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INTRODUCCIÓN 

 Procter & Gamble Venezuela es una empresa multinacional, comercializadora de 

productos de cuidado personal y del hogar, establecida en nuestro país desde el año 1950 y 

desde entonces ha brindado a los venezolanos productos de primera calidad con el fin de 

satisfacer todas sus necesidades. 

 Como no es de extrañar, la estabilidad financiera de esta importante empresa se ha 

visto afectada por la compleja situación que atraviesa el país dese hace ya varios años. Siendo 

el primer factor de AFECTACIÓN la entrada a regulación del 95% del portafolio de 

productos que maneja la multinacional norteamericana en Venezuela. Hecho que  llegó a 

poner en duda la rentabilidad de la misma y le tradujo consecuencias respecto al resto de la 

División Internacional. 

 A pesar de esto, P&G Venezuela ha seguido trabajando arduamente para afrontar las 

adversidades y seguir presente en el mercado venezolano a través de diferentes proyectos. 

Entre ellos, los de supervisión del proceso de planificación de producción de las plantas 

ubicadas en Barquisimeto y Guatire y la automatización de los procesos de asignación de 

productos, especialmente detergente en polvo, a los clientes con el fin de mejorar la eficiencia 

de la compañía. 

  Adicionalmente, desde el mes de Junio del presente año, el 85% de los productos 

pertenecientes al portafolio de Procter & Gamble Venezuela salieron de regulación por lo 

que se establecieron diferentes estrategias comerciales, entre ellas la incorporación al 

mercado de  productos de categoría Premium (alto valor) que tienen como intención aumentar 

las utilidades de la compañía, por lo que nace un proyecto de supervisión de este portafolio 

en particular con el fin de aumentar la ventas y por ende las utilidades de la compañía. 

 En el presente informe tiene como intención informar al lector sobre los proyectos de 

supervisión y automatización de asignación de productos antes mencionados que se han 

venido realizando durante la pasantía correspondiente en el departamento de Operaciones 

Comerciales de Procter & Gamble Venezuela. 
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Objetivo general 

Realizar proyectos que permitan mejorar el control y la eficiencia de los procesos que se 

llevan a cabo en la compañía para así, disminuir costos y aumentar las utilidades. 

Objetivos específicos 

 Elaborar un reporte de supervisión del cumplimiento de la planificación de 

producción de las plantas de Barquisimeto y Guatire. 

 Elaborar un reporte de supervisión de las ventas del portafolio de productos de alto 

valor lanzado recientemente al mercado. 

 Automatizar el proceso de asignación de detergente en polvo a los clientes. 
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CAPITULO I 

LA EMPRESA 

1.1 Departamentos de Ventas y Operaciones Comerciales. 

La estructura del Departamento de Ventas de P&G Venezuela está conformado de la 

siguiente manera: Un director, tres (3) equipos de venta los cuales dos (2) de ellos se dividen 

geográficamente el territorio nacional (Oriente y Occidente) y el tercero maneja los clientes 

más importantes (clientes claves), cada uno de ellos encabezados por sus respectivos Líderes 

de Grupo. Estos equipos a su vez, están conformados por Gerentes de Unidad que se encargan 

del trato directo y la negociación con sus clientes. 

Por su parte, el departamento de Operaciones Comerciales está compuesto por el 

Director (mismo director que el departamento de ventas), un Líder de Grupo, tres (3) 

Gerentes de Categoría (Detergentes, Pañales - Toallas femeninas y Cuidado del Cabello – 

Afeitado) y un pasante que se encarga de dar soporte a todo el departamento. 

1.2 Áreas geográficas del departamento de ventas. 

Área 1 – Dto. Capital, Miranda y Vargas. 

Área 2 – Falcón y Zulia. 

Área 3 – Monagas, Sucre, Anzoátegui y Nueva Esparta. 

Área 4 – Anzoátegui, Bolívar, Amazonas, Delta Amacuro. 

Área 5 – Apure, Aragua, Carabobo, Cojedes y Guárico. 

Área 6 – Barinas, Mérida, Táchira y Trujillo. 

Área 7 – Lara, Portuguesa y Yaracuy 
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1.3 Canales de comercialización. 

DPP – Droguerías, farmacias y perfumerías. 

HFS – Bodegas (tiendas de alta frecuencia). 

C&C – Mayoristas. 

HSM – Supermercados. 

1.4 Sistema de información de la empresa. 

La empresa cuenta con el sistema de gestión empresarial SAP, que se adapta 

perfectamente a sus necesidades. Incluye el módulo SD (Sales & Distribution) que permite 

un manejo avanzado de inventarios, productos, estados de órdenes de compra, facturación, 

entre otros. Este programa es la base para la obtención de toda la data que alimenta a los 

reportes generados en la compañía. 
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CAPITULO II 

MARCO METODOLÓGICO 
 

Para elaborar los dos (2) proyectos de asignación y el de automatización se usaron las 

bondades que posee la herramienta Microsoft Excel 2013.  

1. Proyectos de supervisión: 

1.1. Ventas del Portafolio Premium. 

Inicialmente, los Gerentes de Categoría del departamento de Operaciones Comerciales 

establecen los objetivos de venta (número de cajas) de los SKUs correspondientes al 

Portafolio Premium de cada Gerente de Unidad del departamento de Ventas y se procede a 

elaborar, en Microsoft Excel, una matriz que posea toda esta información. Los objetivos en 

Bolívares, se calculan con el precio de venta de la caja de cada producto, esta información 

de obtiene de la lista de precios del mes correspondiente. 

Luego, se ingresa a SAP y se genera un reporte que contenga la cantidad de cajas de 

cada producto del Portafolio Premium perteneciente a cada Equipo y Gerente de Unidad. 

Este paso se realiza diariamente para así obtener el reporte actualizado. 

Se elabora en Excel un cuadro informativo que contenga la estructura organizacional 

del departamento de ventas y la lista de los SKUs disponibles y se realiza la formulación de 

manera tal que sólo sea necesario ingresar la data obtenida del reporte de SAP para que se 

actualice todo el reporte. 

Los cuadros indicadores, que comparan el desempeño entre los Equipos y los Gerentes 

de Unidad, se llevan a cabo gracias las opciones de Formato Condicional, que permiten 

agregar barras de progreso y cambiar de color de una celda en función a alguna condición 

determinada. 
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1.2.Cumplimiento del plan de producción en plantas. 

El Departamento de Logística suministra la lista de SKUs y el número de cajas que se 

van a estar produciendo durante el mes en curso. Seguidamente, se organizan según la 

categoría que pertenecen y el tamaño de la presentación. 

En el formato del reporte se agregan 7 columnas las cuales contienen: número de cajas 

que se tiene planeado producir en el mes (meta), peso que representan las cajas planificadas 

de cada SKU en su categoría, cantidad de cajas producidas hasta la fecha, peso que 

representan las cajas producidas de cada SKU en su categoría, cantidad de cajas faltantes 

para alcanzar la meta de producción, porcentaje de cumplimiento de la meta y finalmente un 

indicador por color del estado de la producción de cada producto. 

Luego, se formula la hoja de Excel y se usa el Formato Condicional antes mencionado 

de manera que la actualización de la información de este reporte sea rápida y expedita. Esta 

data, al igual que el reporte del Portafolio Premium, se alimenta de un reporte semanal 

proveniente de SAP. 

2. Proyecto de automatización del proceso de asignación de detergente en polvo. 

Para este proyecto se utiliza la herramienta de análisis Solver de Microsoft Excel, la 

cual está diseñada para resolver problemas de optimización en base a una función objetivo, 

variables y restricciones correspondientes a este caso de estudio. 

Previo al uso de la herramienta es necesario agrupar a los clientes por área geográfica 

y canal al que pertenecen puesto que trabajar con todos ellos (más de 900) de manera 

simultánea es inviable ya que Solver tiene la limitación de poder trabajar sólo con un máximo 

de doscientas (200) variables, incluyendo aquellas que forman parte de las restricciones. 

Inicialmente, para entender el problema presentado, se selecciona un grupo Área-Canal 

(Área 5 - HSM) con pocos clientes de modo que, junto con los tres (3) SKU de detergentes 

que se están comercializando hoy en día, se obtenga un caso de estudio que permita librarnos 

de la limitación antes mencionada. 
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Seguidamente, se procede a elaborar un formato en Excel que permita utilizar la 

herramienta de manera sencilla. Señalando las variables,  restricciones y la función objetivo 

claramente para no tener complicaciones a la hora de realizar alguna modificación. 

Finalmente, se debe evaluar el resultado arrojado por Solver entendiendo si este cumple 

o no con las necesidades del problema o caso de estudio planteado para así realizar el mismo 

método con el resto de los grupos Área-Canal.  
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CAPITULO III 

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 
 

A continuación se discutirán los resultados obtenidos siguiendo con lo planteado en el 

marco metodológico presentado en el capítulo anterior. 

1. Proyecto de supervisión de ventas del Portafolio Premium. 

Se realizó un reporte diario que contiene información e indicadores gráficos sobre las 

ventas acumuladas al mes (en cajas y en bolívares) de los SKU pertenecientes al Portafolio 

Premium. Este, cuenta con la estructura organizativa del departamento de ventas de forma 

que se pueda evaluar el desempeño de cada uno de los gerentes y equipos. 

Referente a los indicadores, el reporte de supervisión tiene dos (2) opciones de 

visualización: resumen y detallada. La primera, muestra la información junto con barras de 

progreso sobre el avance respecto a los objetivos de venta del mes en curso.  

Seguidamente, muestra dos (2) cuadros comparativos que clasifican según su 

rendimiento en el mes a los gerentes y quipos respectivamente, indicando en color verde a 

aquellos cuyo índice de venta en Bolívares supere al Total Venezuela. En color amarillo, 

aquellos que lleven el 80% y en rojo los que vayan por debajo del 80% del índice 

mencionado. 

En la segunda, se muestra la información detallada, junto con las barras de progreso, 

de los SKU organizados por categoría (Pantene, Gillette y Ariel Líquido) para cada gerente.  

Este reporte permitió a los departamentos de Ventas y Operaciones Comerciales, así 

como a algunos los miembros de la alta gerencia, conocer de manera visual y muy sencilla 

el estado de las ventas de los productos pertenecientes al Portafolio Premium el cual es 

fundamental para el bienestar financiero de la compañía. 
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1. Proyecto de supervisión del cumplimiento del plan de producción en plantas. 

Se elaboró un reporte semanal que contiene la información de las metas establecidas en 

el plan de producción de las plantas y cómo está siendo cumplido con el pasar de los días. 

Adicionalmente, posee una columna con indicadores gráficos, en colores, que permiten 

identificar fácilmente el estado de cada SKU. El rojo indica que se está produciendo el 

producto fuera de la planificación, amarillo indica que se está produciendo de acuerdo al plan 

de producción pero aún no se ha llegado al objetivo y el verde, que la producción va de 

acuerdo a lo planificado. 

Este reporte ha tenido gran aceptación ya que permite que miembros de los departamentos 

de Logística, Operaciones Comerciales y la alta gerencia puedan identificar de forma sencilla 

cuáles son las distorsiones o incumplimientos durante la producción de las plantas. Así 

mismo, señala cuáles son los procesos que se deben revisar y ayuda a la toma de decisiones 

para sus ajustes. 

2. Proyecto de automatización del proceso de asignación de detergente en polvo. 

Este proyecto sigue en una fase de desarrollo y no se tienen resultados definitivos. Sin 

embargo, se ha podido observar que la herramienta de análisis Solver no posee la capacidad 

necesaria para poder resolver el problema. 
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 

Conclusiones 

 La realización de los proyectos antes mencionados en el Departamento de 

Operaciones Comerciales de Procter & Gamble Venezuela, permitió llegar a las siguientes 

conclusiones:  

1. La empresa se encuentra en una etapa de búsqueda de nuevas soluciones y decisiones 

para afrontar de la mejor manera el difícil contexto que atraviesa el país.  

2. No se llevaba un control detallado de la venta de los productos pertenecientes al 

portafolio de alto valor, ni del desempeño de los miembros del departamento de 

ventas en referencia a este tipo de productos. 

3. Las plantas, sorprendentemente, no cumplen con la planificación de la producción 

establecida por el departamento de logística y la alta gerencia. 

4. El proceso de asignación de detergente en polvo es ineficiente, se hace de forma 

manual y emplea alrededor de 15 horas semanales. 

 

Recomendaciones 

Finalmente se plantean las siguientes recomendaciones: 

5. Al tener 85% del portafolio total de productos fuera de regulación y con la vuelta de 

competidores al mercado, la empresa debe enfocarse nuevamente en las estrategias 

de negociación con los clientes. 

6. Se deben realizar ajustes estrictos en las plantas con el fin de que estas cumplan a 

cabalidad con la planificación de la producción establecida. 

7. Se debe utilizar una herramienta de análisis más avanzada que Solver de Microsoft 

Excel puesto que esta no tiene la capacidad de manejar todas las variables necesarias 

en el proceso de asignación. 

8. Es necesario realizar un estudio o revisión de  los procesos que se llevan a cabo dentro 

de la compañía, tanto en la parte corporativa como en la industrial.  
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ANEXOS 
 

ANEXO A 

FORMATO DEL REPORTE DE SUPERVISIÓN DE VENTAS DEL PORTAFOLIO 

PREMIUM (RESUMEN Y CUADROS INDICADORES). 
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ANEXO B 

FORMATO DEL REPORTE DE SUPERVISIÓN DEL CUMPLIMIENTO DE LA 

PLANIFICACIÓN DE LA PRODUCCIÓN. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 


