar
6 500 unidades por panel y se utiliza para entrega de producto por menudeo y
la visita de nuevos clientes para ampliar el mercado y aumentar las ventas de la

empresa.

3.3. Analisis de rutas de distribucion

El andlisis se efectué por medio de las rutas ya existentes que tenia la
empresa y por medio de monitoreo, se logré sectorizar cada una de ellas con el
objetivo de minimizar tiempo de entrega y reducir costos de combustible y tener
4 rutas ya establecidas; central, nororiente, oriente, occidente en area de la
ciudad capital para lograr la eficiencia de cada una de las unidades que dispone

la empresa para el traslado del producto, teniendo las siguientes tablas.
El trabajo realizado con cada monitoreo de las 4 rutas para satisfacer la

demanda diaria y los costos asociados al envio de producto de cada una de

las zonas, son registradas en la siguiente tabla.
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Tabla VII.

Anédlisis de rutas de distribucion

40

que esto implique que se alcance el costo 6ptimo total.

o
Vehiculo CENTRAL | NORORIENTE | ORIENTE | OCCIDENTE | FERTA
8
Camion 101 4 5 6 3 333
8
camion 102 4 5 6 3 333
5
panel 103 6 2 5 6 874
5
panel 104 3 3 4 4 800
4
panel 105 3 2 3 2 500
4
panel 106 2 5 4 5 700
938 56 1501
Demanda 5 7508 31 6
Fuente: calculo realizado en base a rutas propuestas.
3.3.1. Andlisis por el método de esquina noroeste

El método de la esquina noroeste, es un algoritmo heuristico capaz de
solucionar problemas de transporte o distribucion mediante la consecucion de

una solucién basica inicial que satisfaga todas las restricciones existentes, sin



Este método tiene como ventaja frente a sus similares la rapidez de su
ejecucion, y es utilizado con mayor frecuencia en ejercicios donde el nimero de
fuentes y destinos sea muy elevado. Su nombre se debe al génesis del
algoritmo, el cual inicia en la ruta, celda o esquina noroeste. Es comun
encontrar gran variedad de métodos que se basen en la misma metodologia de
la esquina noroeste, dada que se puede encontrar de igual manera el método

en la esquina noreste, sureste o suroeste.

Este método comienza asignando la cantidad maxima permisible para la
oferta y la demanda a la variable Xi; (la que esta en la esquina noroeste de la
tabla).

La columna o renglon satisfechos se tacha, indicando que las variables
restantes en la columna o renglén tachado son igual a cero. Si la columna y el
renglon se satisfacen simultaneamente, inicamente uno (cualquiera de los dos)
debe tacharse. Esta condicion garantiza localizar las variables basicas cero si
es que existen. Después de ajustar las cantidades de oferta y demanda para
todos los renglones y columnas no tachados, la cantidad maxima factible se
asigna al primer elemento no tachado en la nueva columna o renglén. El
procedimiento termina cuando exactamente un renglén o una columna se deja

sin tachar.
o Algoritmo de resolucién esquina noroeste

Se parte por esbozar en forma matricial el problema, es decir, filas que
representen fuentes y columnas que representen destinos, luego el algoritmo
debe de iniciar en la celda, ruta o esquina noroeste de la tabla (esquina superior

izquierda),
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o Primer paso

En la celda seleccionada como esquina noroeste se debe asignar la
maxima cantidad de unidades posibles, cantidad que se ve restringida ya sea
por las restricciones de oferta o de demanda. En este mismo paso se procede a
ajustar la oferta y demanda de la fila y columna afectada, restdndole la cantidad

asignada a la celda.

o Segundo paso

En este paso, se procede a eliminar la fila o destino cuya oferta o
demanda sea 0 después del paso 1, si dado el caso ambas son cero
arbitrariamente se elige cual eliminar y la restante se deja con demanda u oferta

cero (0) segun sea el caso.

o Tercer paso

Una vez en este paso existen 2 posibilidades; la primera que quede un
solo renglén o columna, si este es el caso se ha llegado al final del método,

detenerse.

La segunda es que quede mas de un renglén o columna, si este es el

caso iniciar nuevamente el paso 1
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Tabla VIII.

Método de esquina noroeste

Central Nororiente Oriente Occidente OFERTA
c101 8333 * > ° ° 8 333
C102 1052 1 7281 ° ° E 8333 |7281
P103 °l 227 | 5631 ° 6 ° 5874 |5647| 16
P104 3 3 ¢ 5800 ° 5 800
P105 E c E 4500 ¢ 4500
P106 z ° 4 4700 ° 4 700
DEMANDA | 9358 7 508 5631 15 016 37 540

CT=8 333(4)+1 052(4)+7 281(5)+227(2)+5 631(5)+16(6)+5 800(4)+4

Fuente: calculo realizado en base a rutas propuestas.

500(2)+4 700(5)= Q. 158 350,00

El método del costo minimo o de los minimos costos, es un algoritmo
desarrollado con el objetivo de resolver problemas de transporte o distribucion,
arrojando mejores resultados que métodos como el de la esquina noroeste,
dado que se enfoca en las rutas que presentan menores costos. El diagrama de
flujo de este algoritmo, es mucho mas sencillo que los anteriores, dado que se
trata simplemente de la asignacién de la mayor cantidad de unidades posibles

(sujeta a las restricciones de oferta y/o demanda) a la celda menos costosa de

3.3.2.

Analisis por método de costo minimo

toda la matriz hasta finalizar el método.
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o Algoritmo de resolucién costo minimo

o Primer paso

De la matriz se elige la ruta (celda) menos costosa (en caso de un
empate, este se rompe arbitrariamente) y se le asigna la mayor cantidad de
unidades posible, cantidad que se ve restringida ya sea por las restricciones de
oferta o de demanda. En este mismo paso se procede a ajustar la oferta y
demanda de la fila y columna afectada, restandole la cantidad asignada a la

celda

o Segundo paso

En este paso se procede a eliminar la fila o destino, cuya oferta o
demanda sea O después del paso 1, si dado el caso ambas son cero
arbitrariamente, se elige cual eliminar y la restante se deja con demanda u

oferta cero (0) segun sea el caso

o Tercer paso

Una vez en este paso, existen 2 posibilidades; la primera que quede un
solo rengléon o columna, si este es el caso se ha llegado al final el

método, detenerse

La segunda es que quede mas de un rengléon o columna, si este

es el caso iniciar nuevamente el paso 1.
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Tabla IX.

Método de costo minimo

Central Nororiente Oriente Occidente OFERTA
c101 4 8333
8333
C102 * 8333| 4516
4516 3 817
P103 °| 5874 ‘ 5874
P104 E * 5800| 1115
4685 1115
P105 3 2 866 4500 4500]2
866
1634
P106 c 4700| 4700
4700
DEMANDA 9385 7 508 5631 15 016 37 540

Fuente: calculo realizado en base a rutas propuestas.

CT= 4685(3) + 4700(2) + 5874 (2) + 1634 (2) + 4516(6) + 1115(4) +

8333(3) + 2866 (2) = Q 112,209

3.3.3.

Andlisis por método de Vogel

El método de aproximacion de Vogel, es un método heuristico de

resolucién de problemas de transporte, capaz de alcanzar una solucion basica

no artificial de inicio, este modelo requiere de la realizacibn de un numero

generalmente mayor de iteraciones que los demas métodos heuristicos

existentes con este fin, sin embargo produce mejores resultados iniciales que

los mismos.
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o Algoritmo de resolucion de Vogel

El método consiste en la realizacion de un algoritmo que consta de 3
pasos fundamentales y 1 mas que asegura el ciclo hasta la culminacion del
método

o Primer paso

Determinar para cada fila y columna una medida de penalizacion, restando

los 2 costos menores en filas y columnas.

o Segundo paso

Escoger la fila o columna con la mayor penalizacion, es decir que de la
resta realizada en el paso 1 se debe escoger el nimero mayor. En caso de

haber empate, se debe escoger arbitrariamente (a juicio personal).

o Tercer paso

De la fila o columna de mayor penalizacibn determinada en el paso
anterior, se debe escoger la celda con el menor costo, y en esta asignar la
mayor cantidad posible de unidades. Una vez se realiza este paso, una oferta o
demanda quedara satisfecha, por ende se tachara la fila o columna, en caso de
empate solo se tachara 1, la restante quedara con oferta o demanda igual a
cero (0)
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Cuarto paso

" Si queda sin tachar exactamente una fila o columna con

cero oferta o demanda, detenerse.

" Si queda sin tachar una fila o columna con oferta o
demanda positiva, determine las variables basicas en la fila

o columna con el método de costos minimos, detenerse.

" Si todas las filas y columnas que no se tacharon tienen cero
oferta y demanda, determine las variables basicas cero por

el método del costo minimo, detenerse.
" Si no se presenta ninguno de los casos anteriores, vuelva al

paso 1 hasta que las ofertas y las demandas se hayan

agotado.
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Tabla X.

Método de Vogel

Central Nororiente Oriente Occidente OFERTA
c101 4 8333 1| T
5631 2702 5631
c102 7 8333 1| T
4516 8 333
P103 °l2 5874 >
5874
P104 E 4 1115 5800 7 ¢
4685 1115 1115
P105 E z 4500 ¢
1034 2 866
P106 ‘ 4700 | *
4700
DEMANDA 9385 7 508 5631 15 016 37 540

Fuente: calculo realizado en base a rutas propuestas.

CT= 4685(3) + 4700(2) + 5874 (2) + 1634 (2) + 5631(6) + 2702(3) +
8333(3) + 1115 (4) + 2866(2) = Q 115 554

3.4.

Comparacion de los resultados

Después de realizar los diferentes andlisis para cada método de

transporte, se encontré que el método del menor costo, es el método de costo

minimo, el cual brindo un costo de Q112 209 quetzales al afio por las 4 rutas

gue se unificaron y trabajando un total de 26 dias al mes.
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3.4.1. Esquina noroeste versus costo minimo

La comparaciéon de estos 2 métodos, el de menor costo es el método de
costo minimo, el cual da un margen de diferencia de Q46 141,00 quetzales que

la empresa minimizaria.

3.4.2. Esquina noroeste versus Vogel

El método de esquina noroeste, es el menos probable para dar una buena
distribucion, el costo es muy elevado en comparacién con el método Vogel,
segun los datos que dio como resultado una diferencia de Q42 796,00

guetzales que la empresa esta ahorrandose.

3.4.3. Costo minimo versus Vogel

El método de costo minimo, se tomod las rutas de menor costo unitario y
comparando los resultados, la diferencia es de Q3 345,00 quetzales que la
empresa se ahorraria comparado con el método Vogel y el método costo
minimo brinda las rutas mas 6ptimas con la que se pretende minimizar el
tiempo de entrega, ya que permitird tener mejor distribuido el producto en los 6
vehiculos de la empresa y 4 rutas de distribucion sectorizadas en el territorio

nacional.

3.5. Andlisis del método actual con el método propuesto

La empresa trabaja por medio de area comercial y ejecutivos de ventas
segun la capacidad del vehiculo, estan asignadas las rutas a diario, no existe
una unificacién de rutas que hasta el momento se realiz6 un monitoreo con el

meétodo propuesto y conlleva la unificacion sectorial de zonas que puedan
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establecer 4 rutas de distribucion que minimizara costos de distribucion y una
mayor efectividad de entrega del producto y llevar un mejor control de tiempos
que la empresa y la demanda lo requiera, sabiendo que la empresa va en
crecimiento y poder tener unidades de transporte disponibles para pedidos por

mayoreo sin dejar de atender las 4 rutas que se estableceran.

La ventaja de este método propuesto, es que se tendra un costo menor
de combustible, mejor control, y lo mas importante es tener ya limitada cada

una de las rutas con su respectivo vehiculo.

Puede ser de mucha utilidad tener informes de ventas y despacho de
producto y visualizar en qué etapa se encuentra la empresa por medio de

controles que analizaran cada una de las rutas.

3.6. Disefio de las rutas por el método propuesto

El método de las rutas de distribucion del producto, se realizé por medio
de los clientes mas frecuentes que se visitan al dia y el incremento de abarcar
mas clientes de mayoreo como de menudeo y tener una segmentacion de

mercado mas amplia para tener mas ingresos brutos de ventas.
3.6.1. Recorrido
El margen de recorrido promedio de cada una de las rutas propuestas, es
de 103,25 kildmetros por dia en el area metropolitana, tomando en cuenta que

los pilotos tiene la funcion de entregar y ofrecer el producto y hacer nuevos

clientes para la distribucién de helados.
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3.6.2.

Distancia de las rutas

La ruta de distribucién de cada uno de los lugares que se establecieron,

se presenta en la siguiente tabla.

Tabla XI.

DISTANCIA (kildbmetros)

Distancia entre origen y destino

TIEMPO
ZONA ZONA ZONA ZONA APROXIMADO DE |VELOCIDAD
ORIGEN CENTRAL | NORORIENTE | ORIENTE | OCCIDNETE | RECORRIDO(Hora) | PROMEDIO
PLANTA 10
Z13 90 65 8 150 0,5 50
Fuente: calculo realizado con base a rutas propuestas a transporte.
3.6.3. Costo de laruta propuesta

El costo de cada una de las rutas establecidas por el método propuesto se

presenta en la siguiente tabla.
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Tabla XII.

Costo por ruta

COSTO DE ENVIO
CAMION | CAMION | PANEL | PANEL | PANEL | PANEL
DESTINO DEMANDA 101 102 103 104 105 106
ZONA
CENTRAL 0,25 |Q185 Q185 100 100 100 100
ZONA
NORORIENTE 0,2 Q299 Q299 150 150 150 150
ZONA
ORIENTE 0,15 |Q377 Q377 255 255 255 255
ZONA
OCCIDENTE 0,6 Q150 Q150 450 450 450 450
Fuente: calculo del costo de cada ruta propuesta.
3.7. Evaluacion de personal

Al analizar la empresa en estudio, es necesario que se consideren

aspectos acerca del crecimiento en una diversidad de servicios que se puede
atribuir al hecho de que los negocios se han vuelto cada vez mas complejos,
especializados y competitivos. EI mercado de la distribucion es cada vez mas
reducido, debido a la gran competencia, asi como también a la poca inversion
gue se realiza en el pais. De ahi la necesidad de capacitar eficientemente al
personal y de planificar cuidadosamente inversiones en vehiculos; para llevar a
efecto esta capacitacion, las organizaciones han recurrido a expertos
consultores que proporcionen servicios en investigacion de los Recursos

Humanos como parte fundamental de su equipo de trabajo.
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En la actualidad, una empresa que se considere competitiva, no puede ser
concebida sin pensar primordialmente en su elemento humano, es decir, en el
comportamiento del personal en relacion con el cargo que desempefia. La
evaluacion del individuo debe imponerse como soporte de la gestidon
empresarial; se debe despejar el camino que une la situaciébn actual del
desempefio de cada individuo con la situacion que se pretende lograr para

maximizar y optimizar aptitudes y habilidades en funcidon de objetivos definidos.

El estudio realizado se centr6 integramente en la evaluacion del
desempefio por medio de diferentes politicas, ya que mediante la
implementacion de un modelo de evaluacién adecuado, sera posible llegar a

conocer y medir el potencial de sus miembros.

El desarrollo efectivo de la evaluacion del desempefio debe ser de alta
prioridad para el cargo administrativo y de recursos humanos, teniendo en
cuenta que éste no es un fin sino un medio que ayuda a alcanzar el mejor nivel
de desempefio de los recursos humanos de toda empresa. El éxito de este
proceso dependerd mucho del personal y de los jefes de linea que permitan
identificar aquellos puntos fuertes y débiles que el recurso humano presente.
La evaluacion del desempefio es responsabilidad de linea y se lleva a cabo con
el asesoramiento del Jefe de Logistica y de Recursos Humanos, quién se
encargara de capacitar y asesorar a los pilotos y demas personal, antes,

durante y después del proceso de evaluacion.

Si bien no existe consenso en la frecuencia que deben realizarse las
evaluaciones del desempefio, segun la carga de trabajo y diferentes actividades
gue desarrolla la empresa, se ve por conveniente realizar evaluaciones del
desempefo 2 veces por afio en reemplazo de las evaluaciones informales

realizadas mensualmente. En este caso, se trata de 2 evaluaciones
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semestrales, siendo la evaluacion a realizarse a fin de afo, la evaluacién anual

formal que se recomienda ejecutar en toda organizacion.

El primer método propuesto, es para realizar la evaluacion del desempefio
a nivel operativo de la empresa, pilotos, asistentes de pilotos. Este nivel, ser4
evaluado mediante el método de administracidn por objetivos, método de

evaluacion basado en el desempefio a futuro.

Conocido como Direccion por Objetivos (DPO), como se denomina con
mayor frecuencia y es el mas utlizado para la evaluacion de técnicos y
directivos. Recibe también los nombres de Evaluacion por Resultados y

Programa de Planificacién y Revision del Trabajo.

La direccion por objetivos comprende la fijacidbn clara y precisa de
objetivos para el trabajo a realizar por el empleado, la preparacién de un plan
de accion en el que se indiqgue cdmo han de lograrse esos objetivos, la
autorizacion al empleado para que apliqgue ese plan de accién, la medicién del
grado de consecucién de los objetivos, la adopcién de medidas correctoras en

caso necesario y la fijacion de nuevos objetivos para el futuro.
Este proceso de direccion por objetivos, comprende las siguientes fases:
o Fijar de forma clara y precisa objetivos para el trabajo a realizar por los
pilotos y asistentes, es decir, establecimiento conjunto de objetivos entre

los jefes del area y el gerente general.

o Establecimiento de objetivos por area e interrelacion entre los mismos
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o Proponer un plan de accién que indigue como han de lograrse esos

objetivos
o Permitir al empleado que aplique ese plan de accion
o Medir el grado de consecucion de los objetivos
o Practicar medidas correctoras en caso necesario
o Fijar nuevos objetivos para el futuro

Para que un sistema tenga éxito han de cumplirse ciertos requisitos. En
primer lugar, los objetivos han de ser cuantificables y mensurables; deben
evitarse aquellos cuya consecucion no pueda medirse o al menos verificarse.
Ademas deben ser interesantes y sin embargo asequibles, han de expresarse

por escrito y en un lenguaje claro, conciso e inequivoco.

El sistema exige asimismo que los empleados participen en el proceso de
fijacion de los objetivos, asi como en la preparacion del plan de accién. El
directivo que fija los objetivos de un empleado sin consultar con €l y después le
pregunta si esta de acuerdo, dificiimente obtendr4 elevados niveles de

compromiso por parte de éste.

Un requisito final para el éxito de la DPO, es que los objetivos y el plan de
accion sirvan como base para debates regulares entre el ejecutivo y el
empleado sobre los resultados de éste. Estos debates regulares ofrecen a
ambos la oportunidad de debatir el avance y modificar los objetivos cuando sea

necesario.
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Es indispensable contar con el formulario de evaluacion por objetivos, en
el cual anotard el gerente general conjuntamente con los jefes de éarea, los
objetivos para el semestre, tomando en cuenta los objetivos generales del area.
Este formulario debera ser llenado al principio de cada semestre en la fecha

especificada.

Es importante recalcar que no se pueden formular estandares para los
objetivos, puesto que los mismos son muy dinamicos. En lugar de ello, el
formulario de evaluacion por objetivos esta abierto a que el encargado de la
evaluacion establezca el estandar deseado segun las circunstancias en las que

se halle la empresa al momento de aplicar dicha evaluacién (ver apéndice 1).

3.8. Determinacion de las distribucién por costo del producto

La empresa registra demanda y la oferta que se ha producido durante todo

un afo en la siguiente tabla.

Tabla XlIll.  Costo por producto

DEMANDA OFERTA  ANUAL | DISPONIBILIDAD
ARO ANUAL(UNIDADES) |(UNIDADES ANUAL (UNIDADES)
2008 209 517 350 000 140 483

2009 310 520 375 000 64 480

2010 300 520 400 000 99 480

2011 450 500 500 000 49 500

Fuente: informacion proporcionada por el area de ventas.
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Segun los resultados la empresa cubre un 75 por ciento de la capacidad
de producir y competir en el mercado.

3.9. Plan de mantenimiento en la propuesta

El plan de mantenimiento propuesto conlleva la evaluacion y reparacion
inicial de los vehiculos existentes (analisis correctivo) debido a constantes fallas
gue presenta actualmente. Asi como la presentacion de un cronograma anual,
con las fechas estipuladas para los servicios de mantenimiento preventivo,

basado en registros historicos y analisis de fallas.

3.9.1. Preventivo

El jefe de logistica imprimirA una hoja mensual de mantenimiento
preventivo, quedando anotados en la misma el numero de orden de
mantenimiento preventivo, las rutas y las frecuencias de mantenimiento

preventivo para los diferentes vehiculos.

o ExistirAn 2 niveles de mantenimiento preventivo, uno general y otro de
engrase.
o El piloto de la unidad ser& responsable de indicarle al jefe de logistica el

mantenimiento mecanico cuando la unidad se aproxime a los 5 000
kilbmetros de recorrido posterior a su ultimo mantenimiento preventivo

general para efectuar el mantenimiento menor de engrase o aceite.

o De acuerdo al programa de mantenimiento, la unidad se ingresara al

taller, para su respectivo mantenimiento. El piloto inspeccionara el equipo
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anotando en la boleta de inspeccion y la entrega al mecanico del

respectivo taller externo.

o Si un mantenimiento preventivo no se puede realizar durante la fecha
programada se reprogramara, teniendo en cuenta que la unidad no
puede sobrepasar de los 7 000 kilometros (lo anterior aplicara para el
mantenimiento preventivo menor de engrase y el mantenimiento general

respectivamente).

o Al finalizar cada trabajo asignado al taller externo, estos detallara toda la
actividad realizada a cada unidad, el cual ser& firmada y sellada por el

jefe de logistica y firmado por el piloto.

3.9.2. Correctivo

Cuando una unidad de transporte presenta desperfectos, seran
ingresados para el taller para ser inspeccionado por un mecanico de la empresa

subcontratada y con base en:

o El dictamen del jefe de logistica, elaborara la solicitud de reparacion,
archivando la original y entregando una copia al taller subcontratado.

o Al finalizar cada trabajo asignado al taller externo, estos detallara toda la
actividad realizada a cada unidad, el cual sera firmada y sellada por el

jefe de logistica y firmado por el piloto.

o El mantenimiento de las llantas se efectuara cada 5 meses, se verificara
de 2 maneras; la primera es cuando la unidad entre a mantenimiento

preventivo, siendo estas revisadas por el llantero de la compafia que

58



tenga la concesion, estas no deben tener menor de 4/32 pulgadas labor.
Seran cambiadas inmediatamente. La segunda verificacion sera por el
jefe de logistica, la cual revisara una vez por mes todas las llantas
instaladas, al encontrar una con menor de 4/32 pulgadas de labor

procedera a cambiarla

o Al finalizar esta inspeccion, se hara un reporte de condiciones de llantas
de los vehiculos. El cual dara una informaciéon completa del estado de las

llantas
o Después de revisarse las llantas que han sido sustituidas, se procedera a
enviar a reencauche en aquellas que el caso de la misma lo permita y
gue no sea la tercera vez de reencauche
3.10. Galones por ruta propuesta
Para la determinacién de galones en el método propuesto se basa en el

disefio de cada una de las rutas que se tiene en el implemento de 4 rutas,

segun el primer recorrido del mes de enero del 2012.
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Tabla XIV. Galones por ruta propuesta

VEHICULO No. KILOMETRAJE |CONSUMO ENERO
VEHICULO RECORRIDO 2012

CAMION 101 110 Q3 320,90

CAMION 102 200 Q6 038,00

PANEL 103 125 Q3 773,75

PANEL 104 155 Q4 679,45

PANEL 105 180 Q5 434,20

PANEL 106 240 Q7 245,60

TOTAL DE CONSUMO 1010 Q30 491,90

PRECIO POR GALON |Q30,19 Disel

Fuente: calculo realizado con base a rutas propuestas.

3.11. Andlisis de costo actual versus propuesto

La comparacion que se refleja en los costos actuales que lleva la
empresa, es una diferencia que se ahorraria Q7 962,31 en lo que se refiere a
combustible y teniendo una cronologia de pedidos segun las rutas propuestas,
con una efectividad de entrega de 100 por ciento y cumpliendo con la
satisfaccion del cliente con una respuesta de 12 horas, teniendo un beneficio
de entrega y visita de nuevas tiendas para ampliar la gama de distribucion de
helados.

3.11.1. Método de costo beneficio

La relacion beneficio costo, representa el porcentaje de utilidad esperado
por cada unidad monetaria invertida. Dicha relacién se obtiene de la relacion

entre el valor presente de los ingresos actualizados de las nuevas rutas de
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distribucion, dividido por el total del valor presente de los costos actualizados.
Se toman como base los datos obtenidos en el siguiente cuadro.

Tabla XV. Calculo de beneficio costo
VEHICULO No. VEHICULO |KILOMETRAJE CONSUMO
RECORRIDO ENERO 2012

CAMION 101 110 Q3,320.90
CAMION 102 200 Q6,038.00
PANEL 103 125 Q3,773.75
PANEL 104 155 Q4,679.45
PANEL 105 180 Q5,434.20
PANEL 106 240 Q7,245.60
TOTAL DE CONSUMO 1010 Q30,491.90
PRECIO POR GALON [Q30.19 DISEL

Fuente: calculo realizado para las rutas propuestas.

El resultado obtenido por cada quetzal invertido se recupera 0,25

Beneficios para la empresa

Entre los beneficios obtenidos para la empresa, es el de mayor
penetracién en el mercado, tiempos minimos de reaccion con la competencia
ante la existencia de nuevos productos, mayor capacidad de almacenaje,

inventarios mas confiables y actualizados.

Otros beneficios que vale la pena mencionar son los siguientes:

o Eliminacion del pago de flete a terceros por transporte de los helados al

interior de la republica.
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Centralizacion de todas las actividades logisticas de distribucion y

almacenamiento en un solo lugar.

Eliminacion de pérdida de la calidad de helado con una mejor operacion

logistica, desde la produccién hasta el consumidor final.
La utilizacién de un Software que permitira dar seguimiento a las érdenes
de produccion desde la salida de materias primas, devoluciones,

entregas parciales de helados, hasta el cierre de dichas 6rdenes.

No se perderdn ventas y los clientes se sentiran complacidos con el
abastecimiento oportuno de los helados.

Se facilitara la toma de inventarios fisicos reduciendo su costo, ya que se

aprovechara de mejor manera el recurso humano.

Las caracteristicas técnicas del equipo sugerido en comparacién con el

gue actualmente trabajo.
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4. IMPLEMENTACION DE LA PROPUESTA

4.1. Disefio del nuevo sistema de distribucién

El primer paso que se debe de dar para crear un sistema de distribucion,
es el de saber en dbonde estd parado, esto quiere decir que se debe de
hacer una autoevaluacion de la empresa, para saber cuales son los puntos
débiles, con cuanto capital se cuenta, cual es el mercado que se tiene,
cuantificar las ventas, su punto de equilibrio, luego de haber definido bien el
estado actual, se deben trazar las metas, hacia donde se quiere llegar, en
donde no esta presente el producto, segmentar el mercado para asi

poder definir las prioridades y hacer andar el proyecto.

Se elaborard un sistema muy meticuloso, ya que de esto dependeran
todas las utilidades, se haran los estudios, como investigacion de mercado,
evaluacion de la competencia, respectivamente conforme las necesidades de
la empresa, esta parte es muy importante ya que un estudio mal elaborado
podria ser un desastre para la empresa, se tendrd en cuenta el tipo de
vehiculos que se utilizardn para la distribucién, cuantas veces sera necesario

visitar al cliente.

El disefio de este sistema va acompafiado de todos los demas incisos
gue se veran a continuacion, para complementar el estudio y asi poder tener
una guia de los pasos que se pueden seguir para la elaboracion de disefar
sistemas de distribucién o que se relacionen con productos similares y otros

productos.
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4.2. Compactacion de territorio

Se delimitaran las &areas correspondientes a cada una de las rutas,
teniendo el cuidado de cubrir toda la zona, sin dejar descuidado a ningun punto
de venta o que sea visitado por diferente ruta, se trazaran limites de territorio
para que no hayan problemas en que se crucen rutas, se debe tomar en
cuenta que se tienen que dejar las rutas lo mas simplificadas posibles en lo
que a su recorrido y secuencia légica corresponde, para que no se
desperdicie tiempo y dinero haciendo malos recorridos. En cada ruta se
limitar4 el territorio, basandose en datos antes descritos como por ejemplo,

cantidad de ventas, cantidad de clientes.

Para elaborar una compactacion de territorio, se debe tomar un area
especifica, ya sea en una ciudad, que se limiten las rutas por zonas, calles
y avenidas, dependiendo la densidad de poblacion, se realicen las divisiones
en caso fuera pequefio se le dejaria a una sola ruta o en caso fuera muy
grande y no se cubriera la totalidad de los clientes, se dividira en varios

dias de visita o en varias rutas (ver apéndice 2).

4.3. Ubicacion de punto de ventas

Se localizan todos los puntos de venta y se le proporcionaran al vendedor
que se le asigne esta zona o region, con una hoja de ruta que se podra apreciar
mas adelante, en donde se tendra la cantidad de clientes a visitar y el dia de
visita, se asignara cada territorio dependiendo el piloto asignado, dependiendo

los pedidos que se tengan a cubrir.

64



4.4. Secuencia a los puntos de ventas

El documento que se le asignara a cada vendedor, debera contener la
informaciéon de los clientes a visitar por dia, se debe de elaborar
cuidadosamente, para que el vendedor pueda visitar a los clientes con una
secuencia logica y evitar que pase 2 veces por la misma calle, avenida o
tengan las visitas de los clientes de forma desordenada. Se tiene que elaborar
de una manera que el vendedor pueda aprovechar la mayor parte del tiempo
haciendo su recorrido de una forma eficiente, asi no caer en gastos
ocultos como lo seria la gasolina, llantas, depreciacion del vehiculo, aceite,

tiempo, etc.

Esta secuencia de los puntos de venta a clientes, se hace para que el
vendedor ya solo de un seguimiento a los clientes, en lugar de llevarlo
desordenado y asi no perdera tiempo buscando cual podria ser su cliente mas
cercano. Se debe de trazar las rutas con la secuencia logica evitando
cruces, no recorrer las calles dos veces y evitar pasar por el mismo lugar

repetidas veces.

4.5. Cantidad de clientes que se pueden visitar

Este inciso va de la mano con el siguiente, la cantidad de clientes se
determinard segun el proceso de venta del vendedor, ya que en
algunas empresas se les exige dar un saludo a cada clente e
identificarse como vendedor de la empresa para la que trabaja, ofrecerle la
variedad de productos que lleva, cada presentacion que se maneja y asi
otras estrategias mas que se puedan dar, estas cantidades de visitas se
manejaran dependiendo de la habilidad del vendedor y se estimara un

promedio adecuado para que se desemperiien al 100 por ciento de su labor.
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Cada vendedor y su respectivo auxiliar deben de estar identificados con
el uniforme de la empresa y el vehiculo con el respectivo logo o publicidad

gue maneja la empresa.

4.6. Elaboraciéon de hojas por ruta

Requiere de un andlisis muy cuidadoso, debido a que es informacion
confidencial para su uso, aqui irdn insertados todos los datos de los
clientes, el o los dias de visita, la cantidad de clientes y lo mas importante,
la secuencia que debe realizar el vendedor para que sea la mas Optima, esta
informacion sera de mucha ayuda, ya que con esta se iran ingresando a una
base de datos para poder llevar un registro de las estadisticas de compra de
cada uno de los clientes y asi poder estimar la venta para afios proximos (ver

apéndice 3).

4.7. Salario y comisiones para el personal

Para poder ofrecerle sus comisiones y el salario al vendedor encargado
de cada ruta, se deben estimar los costos, hacer las siguientes, preguntas
cuanto se quiere vender y hasta donde se podra llegar, debido a que si se

hace un mal célculo de estos, podria llevar hacia la quiebra.

Deben ser los adecuados y tendrdn que ir respaldados de un estudio
bien detallado, de todos los costos que rodean y estén involucrados en
produccion, administracion, personal, etc., en estos se tiene que incluir
también lo que seria el territorio, cantidad de clientes, volumen de

ventas objetivo, territorio, clase social, situacion econdémica, clima, etc.
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Se debe tomar en cuenta que la fuerza de ventas, es la mas
importante, por ello hay que estimar salarios justos Yy equitativos,
para no desmotivar a todo el personal, todas estas son variables que se
determinaran segun los numeros que se obtienen de sacar el costo del
producto y el margen de ganancia, si ya existen estos margenes sera mas

facil sacar estos datos y si en caso fuera necesario modificarlos.

Se debera definir el perfil que se desea tener como prospecto a
vendedores y auxiliar, se revisara su historial de trabajo, de estudio, etc. Se
le debe dar una capacitacion especializada de ventas, enfocada al producto
qgque se desea mercadear para que lleve bien definido las caracteristicas,
cualidades, composicion y atributos que lo rodean, para poder estar
enterados de cual serian los puntos mas fuertes y asi enfrentar a la

competencia, el tipo de capacitaciones.

Se le ensefiara al encargado de las rutas, como serd su labor
de ejecucién, se definira el territorio que le sera asignado, las
politicas de la empresa, normas a seguir para no atender clientes que no
le correspondan, la cantidad de clientes que visitara por dia, como debe
de elaborar sus reportes diarios, etc. En resumen se le debe de ensefar

toda su labor para poder exigirle una buena ejecuciéon de sus labores.

Al momento de contratar al personal se le debe de dar una induccién

gue contenga por lo menos los puntos a continuacion descritos:

o Historia de la empresa.

o Mision, vision objetivos y valores.
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Politicas y normas de la empresa.

Estructura de la organizacion.

Prestaciones y beneficios.

Condiciones de trabajo.
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5. SEGUIMIENTO

5.1. Plan de seguimiento

Se debe de planear un seguimiento a rutas y mercado, con constante
monitoreo de estas para que no se descuide la atencion al cliente, o si
existiera un crecimiento de clientes y mayor demanda, asi estar en constante
actualizacibn de los datos de clientes y apertura de otros mas, para

ir agregandolos a la nueva hoja de ruta.

El plan de seguimiento incluye una constante atencion de las rutas,
ventas por cliente, encuestar al cliente conforme las necesidades que
se quieran evaluar, este plan de seguimiento se puede hacer simplemente
con un solo formato que incluya todas las variantes que se necesitan, especial
atenciobn para que una ruta no decaiga o0 se tengan que hacer

modificaciones postintroduccion (ver apéndice 4).

5.1.1. Monitoreo de cada ruta propuesta

El monitoreo y seguimiento de cada ruta, puede ser a la vez muy
sencillo y muy complicado, con una simple supervision constante pueden
tenerse todas bajo control, para que estos sean resultados satisfactorios, se

debe tener un buen ordenamiento de funciones antes descritas.

En las hojas de ruta de cada una, se pueden ir apuntando cada cliente
visitado o no visitado, cuantas ventas gener0 cada uno y que tipo de

producto compro, esta es una de las formas en que se puede monitorear a

69



cada ruta, segun conveniencia o las variantes que se desean monitorear,

pudiendo crear las requisiciones para hacerlo.

Se debe estar en constante monitoreo de las rutas, debido a que
muchas veces por crecimiento de clientes se descuidan algunas y ya no son
atendidos de igual manera, puede darse el caso que tengan un cliente que
compra en grandes volumenes y se demoren mucho con ellos y ya solo le
dedican una fraccibn minima de tiempo a los demas clientes, pueden darse
muchas situaciones similares o de otra indole, por eso mismo se debe
realizar esta inspeccion frecuentemente, una de las mejores maneras seria
llevando el estadistico de ventas actualizado en forma diaria, para ver si se

estan dando cambios drasticos en la relacion de ventas diarias.

La unica forma de estar actualizado con los problemas de estas rutas,
es tener una buena comunicacion entre el supervisor y el vendedor para
tratar de ir solucionando problemas constantemente y no en ultima hora

que podria ser demasiado tarde y tomar medidas correctivas catastroficas.

Para contrarrestar a la competencia, se pueden tomar algunos planes
de accion, tales como pegar en primeras posiciones material pop
(afiches, volantes, etc.), proporcionar mobiliario con el logotipo y nombre del
producto, promocionar ofertas, pintar fachadas de los locales de los clientes,

etc.

Como un supervisor estard encargado de varias rutas, el sera el
responsable de actualizar junto con su fuerza de ventas las hojas de ruta y

cambios necesarios.
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5.1.2. Seguimiento de vehiculo via telefonica

Implementaciones que efectian la transmision de datos a las oficinas
centrales de la empresa, cada cierto intervalo de tiempo preprogramados,
segun sean las necesidades de gestion de los vehiculos, por ejemplo, un
intervalo tipico podria ser actualizar la posicion del moévil cada vez que sea

hecha la cita a dicho destino.

Cabe destacar que esta comunicacién la efectla directamente el

supervisor por medio de una llamada al piloto que controla al movil.

La decision entre una implementacion utilizando comunicacion celular,
depende de las caracteristicas de la ruta y de los montos involucrados. Por
ejemplo, la comunicacion de datos utilizando la red de telefonia celular, tiene
como principal desventaja el costo directo por transmisién, ya que es
equivalente a realizar una llamada por un teléfono mdévil celular, pero tiene la
gran ventaja y se monitorea cuando el supervisor de logistica se monitorea via
Internet donde se encuentra el vehiculo y confirmando con el cliente la hora que

paso el vendedor.
5.1.3. Formato de seguimiento de cliente visitado
El formato que se realizd es por medio de una programaciéon semanal

anticipada que puede variar segun las necesidades que puedan darse en

cuanto a ventas directas (ver apéndice 5).
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5.2. Seguimiento de cada ruta

El seguimiento a cada una de las rutas del vendedor asignado, se le
entrega un check list, pedidos a entregar, con citas confirmadas para visitarlos,
al terminar la ruta, ellos tiene que llevar la hoja firmada por el cliente visitado y
hora que los recibi6 esto al final del dia, ya que las entregas de producto tienen

que tener orden de recibido y producto de devolucién por alguna razon.

El asistente comercial ingresa las hojas de check list a un programa
interno, de donde se pueden visualizar los clientes nuevos con venta diaria

para su pago sobre venta.

5.2.1. Registro de vehiculo

Cada mafana el piloto con su auxiliar se presenta a la empresa para
mover la unidad asignada a la rampa de entrega de producto de los cuartos
frios, y asi es como se le asigna la ruta al vehiculo segun la necesidad de
entregas mas urgentes, hay un auditor para verificar las unidades de salida
como los congeladores que lleva la unidad para entregar y donde se guarda el
producto para corroborar como se le estad entregando el producto, con una
boleta de salida de bodega amarrado con los datos del piloto, placas de la

unidad y ésta se ingresa al sistema empresaria que maneja la empresa.
5.2.2. Informe de punto de entrega
El piloto es el encargado de realizarle una boleta de entrega de producto

al cliente, con la finalidad de poder tener un control de venta y poder terminar el

producto que lleva en su unidad, entre mas ventas, mas comisiones para los
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vendedores, y al final del turno cuadran producto entregado por la empresa

menos boletas que realizaron durante su ruta.

Los informes que se hacen con la finalidad de que el supervisor corrobore
que el vendedor este expandiéndose en el mercado, segun la ruta y poder
crecer el negocio (ver apéndice 6).

Este es global de todos los productos de helado que se manejan en la
empresa y condiciones que tiene que cumplir los pilotos y auxiliares que tiene
cierta meta, ya que hay clientes que hacen sus pedidos y semanalmente se les

visita hasta 2 veces, segun la demanda que tenga.

5.2.3. Documento de despacho

Cada vendedor de parte de la empresa, se le hace entrega de un
talonario de despacho que lleva un correlativo que ayuda a saber a quién se le
entrego y las ventas que se realizaron durante el dia, esto son para clientes
que no tienen crédito y pagan al contado, dependiendo la cantidad que manejan

semanalmente (ver apéndice 7).

5.2.4. Programacion de ruta

La programacion de las rutas se dividen en 4, son entregas multiples que
maneja el area comercial que toma los pedidos, y hace la programacion de
visitas, la funcidn es abarcar las regiones central, nororiente, oriente y occidente
la mayor programacion que realiza, es la entrega de occidente, esta es la que
maneja mayor producto y se maneja con vehiculos termo- King por el cliente

mas fuerte de la empresa (ver apéndice 8).
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5.2.5. Liquidacion de ruta

El proceso de liquidacion como fue determinado anteriormente, consiste
en que el vendedor proceda a realizar la finalizacion de la carga que le fue
asignada, entregado para ello las herramientas que justifiquen todo el
despacho.

El piloto despachador se regira bajo los pasos siguientes (ver apéndice 9).

Este proceso define la finalizacién del sistema preventa, para que se
vuelva a iniciar alternamente con la generacion de pedidos por parte del
prevendedor al dia siguiente. Generalmente este nuevo sistema tiene 3 ciclos
de preventa, al tener 3 dias de ejecucién en si de la negociacién y 3 dias de
entrega al cliente. Estas actividades son repetitivas y pueden ser consideradas
a evaluaciones por lo menos cada afio, para revisar los crecimientos con
clientes potenciales y consecuentemente mayor generacion de utilidades para

los propietarios del negocio.

5.3. Control de combustible

Para el control de combustible, se le entrega un talonario de vales de
gasolina de parte de la jefa de auditoria al asistente de contabilidad, con la
firma autorizada que representa la autorizacion previa, dependiendo del area

gue se maneja el combustible.
El piloto se encarga de ir a solicitar el vale de gasolina junto con la

asistente, trasladandose a la gasolinera donde tienen el crédito, por medio de

vales, y se llena por tiempo de una semana de combustible.
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Si hay una emergencia que el piloto no fue a solicitar combustible a su
unidad, se llama al gerente de logistica a que autorice darle el vale al piloto que

el llene sin supervision.

Esto se liquida cada s&bado, el total de vales que se dieron junto con los

kilbmetros recorridos.

5.3.1. Vales de combustible

Son impresos por agente externo de la compafiia y con una firma

registrada del auditor para el control de combustible.

Los vales se establecieron de una forma mas rapida y segura con una

empresa que da crédito de 30 dias para cancelar el total de gasolina.

La asistente de auditoria es la encargada de llenar los campos del vale,
nombre de trabajador, la cantidad autorizada, el nUmero de placas y tipo de
gasolina a despachar (super, regular, diesel) y el precio por galén y cantidad de
galones despachados los coloca el despachador de la gasolinera, se queda con
la boleta original y la copia se la entrega al piloto y se entrega al encargado de
auditoria que lleva el seguimiento de los vales de combustibles. (ver apéndice
10).

5.4. Control de kilometraje por ruta
En el muestreo de cada una de las unidades con que cuenta la compaiiia,

se destacé el kilometraje que se realiza por semana en sus rutas, asi es como

se verifica el kilometraje que utilizan segun la demanda de preventa.
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Tabla XVI. Control de kilometraje

KILOMETRAJE
VEHICULO RECORRIDO
CAMION 110
CAMION 200
PANEL 125
PANEL 155
PANEL 180
PANEL 240

TOTAL DE CONSUMO 1010

PRECIO POR GALON 32,65

Fuente: calculo en base a rutas propuestas.

5.4.1. Control de kilometraje de salida y de entrada

El control de cada panel o camién a la hora de hacer el despacho, se
toma el kilometraje inicial de millas mientras estan cargando el producto; lo
realiza el supervisor de ventas y audita la unidad en el estado en que se
encuentra, llantas, aceite, si la unidad se encuentra limpia, al retornar la unidad
de la empresa el guardia de turno es el encargado de tomar datos de
kilometraje final y lo reporta al final de turno, el supervisor al dia siguiente

realiza una comparacion con los datos que se reportaron el dia anterior.
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6. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL

6.1. Evaluacion de impacto ambiental

La energia mecénica, indispensable para poner en accién los motores de
las unidades de los vehiculos se puede obtener utilizando energia térmica,
hidraulica, solar y edlica. La que mas se utiliza es la energia térmica obtenida
de los combustibles de naturaleza organica. Los equipos energéticos que mas
aceptacion han tenido, son los Motores de Combustion Interna (MCI), a ellos
corresponde méas de un 80 por ciento de la totalidad de la energia producida en

el mundo.

En la Unidn Europea aunque los medios de locomocién son responsables
Unicamente de un 5 por ciento de las emisiones de di6xido de azufre (SO2), son
responsables del 25 por ciento de las emisiones de diéxido de carbono (CO2),
del 87 por ciento de las de mondxido de carbono (CO) y del 66 por ciento de las

de Oxidos de nitrogeno (NOX).

El impacto ambiental del MCI est4 estrechamente relacionado con un
problema social surgido por la utilizacién creciente del mismo: la reduccion de
los niveles de emision de sustancias téxicas y de los llamados gases de

invernadero, y la reduccion de los niveles de ruido.

Las discusiones internacionales acerca de las causas e implicaciones para
la humanidad, del llamado efecto invernadero, provocado por las crecientes
emisiones a la atmosfera de gases tales como: CO2, metano, 6xido nitroso y los

cloroflurocarbonatos, reflejan la necesidad de un enfoque integral en el
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tratamiento de los problemas ambientales y del desarrollo, asi como la
necesidad de una accion concertada de la comunidad internacional para mitigar
los efectos del calentamiento global.

En el presente trabajo se analizan los factores que influyen sobre los

niveles de toxicidad y ruido de los MCI més usados en la agricultura, y se

ofrecen algunas medidas que pueden tomarse para disminuir los mismos.

6.2. Descripcion del entorno

Formas de accion del motor de combustidon interna sobre el medio
ambiente. Las formas mas importantes de accion del motor sobre el medio

ambiente son:

o Agotamiento de materias primas no renovables consumidas durante el

funcionamiento de los MCI.

o Consumo de oxigeno que contiene el aire atmosférico.

o Emision y contaminacién de la atmoésfera con gases tbxicos que

perjudican al hombre, y al medio ambiente.

o Emision de sustancias que provocan el llamado efecto invernadero,

contribuyendo a la elevacion de la temperatura de nuestro planeta.

o Consumo de agua potable.
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o Emision de altos niveles de ruido a la atmdsfera que disminuye el

rendimiento de los trabajadores y ocasiona molestias en sentido general.

o Ademas se llaman sustancias toxicas a las que ejercen influencia nociva

sobre el organismo humano y el medio ambiente.

El trabajo de los MCI de émbolo, desprenden las siguientes sustancias
toxicas principales: o6xidos de nitrégeno, hollin, monoéxido de carbono,
hidrocarburos, aldehidos, sustancias cancerigenas (bencipireno), compuestos
de azufre y plomo. Ademas de los gases de escape de los MCI, otras fuentes
de toxicidad son también los gases del carter y la evaporacion del combustible a
la atmdosfera. Incluso en un motor bien regulado, la cantidad de componentes
toxicos que se expulsan durante su funcionamiento puede alcanzar los

siguientes valores.

Tabla XVII. Compuestos emitidos al medio ambiente durante la
combustion
Componentes téxicos Motores Motores de carburador
Diesel
Monéxido de carbono, % 0,2 6
Oxidos de nitrégeno. % 0,35 0,45
Hidrocarburos, % 0,04 0,4
Dioxido de azufre, % 0,04 0,007
Hollin/ mg/l 0,3 0,05

Fuente: investigacion realizada por via Internet. http://monografias.com /trabajos13/

termodi/termodi.shtml. Consulta: marzo de 2012.
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De este modo, la toxicidad de los motores diesel, dependen en lo principal
del contenido de los éxidos de nitrdgeno y el hollin. La toxicidad de los motores
de encendido por chispa y carburador, dependen en gran medida de la

concentracion del monéxido de carbono y de los 6xidos de nitrégeno.

. Contaminan o no contaminan los motores diesel

Convertidos en la bestia negra de los ecologistas (muchos de ellos con
mas entusiasmo que preparacion técnica), los motores diesel tienen mucha
menos responsabilidad en la contaminacion ambiental de la que se les imputa
normalmente, lo que se puede observar en la tabla anterior; aunque su
contaminacion se ve mas por la tipica emision de humo negro, formado por
particulas microscopicas que no son toxicas pero si molestas. Ademas, estudios
realizados demuestran que los niveles de emisién de diéxido de carbono en
motor diesel son claramente més bajos que un motor de gasolina de igual

potencia.

Los motores de combustion interna tienen gran responsabilidad en los
niveles de emision de sustancias que provocan el efecto invernadero,
fundamentalmente del diéxido de carbono y los 6&xidos nitrosos.
De acuerdo con estimaciones del Panel Intergubernamental sobre Cambios
Climéticos; de mantenerse las actuales tendencias en las emisiones de gases
del efecto invernadero, la temperatura media global aumentaria a un ritmo de
0,3 grados centigrados por década. Consecuentemente, se produciran
incrementos en el nivel del mar que pudiera ser entre 20 y 50 centimetros en el
2005 y de alrededor de 1 metro para el 2010.
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Los métodos de reduccion de la toxicidad y el humo de los MCI pueden
ser divididos en 2 grupos: los constructivos y los explotativos. Entre los métodos
constructivos se pueden citar: la recirculacion de los gases de escape y la
neutralizacion de los mismos. Dentro los métodos explotativos se encuentran: el
estado técnico del MCI y su correcta regulaciéon, perfeccionamiento de los
procesos de formacion de la mezcla y de combustion, la correcta seleccion de

los combustibles y sus aditivos, y la utilizacién de los biocombustibles.

Para la neutralizacion de los gases de escape, desde hace afios se habla
de catalizadores de 3 vias de oxidacion, de sondas Lambda o de valvulas ERG

(exhausta gas recirculacion).

El sensor que proporciona al sistema la capacidad de mantener la
estequiometria es el sensor o sonda Lambda. Se coloca atornillada en el
colector de escape, suministra a la computadora informacion sobre el contenido
de oxigeno de los gases residuales que se escapan de los cilindros.
Esencialmente es una pila seca, ya que produce voltaje del potencial eléctrico
entre 2 sustancias, en este caso, el aire ambiental y el escape; cuanto mas
oxigeno hay en el escape (lo cual corresponde a una condicibn de mezcla
pobre) menor sera el potencial y el voltaje producido, pero cuando hay menos

oxigeno (como en una mezcla rica) mayor sera el potencial y el voltaje creado.

El indice de aire y combustible estequiométrico (o sea, una relacion aire a
combustible por peso de 14.6:1) en los motores de encendido por chispa,
asegura que todo el combustible que entra en la camara de combustion tenga la
cantidad adecuada de oxigeno para combinarse, logrando un quemado
completo, reduciendo de esta manera las emisiones de HC (hidrocarburos) y de
CO (monoxido de carbono). El convertidor catalitico de oxidacion de doble via

puede limpiar una gran cantidad de HC y CO después de dejar los cilindros; un
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contaminante mas dificil de eliminar son los NOx (6xidos de nitrdgeno, un

ingrediente del esmog fotoquimica).

Si bien la EGR realiza una tarea razonablemente buena en mantener baja
la formacion de NOx reduciendo las temperaturas maximas de combustién, no
puede hacer lo suficiente para satisfacer los requisitos de algunos paises. El
convertidor catalitico de 3 vias, tiene una seccion de oxidacion que utiliza
platino y paladio, mas una seccion de reduccion que utiliza rodio para reducir
los NOx a nitrogeno y oxigeno inocuos, sin embargo esta reaccion de
reduccion, soélo se puede mantener si hay una relacion estequiometria de aire y

combustible.

El catalizador de 3 vias, se instala en la mayoria de los vehiculos
modernos acompafiado de la sonda Lambda, mientras que en los motores
diesel para tractores y autos pesados, el mas empleado es el catalizador de

oxidacion.

Los biocombustibles son uno de los combustibles alternativos que
disfrutan de unas ventajas mas claras y que se obtienen a partir de productos
agricolas, no contienen azufre y por lo tanto no forman el anhidrido sulfuroso,
uno de los principales causantes de la lluvia acida, ni incrementan la cantidad
de CO2 emitida a la atmosfera. Los andlisis realizados, tanto en bancos de
pruebas como en experiencias piloto, dejan bien claro que la utilizacion de los
biocombustibles ofrece ventajas medioambientales en comparacion con los

combustibles convencionales como el gasoil.

En la siguiente grafica se muestra una comparacion entre los niveles de
emisién de un motor que funciona con gasolina y otro que trabaje con éster

metilico de colza como biocombustible. En cuanto a los gases de invernadero la
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cadena gasoil emite 5 veces mas cantidad de ellos que la cadena del éster
metilico del aceite de colza, solo para el CO2 la cadena gasoil emite 7,6 veces

s

mas.

Para ilustrar la importancia que se le otorga en la actualidad a la reduccion
de la toxicidad de los gases de escape, se muestra un paralelo entre la

legislacién de emisién de humos.

Tabla XVIII. Gases de escape
Emisiones de gases en |D CEE 15-4-82 |DCE 88/77 1-10-|Fendt
g/(Kw h) 97 modelos de
1990 de serie
CO 14 11,2 1,5
Hidrocarburos 3,5 2,4 1,15
Oxidos de N2 18 14,4 13,8

Fuente: investigacion realizada por via Internet. http://monografias.com /trabajos13/

termodi/termodi.shtml. Consulta: marzo de 2012.

En Guatemala por el momento no se realiza ningun control de los niveles
de emision de sustancias toxicas y de los gases de invernadero. Es muy comudn
ver en las carreteras, como circulan vehiculos con MCI diesel arrojando una
gran cantidad de humo negro y MCI de encendido por chispa que al pasar no
s6lo humean sino que también dejan un fuerte olor a gasolina, que incluso es
irritante para los ojos, evidencias estas no solo de una elevada cantidad de
gases toxicos, sino también de mala regulacion del sistema de alimentacion de

estos vehiculos.
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Por lo que se deduce que de elevar las exigencias al personal técnico
responsabilizado por la explotacibn de estos equipos y a los propios
conductores, se puede disminuir no solo la contaminaciébn ambiental sino
también dar mejor uso al combustible, pues un sistema de alimentacion en mal

estado trae aparejado también un consumo de combustible elevado.

6.3. Desechos

Son aquellos materiales, sustancias, objetos, cosas, entre otros, que se
necesitan eliminar porque ya no ostentan utlidad, cabe destacar que los

desechos son eliminados por inutilidad.

. El término control de emisién en automoviles

Se refiere a las tecnologias que se utilizan para reducir las causas de la
contaminacion del aire producida por los automéviles. Los sistemas de control
de las emisiones fueron requeridos en todos los modelos producidos para la
venta en el estado de California (Estados Unidos) a partir de 1966, continuando
con esta implementacion en los demas estados, para los modelos fabricados de
1968 en adelante. Su uso se intensificé en las siguientes décadas y ahora son

estandares de uso comun en las naciones industrializadas y muchas otras.

Los controles sobre las emisiones han reducido exitosamente las
emisiones producidas por los automoviles en términos de cantidad por distancia
recorrida. Sin embargo, aumentos sustanciales en las distancias recorridas por
cada vehiculo, asi como el aumento del nimero de vehiculos en circulacién, ha

generado que la disminucion total de las emisiones sea cada vez menor.
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Las emisiones producidas por un vehiculo se distribuyen entre 3 categorias
distintas:

o Emision en las tuberias de los escapes:

Los desechos de la quema de combustibles fésiles en el motor del
vehiculo son emitidos a través del sistema de escape. Entre los mayores

elementos contaminantes estan:

" Hidrocarburos: son particulas que no reaccionaron en la
combustion o lo hicieron parcialmente, y es el mayor
contribuyente a lo que se conoce como el smog de las
ciudades, asi como es reconocido que es altamente tdxico
para la salud humana. Pueden causar dafios y problemas
en el higado, asi como cancer si se estd continuamente

expuesto a este.

" Oxido Oxido de nitrégeno (NOXx): estos son generados
cuando el nitrégeno reacciona con el oxigeno del aire bajo
la alta temperatura y las condiciones de presion que se
presentan dentro del motor. Las emisiones de estos 0xidos
de nitrégeno contribuyen también para la creacion del smog

asi como para la formacioén de la lluvia acida.

. Monoxido de carbono(CO): un producto de la combustion
incompleta debido a la ineficiencia de estas tecnologias.
Algunos de los efectos nocivos son, que disminuye la

capacidad natural de la sangre para cargar oxigeno en las
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células, llevando consigo peligrosos riesgos asi como

enfermedad cardiaca.

" Dioxido de carbono (CO2): las emisiones del diéxido de
carbono son un tema de mayor preocupacién dentro de
todo el tema del calentamiento global, puesto que es un

gas que produce efecto invernadero, cada vez mas comun.

o Emisiones evaporadas:

Estos son producidos por la evaporacién del combustible, y son
también otro gran factor para la creacién del smog urbano, puesto que
sus moléculas de un peso molecular alto y tienen a estar mas cerca del
nivel del suelo. La gasolina tiende a evaporarse en algunas de estas

formas:

. Ventilacion del tanque de gasolina: el proceso de
calentamiento del vehiculo y aumento de temperatura
desde las bajas temperaturas de la noche hacia las mas
altas durante el dia, hacen que la gasolina en el tanque se
evapore, aumentando la presién dentro del tanque para
igualar la presion atmosférica. Esta presion debe ser
liberada y antes de los controles de emision de gases,

estos gases eran simplemente liberados a la atmosfera.

. Pérdidas de fugas: el escape de los vapores de la gasolina

desde el motor caliente.
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" Pérdidas de recargas: este causa especialmente una gran
cantidad de emisiones de vapores de hidrécarbono. El
espacio desocupado dentro del tanque del vehiculo, es
ocupado por los gases de hidrocarbono, por lo tanto a
medida que el tanque se va llenando de gasolina, estos
gases son desplazados y forzados a salir a la atmésfera. En
adicion a esto, hay pérdidas por evaporacion posteriores y

riesgos de gasolina.
Emisiones del ciclo de vida:
Estos son producidos por todas las actividades asociadas con la
manufactura, el mantenimiento y el desecho de un vehiculo e

incluye objetos como:

. Los recursos energéticos requeridos usados para la

manufactura del vehiculo.

. Solventes volatiles utilizados en el proceso de la

manufactura. (acabados de la pintura del automdvil, etc).

. Descomposicion de materiales sintéticos utilizados para

reducir el peso y simplificar la manufactura.

. Requerimiento de mantenimiento tales como cambio de

aceite o filtros, remplazo de bateria, etc.
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" Requerimiento de desechos que incluyen lubricantes
contaminantes, llantas, metales pesados (plomo, cromo) y

basurero.
6.3.1. Solidos
De acuerdo a la normativa vigente, se define como residuos solidos, tanto
a los sélidos propiamente tales como a los semisolidos, liquidos y gaseosos que
estan confinados; y se catalogan peligrosos cuando presentan algunas de las
siguientes caracteristicas: toxicidad, inflamabilidad, reactividad o corrosividad.

Los residuos solidos generados son:

o Aceites y lodos provenientes de la limpieza de los estanques de

almacenamiento de combustibles y de los equipos de almacenaje y

transporte.
o Aceite usado proveniente de la mantencién de motores y filtros.
o Lodos provenientes de sistemas de tratamiento, por ejemplo camaras

separadoras de aceites y grasas; o simples decantadores.

o Emulsiones de aceite como consecuencia de la limpieza de pisos, etc.
o Solventes usados.
o Textiles contaminados: huaipes, materiales de absorcion (para derrames)

y pafios de limpieza.
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Envases, plasticos y metalicos, contaminados con aceites, solventes,

grasas, eftc.

Baterias agotadas; guia para el control de la contaminacién industrial.

Neumaticos usados.

Repuestos de vehiculos, y miscelaneos (eventualmente cambios

esporadicos de radiadores, refrigerantes, etc.).

Otros residuos solidos que se generan, son los residuos domiciliarios:

Generacion de ruidos.

o Los ruidos generados en estaciones de servicio provenientes

principalmente.

o Los compresores.

o Los vehiculos que ingresan y salen de la estacion; los de mayor
nivel estdn asociados a camiones y autobuses de transporte de

pasajeros.

o Las lavadoras automaticas de automéviles, especialmente las que

utilizan vapor para el lavado de carroceria, chasis y motores.

o Sistema de refrigeracion cuando existe expendido de alimentos.
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. Olores

La operacién de las estaciones de servicio genera olores, producto
basicamente de las emisiones evaporativas producto de la manipulacion del

combustible, y en menor medida de los solventes.

6.3.2. Liguidos

Los residuos liquidos en las estaciones de servicio, se generan de las

siguientes operaciones y fuentes:

o Operacion de la estacion de servicio (lavado de pisos; derrames y
pérdidas de gasolina, solventes, aceites y grasas; mantencion de

vehiculos; y aguas de lluvia).

o Servicio de lavado de automdéviles (lavado automatico de automoviles, y

lavado manual de carroceria, chasis y motores).

o Aguas servidas domésticas.

o Sistema de control para residuos liquidos

Existen los siguientes procesos para el tratamiento de los residuos
liquidos de las estaciones de servicio, generalmente para la separacion de

hidrocarburos, aceites y grasas.

. Camara sedimentadora: permite la separacion gravitacional
de particulas; debe ser construida con materiales

impermeables a aceites (hormigbn con recubrimiento
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resistente a aceites). No retiene aceites flotantes; sin

embargo se utiliza como pretratamiento.

Camara interceptora de aceites y grasas: el método mas
simple de separacion de aceites flotantes; consiste en una
camara, con un tiempo de retencion suficiente y bafles; en
este proceso de separacion gravitacional se retienen
solamente los aceites libres, y es poco eficiente en el caso

de aceites emulsificados.

Separador de coalescencia: es similar al separador
gravitacional anterior, sin embargo se caracteriza por una
mayor eficiencia por el uso de laminas o mallas. EIl proceso
de adsorcion/coalescencia de hidrocarburos utiliza laminas
(materiales porosos con mayor superficie) para la
aglomeracion de las gotas de aceite sobre su superficie
(aumentando asi el tamafio de las gotas), para
posteriormente separar el aceite por flotacién gravitacional.
En ausencia de emulsiones estables (sin uso de
detergentes) es capaz de lograr un contenido residual de

hidrocarburos del orden de < 10 a 20 miligramo por litro.

Desemulsificaciébn quimica: previo al uso de reactivos
quimicos (floculantes) y sobresaturacion con aire
comprimida, los aceites se separan por medio de un
proceso de flotacion; el proceso es factible para aceites
emulsificados en forma estable y para flujos mayores, sin

embargo implica costos elevados.
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. Existen otras variantes del proceso: procesos tipo batch
para caudales menores, y el electro-flotacion.
Desemulsifacion mecanica (filtracion por membrana). Por
medio de presidn, los efluentes se filtran por médulos de
membranas sintéticas, los cuales retienen aceites e
hidrocarburos (incluyendo aceites emulsificados y solubles);
no requiere reactivos, sin embargo implica costos elevados
de energia y desgaste de membranas (debido a problemas
de obstruccion de las membranas, no es apto para todo tipo

de residuos liquidos).

= Otros procesos: filtracibn por carbon activado o
evaporacion. Estos sistemas, para los cuales existen
aplicaciones para otro tipo de industria, han sido estudiados

s6lo a nivel guia para el control de la contaminacion.

o Estaciones de servicio que proporcionan combustible y aceite para
las unidades de la empresa.

Se cuenta por esta razén con valores de eficiencias y costos.

Existe mucha oferta internacional de equipos separadores de aceites y
grasas. Con respecto a la eficiencia de cada uno de los sistemas mencionados,
depende fundamentalmente de los tipos de aceite que estan contenidos en las
aguas residuales, y de la presencia de detergentes. Los aceites pueden estar

presentes en distintas formas:

" Aceite libre en forma de gotas dispersas, factibles de

separar gravitacionalmente.
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" Aceite emulsificado en forma estable, en forma de gotas
muy dispersas (de un tamafio menor que 0,1 milimetro),
cuya separacion gravitacional requiere una aglomeracion

previa.

" Aceite emulsificado en forma estable, no susceptible al
efecto de coalescencia y cuya separacion no es factible; y
aceite disuelto, a nivel molecular (en concentraciones muy

bajas, aproximadamente 3 miligramo por litro.

De acuerdo al tipo de aceite y a la fraccion del mismo, que estén
contenidos en un agua residual, se utilizan los sistemas de separacion que sean
compatibles, y que cumplan con la norma vigente. La eficiencia del sistema
dependera por tanto de la fraccibn presente de cada tipo de aceite, y del
detergente. Los aceites emulsificados en forma estable, y los aceites disueltos
son los mas dificiles de separar, y requeriran de sistemas mas complejos y

caros.

En términos generales el separador gravitacional, de gran uso, no es
recomendable para la mayoria de los residuos liquidos con contenidos de
aceites y bencinas livianas, y en presencia de detergentes. El mas
recomendable es el separador de coalescencia.

o Sistema de recirculacion de agua

Lavado de automoviles, la recirculacion de las aguas generadas en el
lavado de automoviles con cero descarga, es una medida de prevencion y
control de alto costo; sin embargo las aguas que se descargan a los sistemas

de alcantarillado o a los cursos de aguas, deben cumplir con la normativa
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vigente en el pais, por tanto deben contar a lo menos con un sistema de
retencion de los aceites y grasas, como pretratamiento, separado de los
residuos provenientes de las otras actividades de la estacion de servicio en la

empresa.

Las aguas de lavado de los sistemas de lavado automatico, pueden ser
recuperadas y reusadas nuevamente en el sistema. Los tratamientos de
recuperacion son basicamente separadores de aceites y sistemas de filtracion
para las particulas solidas. Internacionalmente existen muchas empresas que
ofrecen estos sistemas de recuperacion de agua de lavado, y en general son de

facil operacién y bajos costos de mantencion y operacion.
o Aguas servidas domésticas
Dado que muchas estaciones de servicio se encuentran en zonas
urbanas, generalmente descargan al alcantarillado publico, sin tratamiento
previo. En caso de instalaciones que disponen de un restoran, se requiere
camaras interceptoras de aceites y grasas

o Residuos sélidos de procesos

Los residuos que se deben controlar en las estaciones de servicio, son:

" Aceites usados provenientes de la mantencion de motores y
filtros.
. Solventes usados.
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" Aceite y todos los provenientes de la limpieza de los
estanques de almacenamiento de combustible y de los

equipos de almacenaje y transporte.

Los residuos sélidos, principalmente los aceites usados y solventes
usados, deben ser almacenados apropiadamente y entregados a empresas
recicladoras, y por tanto el sistema de tratamiento se realiza fuera de los

establecimientos.

o Almacenamiento aceite usados

Los aceites usados deben ser recolectados y almacenados en
contenedores resistentes y debidamente identificados. @ Dado que son
sustancias consideradas peligrosas por su inflamabilidad y por contener
sustancias toxicas, deben ser almacenados de acuerdo a lo indicado en el
Reglamento sobre Manejo Sanitario de Residuos Peligrosos. En el
almacenamiento, es de especial importancia considerar las caracteristicas de

peligrosidad, por ejemplo se debe cumplir para los aceites que son inflamables:

o Residuos inflamables

" Prohibiciébn del uso de aparatos, instrumentos o equipos

con emision de chispas.

. Conexion a tierra de los equipos eléctricos que puedan

producir descargas estaticas.

" El area de almacenamiento debe estar lejos de fuentes de

calor.

95



" El area de almacenamiento debe estar adecuada y

permanente ventilada (en forma natural o forzada).

6.4. Mitigacion y compensacion

Las medidas de mitigacion tienen por finalidad evitar o disminuir los
efectos adversos producidos por una obra o accién del proyecto, o alguna de
sus partes, cualquiera sea su fase de ejecucidon. Aquellos impactos que no
puedan ser evitados completamente mediante la no ejecucién de dicha obra,
tendran que ser minimizados o disminuidos mediante una adecuada limitacion
o reduccion de la magnitud o duracion de ésta o a través de la implementacion

medidas especificas.

Las medidas de reparacion y/o restauracion tienen por finalidad reponer
uno o mas de los componentes o elementos del medio ambiente a una calidad
similar a la que tenian con anterioridad al dafio causado o, en caso de no ser

ello posible, restablecer sus propiedades basicas.

Las medidas de compensacion tienen por finalidad producir o generar un
efecto positivo alternativo y equivalente a un efecto adverso identificado, las
que incluirdn el reemplazo o sustitucion de los recursos naturales o elementos
del medio ambiente afectados, por otros de similares caracteristicas, clase,

naturaleza y calidad.

Las medidas de prevencion de riesgos tienen por finalidad evitar que
aparezcan efectos desfavorables en la poblacibn o en el medio ambiente,
debido a eventuales situaciones de riesgo al medio ambiente identificadas en la

prediccién y evaluacion del impacto ambiental.
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6.4.1. Reciclaje en ruta de distribucion

Durante el recorrido de una ruta, se encuentra con el reto de ¢Qué hacer
con los desechos? En este caso el piloto y el auxiliar deben manejar los
desechos a manera de reducir el impacto al ambiente, y a la vez generar alguin
beneficio para la empresa. Por lo que se planea implementar un programa de

manejos que se describe a continuacion:

Por cada pedido entregado serd necesario que los clientes retornen el
material de empaque, embalaje y contenedores, para su reusd. Para reusarlo
nuevamente se inspecciona primero el estado de los mismos y de esa forma se

determinara si se reutilizan o se manda a una planta de reciclaje.

El programa se basa en cada empaque que se somete a laboratorio de
calidad para su verificacion, luego de haber pasado la prueba, pasa al area de
bodega para tener en el inventario. El material que no pasa se empaca, se
hace un despacho cada fin de semana para la empresa que recicla carton y
plastico.

6.4.2. Reciclaje en la empresa

El reciclaje es el uso, reus6 o recuperacion de los constituyentes de un
residuo. EIl uso implica utilizar directamente el residuo en diferentes procesos;
no es necesario que el residuo sea procesado antes. El reuso implica utilizar el
residuo directamente en el mismo proceso; el reusé tampoco requiere que el
residuo sea procesado. La recuperacion es la regeneracion de un constituyente
para su reusd, la recuperacion puede ser realizada en el mismo

establecimiento, o externamente, a través de empresas recicladoras.
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En las actividades de la empresa se pueden realizar reducciones en la

fuente y eventualmente reciclaje, pero dentro de la empresa:

o Procedimientos operacionales

Las buenas practicas operacionales son procedimientos o politicas

institucionales que dan como resultado la reduccion de los residuos. Entre ellos

se incluyen:
o) Practicas para prevencion de las pérdidas.
o Prevencién de derrames.
o Mantencion preventiva.
o Preparacién para las emergencias.
o Segregacion de los flujos de residuos.
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CONCLUSIONES

Se disefid y se elaboran los procesos de compra de materias primas,
insumos Yy servicios, incluyendo formatos para evaluacion reevaluacion

de proveedores de materia prima, insumos y materiales.

La implementacion de la optimizacion de rutas mejoras significativas en
los indicadores que miden la efectividad de entrega, la maximizacion de
las ventas y visitas al cliente, asi como la minimizacién de las distancias
recorridas para llegar a los puntos de venta y ahorro en los tiempos de
recorrido y servicio, aportando finalmente reduccion en los costos de

distribucion en el mercado.

La optimizacion de rutas establece mejores practicas operativas, como
la reorganizacion de los territorios, para evitar que dos mas rutas
recorran la misma area de visita de cliente; asi también la
estructuracion de recorridos légicos que representan ahorro en
combustible, depreciacion de vehiculos utilizados para las ventas y

mano de obra.

Los resultados de la optimizacion indica la apertura de 4 rutas en el
area metropolitana como la ubicacion de clientes que se le brindan el
servicio, los cuales fueron ubicados en la fase de analisis de ventas y

geolocalizacién de los puntos de ventas.

La utilizacion de tecnologia y una administracion eficiente proporciona

los elementos necesarios para generar rentabilidad a la compafiia, por
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medio de la ejecucion de procesos de venta mejor estructurados como
la organizacién de rutas que sean productivas y alcancen la mayor

cobertura de clientes en el mercado.

100



RECOMENDACIONES

Los indicadores de optimizacion de rutas como: ventas, costo, distancia
y tiempo deben ser monitoreados semanalmente luego de la
implementacion de las rutas de optimizadas, para medir el impacto de la
realizacion de los cambios en la estructura actual del Departamento de

Ventas.

En la realizacion de la nueva fase de optimizacion, se debe realizar un
control semanal de los cambios, altas y bajas que se generan en la
base de datos de los clientes geolocalizado, para que la misma se
actualice constantemente y los resultados de la optimizacion se genere
eficazmente y sean puestos en marcha cuando se logre un acuerdo con

la Gerencia de Ventas.

Los tiempos de servicio en los diferentes niveles de ventas, deben ser
ajustados a un tiempo en el cual el vendedor brinde un servicio de
calidad a los clientes que visite durante la ruta del dia y no incurran en

movimientos erroneos que afecten la ejecucion del punto de venta.

En la implementacion de las rutas optimizadas, debe realizarse una
reunion con la Gerencia de Ventas, gerente distribucion y fuerza de
ventas, en la cual se presenten los beneficios que obtendran como
Departamento de Ventas y a su vez, la empresa con la puesta en
ejecucion del proyecto para generar el compromiso y participacion

activa en todas las etapas del mismo.
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Apéndice 1.

Formulario de evaluacién de objetivos

NOMBRE:

CARGO

AREA:..

FECHA

OBJETIVOS PLANTEADOS

PLAZOS

OBJETIVOS ALCANZADOS

%

LOGRO

PERIODO DE EVALUACION DESDE .................... HASTA.....cooiiis

1.- Medidas para el mejoramiento

2.-.Fortalezas.

3.- Debilidades

4.- Planes de capacitacion

SUGERENCIAS Y COMENTARIOS DEL EVALUADOR

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 2. Mapa de compactacion
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Hojas de control de visita al cliente por rutas

Apéndice 3.
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Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 4. Encuesta al cliente

INFORMACION DEL CLIENTE

No. fecha:

Nombre del negocio

teléfono

Direccion

Nombre del propietario

Productos Similares

tipo de mobiliario y equipo de enfriamiento:

congeladores proporcionados por la empresa

Si no porque:

Actitud del vendedor :

conoce todos los productos el vendedor:

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 5. Formato de seguimiento al cliente

) . rogramacion de darle
Cliente contacto comentario |fecha P g' .
seguimiento

nombre del vendedor :
avalado por el supervisor Gerencia Comercial:

Fuente: elaboracion propia.

Apéndice 6. Informe de punto de entrega
Producto: Helados
Tiempo Unidades Precio unitario Ingresos
Que se El valor que se El vralg:;otal
Dias /fechas Venta real pretende pretende vende s
proyeccion
vender guetzales .
al dia
lunes/ 06/05/2012 1,400 1,300 2,000
Martes 1,400 1,300 2,000
miércoles 1,400 1,300 2,000
Jueves 1,400 1,300 2,000
Viernes 1,400 1,300 2,000
Sébado 700 650 1000
total a la semana 7,700 7,150 11,000

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 7.

Documento de despacho

Distribuidora de helados

Guia de despacho No. 1524500

Dia mes ARo
Numero de nit: XXXXXXXX
Senor(es) nit:
Direccion:
UNIDAD ARTICULO UNITARIO TOTAL

FIRMA DEL DESPACHADOR

RECIBI CONFORME

Fuente: elaboracion propia.
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Programacién de rutas

Apéndice 8.
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Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 9. Liquidacién de rutas

1. Entrega 2. Realiza deposito de
devoluciones a bodega cheques y efectivo al
banco
5. El hquidador revisa 3. Agrupa
v s1 todo esta correcto, mnformacion de
firma de recibida la facturas de crédito.
hoja de liquidacion. de bonificaciones. copia
lo contrario sugiere de depésito,
REVISAR DE documentos de bodega
NUEVO EL
PROCESO

4. Realiza la entrega
formal al liqudador.

Fuente: elaboracion propia.
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Apéndice 10. Vales de combustible

Numero  correlativo
Nombre de la empresa

de vales
Direccion de la empresa
Cliente: Juan Pérez Fecha 20/02/2012
Numero de 194 CDZ
placas
Cantidad de Tipo de gasolina  Cantidad Pre,C'O por
galones galén
6.035 gal Super 200 34.5

Firma Autorizada

Fuente: elaboracion propia.
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