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ANEXO B



LISTA DE ABREVIATURAS

SKU: Unidad de mantenimiento en almacén.
DPP: Canal de farmacias, droguerias y perfumerias.
HFS: Canal de tiendas de alta frecuencia.

HSM: Canal de supermercados.



INTRODUCCION

Procter & Gamble Venezuela es una empresa multinacional, comercializadora de
productos de cuidado personal y del hogar, establecida en nuestro pais desde el afio 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 extrafiar, la estabilidad financiera de esta importante empresa se ha
visto afectada por la compleja situacion que atraviesa el pais dese hace ya varios afios. Siendo
el primer factor d¢ AFECTACION la entrada a regulacion del 95% del portafolio de
productos que maneja la multinacional norteamericana en Venezuela. Hecho que llegd a
poner en duda la rentabilidad de la misma y le tradujo consecuencias respecto al resto de la

Division 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 supervision del proceso de planificacion de produccion de las plantas
ubicadas en Barquisimeto y Guatire y la automatizacion de los procesos de asignacion de
productos, especialmente detergente en polvo, a los clientes con el fin de mejorar la eficiencia

de la compaiiia.

Adicionalmente, desde el mes de Junio del presente afio, el 85% de los productos
pertenecientes al portafolio de Procter & Gamble Venezuela salieron de regulacion por lo
que se establecieron diferentes estrategias comerciales, entre ellas la incorporacion al
mercado de productos de categoria Premium (alto valor) que tienen como intencion aumentar
las utilidades de la compaiia, por lo que nace un proyecto de supervision de este portafolio

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

En el presente informe tiene como intencioén informar al lector sobre los proyectos de
supervision y automatizacion de asignacion de productos antes mencionados que se han
venido realizando durante la pasantia correspondiente en el departamento de Operaciones

Comerciales de Procter & Gamble Venezuela.



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

llevan a cabo en la compafia para asi, disminuir costos y aumentar las utilidades.

Objetivos especificos
e FElaborar un reporte de supervision del cumplimiento de la planificacion de
produccion de las plantas de Barquisimeto y Guatire.
e Elaborar un reporte de supervision de las ventas del portafolio de productos de alto
valor lanzado recientemente al mercado.

e Automatizar el proceso de asignacion de detergente en polvo a los clientes.



CAPITULO1

LA EMPRESA

1.1 Departamentos de Ventas y Operaciones Comerciales.

La estructura del Departamento de Ventas de P&G Venezuela estd conformado de la
siguiente manera: Un director, tres (3) equipos de venta los cuales dos (2) de ellos se dividen
geograficamente el territorio nacional (Oriente y Occidente) y el tercero maneja los clientes
mas importantes (clientes claves), cada uno de ellos encabezados por sus respectivos Lideres
de Grupo. Estos equipos a su vez, estan conformados por Gerentes de Unidad que se encargan

del trato directo y la negociacion con sus clientes.

Por su parte, el departamento de Operaciones Comerciales estd compuesto por el
Director (mismo director que el departamento de ventas), un Lider de Grupo, tres (3)
Gerentes de Categoria (Detergentes, Panales - Toallas femeninas y Cuidado del Cabello —

Afeitado) y un pasante que se encarga de dar soporte a todo el departamento.
1.2 Areas geogrificas del departamento de ventas.

Area 1 — Dto. Capital, Miranda y Vargas.

Area 2 — Falcon y Zulia.

Area 3 — Monagas, Sucre, Anzoategui y Nueva Esparta.

Area 4 — Anzoategui, Bolivar, Amazonas, Delta Amacuro.

Area 5 — Apure, Aragua, Carabobo, Cojedes y Guérico.

Area 6 — Barinas, Mérida, Tachira y Trujillo.

Area 7 — Lara, Portuguesa y Yaracuy



1.3 Canales de comercializacion.

DPP — Droguerias, farmacias y perfumerias.
HFS — Bodegas (tiendas de alta frecuencia).
C&C — Mayoristas.

HSM — Supermercados.

1.4 Sistema de informacion de la empresa.

La empresa cuenta con el sistema de gestion empresarial SAP, que se adapta
perfectamente a sus necesidades. Incluye el modulo SD (Sales & Distribution) que permite
un manejo avanzado de inventarios, productos, estados de 6rdenes de compra, facturacion,
entre otros. Este programa es la base para la obtencion de toda la data que alimenta a los

reportes generados en la compaiia.



CAPITULO II

MARCO METODOLOGICO

Para elaborar los dos (2) proyectos de asignacion y el de automatizacion se usaron las

bondades que posee la herramienta Microsoft Excel 2013.
1. Proyectos de supervision:
1.1. Ventas del Portafolio Premium.

Inicialmente, los Gerentes de Categoria del departamento de Operaciones Comerciales
establecen los objetivos de venta (nimero 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 informacién. Los objetivos en
Bolivares, se calculan con el precio de venta de la caja de cada producto, esta informacion

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 asi 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 formulacion de
manera tal que solo sea necesario ingresar la data obtenida del reporte de SAP para que se

actualice todo el reporte.

Los cuadros indicadores, que comparan el desempefio 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 funcién a alguna condicion

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

El Departamento de Logistica suministra la lista de SKUs y el nimero de cajas que se
van a estar produciendo durante el mes en curso. Seguidamente, se organizan segun la

categoria que pertenecen y el tamafio de la presentacion.

En el formato del reporte se agregan 7 columnas las cuales contienen: nimero de cajas
que se tiene planeado producir en el mes (meta), peso que representan las cajas planificadas
de cada SKU en su categoria, cantidad de cajas producidas hasta la fecha, peso que
representan las cajas producidas de cada SKU en su categoria, cantidad de cajas faltantes
para alcanzar la meta de produccion, porcentaje de cumplimiento de la meta y finalmente un

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

Luego, se formula la hoja de Excel y se usa el Formato Condicional antes mencionado
de manera que la actualizacion de la informacion de este reporte sea rapida y expedita. Esta
data, al igual que el reporte del Portafolio Premium, se alimenta de un reporte semanal

proveniente de SAP.

2. Proyecto de automatizacion del proceso de asignacion de detergente en polvo.

Para este proyecto se utiliza la herramienta de analisis Solver de Microsoft Excel, la
cual esta disefiada para resolver problemas de optimizacion en base a una funcidn objetivo,

variables y restricciones correspondientes a este caso de estudio.

Previo al uso de la herramienta es necesario agrupar a los clientes por area geografica
y canal al que pertenecen puesto que trabajar con todos ellos (mas de 900) de manera
simultdnea es inviable ya que Solver tiene la limitacion de poder trabajar s6lo con un maximo

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

Inicialmente, para entender el problema presentado, se selecciona un grupo Area-Canal
(Area 5 - HSM) con pocos clientes de modo que, junto con los tres (3) SKU de detergentes
que se estan comercializando hoy en dia, se obtenga un caso de estudio que permita librarnos

de la limitacion antes mencionada.
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Seguidamente, se procede a elaborar un formato en Excel que permita utilizar la
herramienta de manera sencilla. Sefialando las variables, restricciones y la funcion objetivo

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

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 asi realizar el mismo

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

RESULTADOS Y DISCUSION

A continuacion se discutiran los resultados obtenidos siguiendo con lo planteado en el

marco metodologico presentado en el capitulo anterior.

1. Proyecto de supervision de ventas del Portafolio Premium.

Se realizé un reporte diario que contiene informacion e indicadores graficos sobre las
ventas acumuladas al mes (en cajas y en bolivares) de los SKU pertenecientes al Portafolio
Premium. Este, cuenta con la estructura organizativa del departamento de ventas de forma

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

Referente a los indicadores, el reporte de supervision tiene dos (2) opciones de
visualizacion: resumen y detallada. La primera, muestra la informacién 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 segin su
rendimiento en el mes a los gerentes y quipos respectivamente, indicando en color verde a
aquellos cuyo indice de venta en Bolivares supere al Total Venezuela. En color amarillo,
aquellos que lleven el 80% y en rojo los que vayan por debajo del 80% del indice

mencionado.

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

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

Este reporte permitido a los departamentos de Ventas y Operaciones Comerciales, asi
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 compaiiia.
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1. Proyecto de supervision del cumplimiento del plan de produccion en plantas.

Se elabord un reporte semanal que contiene la informacion de las metas establecidas en
el plan de produccion de las plantas y como esta siendo cumplido con el pasar de los dias.
Adicionalmente, posee una columna con indicadores graficos, en colores, que permiten
identificar facilmente el estado de cada SKU. El rojo indica que se estd produciendo el
producto fuera de la planificacion, amarillo indica que se esta produciendo de acuerdo al plan
de produccion pero atn no se ha llegado al objetivo y el verde, que la produccion va de

acuerdo a lo planificado.

Este reporte ha tenido gran aceptacion ya que permite que miembros de los departamentos
de Logistica, Operaciones Comerciales y la alta gerencia puedan identificar de forma sencilla
cudles son las distorsiones o incumplimientos durante la produccion de las plantas. Asi
mismo, sefiala cuales son los procesos que se deben revisar y ayuda a la toma de decisiones

para sus ajustes.

2. Proyecto de automatizacion del proceso de asignacion 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 analisis So/ver no posee la capacidad

necesaria para poder resolver el problema.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La realizacion de los proyectos antes mencionados en el Departamento de

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

conclusiones:

1. Laempresa se encuentra en una etapa de busqueda de nuevas soluciones y decisiones
para afrontar de la mejor manera el dificil contexto que atraviesa el pais.

2. No se llevaba un control detallado de la venta de los productos pertenecientes al
portafolio de alto valor, ni del desempefio de los miembros del departamento de
ventas en referencia a este tipo de productos.

3. Las plantas, sorprendentemente, no cumplen con la planificacion de la produccion
establecida por el departamento de logistica y la alta gerencia.

4. El proceso de asignacion 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 regulacion y con la vuelta de
competidores al mercado, la empresa debe enfocarse nuevamente en las estrategias
de negociacion con los clientes.

6. Se deben realizar ajustes estrictos en las plantas con el fin de que estas cumplan a
cabalidad con la planificacion de la produccion establecida.

7. Se debe utilizar una herramienta de anélisis mas avanzada que Solver de Microsoft
Excel puesto que esta no tiene la capacidad de manejar todas las variables necesarias
en el proceso de asignacion.

8. Esnecesario realizar un estudio o revision de los procesos que se llevan a cabo dentro

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

ANEXO A

FORMATO DEL REPORTE DE SUPERVISION DE VENTAS DEL PORTAFOLIO
PREMIUM (RESUMEN Y CUADROS INDICADORES).

o  Premium Portfolio Report

. 1ots 9° K7
= =
SH+00 [SU] SH+00 [Bs.]

P&G i SH+00 IX vs. Obj. Obj. SH+00 IX vs. Obj.
TOTAL VENEZUELA 36,665 40% 2,881,929,256 1,062,477,667 36.9%

Team 1 - NKA j. e j. SH+00 IX vs. Obj.
PATRICIA PEREZ 1,120,983,724 429,680,291 38.3%
UNIT 11 - Vacante 289,528,660 32,657,219 11.3%,
UNIT 12 - Eduardo Rocco 831,455,064 397,023,072 47.8%|

Team 2 - Occidente Obj. j- Obj. SH+00
TANIA MOLINA 27,890 872,519,093 372,606,602

UNIT 21 - Haydn Boos (Area 2) 7,872 240,809,187 80,791,178
UNIT 22 - Leonel Rivera (Area 7) 4,968 153,242,058 148,168,963
UNIT 23 - Susana Suarez (Area 5 & 6) 15,050 478,467,847 143,646,461

Team 3 - Centro Oriente j. | Obj. SH+00

JUAN VICENTE CHACON 888,426,439 260,190,774

UNIT 31 - Hugo Leal (Area 1) 197,087,491 44,943,874 22.8%
UNIT 32 - Alvaro Nieves (Area 1) 325,476,310 97,256,572 29.9%|
UNIT 33 - Arturo Marchén (Area 4) 173,943,638 97,765,372 56.2%
UNIT 34 - Mariela Pérez (Area 3) 191,919,001 20,224,955 10.5%

&2 2 04/10/2016
Gillette %, PANTENE
Time elapsed 13%
|Tota| Venezuela SH+0O [Bs.] | 36.9% |

DAILY RANKING BY TEAMS
TEAM IX vs. Obj. [Bs]
TEAM 2 - OCCIDENTE [@) 42.7%
TEAM 1 - NKA @] 38.3%
TEAM 3 - CENTRO ORIENTE  |O) 29.3%

DAILY RANKING BY UNITS
UNIT MANAGER X vs. Obj. [Bs]
UNIT 22 96.7%
UNIT 33 56.2%
UNIT 12 47.8%
UNIT 21 ) 33.5%
UNIT 23 30.0%
UNIT 32 ¢ 29.9%
UNIT 31 22.8%
UNIT 11 11.3%
UNIT 34 10.5%

@ >= TOTAL VENEZUELA
(O >=80% TOTAL VENEZUELA
(O <80% TOTAL VENEZUELA
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ANEXO B

FORMATO DEL REPORTE DE SUPERVISION DEL CUMPLIMIENTO DE LA
PLANIFICACION DE LA PRODUCCION.

Q0 Tracking BOP /0572016

[rime e1apsed i 100%] SH+00 vs. BOP Color Coding: |> Time Elapsed [STImEEaBeed]

SKU DESCRIPTION Ol SH+00 vs BO!
BABY CARE
JUEGOS Y SUENOS
PREMIUMCARE
RECIEN NACIDO
SUPERSEC

Size:

Pequefios (RN -XP -P)
Medianos (M)
Grandes (G)

Extra Grande (XG - XXG)
FABRIC CARE

DRY LAUNDRY

ACE

ARIEL

RINDEX

size:

810gr-1kg
2.4kg-27kg
skg-Sdkg

HOL

ARIELLIQUIDO

pendiente (Pagliuca)

Posible Remanente

B

i 8

3

440m!
| B
HAIR CARE

SHAMP

HEAD &SHOULDERS

PANTENE

400mi

750mi

TRATAMIENTO PANTENE
AMPOLLAS

CREMAS PARA PENAR
Wremcare

[ALWAYS ACTIVE ULTRA ST
[ALWAYS ACTIVE ULTRAS3
[ALWAYS NOCHE SECA
[ALWAYS POSTPARTO
[ALWAYS PANTILINERS
[ALWAYS PLATINUM TAMPON

Pendiente

Pendiente

,.
g
5

5

Remanentes de Agosto
Remanentes de Agosto
Remanentes de Agosto
Remanentes de Agosto
BELLOW BOP

Remanentesde Agosto

9999999 |9 34 88

ALWAYS PROTEC TOTAL SECA Remanentes de Agosto
[ALWAYS PROTECCION PLUS 73% BELLOW BOP pendiente
[TESS FLUJO MOD 2

& ¥

[ALWAYS PLATINUM TAMPON
BLADES & RAZORS
PRODUCCION LOCAL
PRESTOBARBA3 FEM

PRST3 ELH DIS 2 Indist
IMPORTADO

M3 Turbo Razor 1 up

Fusion ProGlide Cartridges
Fusion ProGlide Flexbal 1up
Fusion ProGlide Ge! Sensitive
M3 Turbo CRT

VENUSCRT2

VENUS RAZOR 1UP

SHAVE CARE

FUSION PROGLIDE GEL SENSTIVE BELLOW BOP
MACH3 SMOOTH GEL BELLOW BOP
SATIN CARE GEL

Deplet de Tess, se atrasé lainiciativa (Indira) 1 mes

g

Remanentes de Agosto
Remanentes de Agosto
BELLOW BOP

! !I!
R

Los SKU con observaciones pendientes 0 con un BOP STATUS diferente 2 "OK” serandiscutidos el proximo Martes, 4 de Octubre.
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