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CAPITULO 1: PRELIMINARES
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3. Resumen.

En este proyecto se llevd a cabo el redisefio de un conjunto de rutas utilizadas para
distribuir los productos elaborados por productos alimenticios Regias, los cuales son
distribuidos en Aguascalientes para resolver los problemas de pérdidas en el centro de
distribucion.

Asi mismo se realizé la compresion de rutas, que eran necesarias para mejorar el flujo
de la distribucion de los productos alimenticios. Ya que es de vital importancia que las
rutas se compriman para evitar que los vendedores de las flotillas se desvien de su ruta
y asi para que los clientes estén contentos.

Para obtener esto se tuvieron que analizar los puntos estratégicos los cuales accionar
las mejoras o mejor conocidos como areas de oportunidad para mejora.

Conforme lo visto, lo aprendido de la carrera se realizé la planificacion y la creacion de
rutas a la hora de compactarlas o de redisefarlas.

Como se sabe cada proceso de distribucién estd conformado por un conjunto de
operaciones las cuales se les tuvo que hacer una mejora continua para que no se fuera
rezagando el proceso en ningln momento.

Aplicando las acciones de compresion y de redisefio en las rutas por medios de estos
dos se obtuvo la reduccién de costos de transporte.

También al lograr la minimizacion de los kilbmetros recorridos por ruta, lo que significa
gue las rutas ya no tuvieron clientes dispersos o fuera de su area a distribuir.

Al darle flujo a las rutas se logr6é un ahorro de combustible notable.

Con el flujo obtenido en cada ruta se logré ahorrar tiempos y eficacia al visitar el mayor
numero de clientes programados, lo cual también ayuda a mejorar la productividad y el

servicio final al cliente, que se refleja en la satisfaccion del cliente.
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CAPITULO 2: GENERALIDADES DEL PROYECTO

5.- Introduccién

En la actualidad toda empresa cuenta con un area de distribucion ya sea a mayor escala
0 en menor escala, todo dependiendo de los alcances y el tamafio de la empresa, las
empresas que tienen enfoque de distribuidora, estas tienen alcances mayores. Como lo
gue es en el caso de productos alimenticios regias ya que esta empresa elabora los
productos y también los distribuye por medio de sus centros de distribucion ubicada en
puntos estratégicos del centro de la republica mexicana.

Al hablar de un centro de distribucion, estamos hablando que es uno de los eslabones
mas importantes en la cadena de suministro ya que este, esta encargado de controlar
los productos que llegan desde la linea del consumidor hasta que llega al consumidor
final ya listo para adquirir el producto.

De este eslabon va depender mucho la satisfaccion del cliente y las utilidades de la
empresa, ya que al no andar bien esto puede crear inconformidad con los clientes y
pérdidas.

Cada centro de distribucion estd conformado por rutas y vendedores los cuales
dependeran mucho del desempefio del CEDIS.

Es por eso que seran los dos puntos de enfoque para aplicar un conjunto de objetivos
gue nos lleven a obtener el resultado deseado.

El proyecto estara constituido por:

En el capitulo 1. Preliminares. Se mostraran los agradecimientos, el resumen en el cual
se dara una breve explicacion de lo que trata el proyecto y indice servira para ubicar en
gue pagina esta cada capitulo y cada tema.

El capitulo 2. Generalidades del proyecto. Estara conformado por introducciéon donde se
escribe un texto breve para dar una idea del tema, descripcion de la empresa u
organizacion y del puesto o area de trabajo del residente es para dar a conocer el
contexto de la empresa y como trabaja, problemas a resolver, priorizandolos es para
exponer la problematica observada en la empresa, objetivos (generales y especificos)
son la guia en la cual se va a basar para lograr resolver los problemas de la empresa y

justificacion aqui se redacta la razon por la cual se hara el proyecto.



El capitulo 3. Marco tedrico. Esta formado por marco tedrico (fundamentos teoricos) este
muestra la informacion que se tuvo que consultar para realizar el proyecto.

Capitulo 4. Desarrollo. Lo conforma Procedimiento y descripcion de las actividades
realizadas aqui en esta seccidén se mostrara ¢,que se hizo para llevar el proyecto a cabo?
y ¢,c0mo se hizo?

Capitulo 5. Resultados. Constituido por resultados donde se mostraran los resultados
obtenidos después de haber llevado a cabo el proyecto.

Capitulo 6. Conclusiones. Este capitulo incluye conclusiones del proyecto.

Capitulo 7 Competencias desarrolladas. Son las competencias desarrolladas y/o
aplicadas es decir el aprendizaje obtenido o que ya se tenia el cual se utilizd para llevar
a cabo el proyecto.

Capitulo 8. Fuentes de informacion. Contendra las fuentes de informacion se dara a
conocer el origen de donde sali6 toda la informacion usada en el marco tedrico.
Capitulo 9 Anexos. Vendran los Anexos, es decir la informacion o documentos extra

necesarios que se ocuparon para realizar el proyecto.



6. Descripcion de la empresa u organizacion y del puesto o area del trabajo del

residente.

Productos alimenticios Regias es una empresa dedicada a la elaboracion y distribucion

de productos alimenticios como tortilla de harina, pan semita, conchas, tostadas, pan

rebanadas entre otros productos.

La empresa esta compuesta por areas funcionales las cueles son:

Ventas y compras. Area encargada de gestionar todos los productos que salen y
entran de la empresa, asi mismo se analizan los resultados de cada semana y
todo se maneja por objetivos de venta por mes y por afio.

Direccion. Area donde el director o titular de la empresa se encarga de estar al
pendiente todos los dias de que todas las areas funcionales estén haciendo bien
su trabajo.

Area de produccién. Area que tiene la funcién de transformar la materia prima en
el producto y esta area también se divide en sub-areas, ya que se elaboran
diferentes tipos de productos que ocupan procesos e ingredientes diferentes.
Area de almacenamiento y distribucién a CEDIS. Aqui se resguarda la materia
prima que entra y se le da salida al producto terminado para reabastecer los 4
CEDIS con los que cuenta actualmente la empresa.

Area de sistemas. Area encargada de gestionar problemas técnicos y de dar
mantenimiento al software SOV que se implementa en la empresa para monitoreo
de cada CEDIS.

Area de recursos humanos. Area encargada de administra el capital humano con
el que cuenta la empresa.

Area de recursos financieros. Area encargada de administrar el capital monetario
con el que cuenta la empresa y se encarga de todos los asuntos financieros
enfocados dentro las areas administrativas.

CEDIS. Se dividen en 4 que es el de Guanajuato, San Luis Potosi, Zacatecas y
Aguascalientes.

Cada CEDIS esta conformado por un almacén, flotilla, gerente de CEDIS,

supervisor de flotilla y un auxiliar administrativo de gerente de CEDIS.



Mision. Satisfacer las necesidades de nuestros clientes y consumidores con productos,
elaborados con espiritu innovador y entregado con excelente servicio en un ambiente de
mejoramiento continuo de los grupos de interés generado riqueza integral para contribuir
al engrandecimiento de México.

Vision. Ser en enero del 2030 una empresa de clase mundial con cobertura en 5 estados
del centro-norte de México y presencia en la unibn americana con procesos certificados
bajo la norma ISO 9001-2015 para garantizar la preferencia y lealtad de los
consumidores.

Objetivos: Ser en enero del 2030 una empresa de clase mundial con cobertura en 4
estados del centro-norte de México y presencia en la union americana con una red de
50000 distribuidores con procesos certificados bajo la norma ISO 9001-2015 para
garantizar la preferencia y lealtad de los consumidores.

Organigrama:

Director general

Gerardo Santillan

Sistemas. 5
| Asesoria legal.

Liliana

Control
interno.

Gerencia de Produccién Recursos Finanzas.
ventas. Humanos. Roberto

Distribucion Carmen

I
[ [ | H
CEDIS San Luis CEDIS CEDIS CEDIS
Potosi Guanajuato Aguascalientes Zacatecas

llustracion 1. Organigrama de empresa de productos alimenticios regias. Fuente:
REGIAS

Principales clientes de la empresa:
e Agroindustrias.

e La huerta.



e Maria Belén.

7. Problemas a resolver, priorizdndolos.

En la empresa se ha notado que hay grandes pérdidas de tiempo, combustible, clientes
y disminucion de ventas en sus rutas de distribucion propuestas, por lo tanto, esto esta
causando gque en vez de crear utilidades se estén teniendo perdidas a nivel financiero,
ya que todos lo CEDIS (Centros de Distribucion) se encuentran en la misma situacion.
En este caso solo se le dara enfoque al CEDIS (Centros de Distribucién) de
Aguascalientes, el problema empez6 desde el momento en que las rutas de distribucion
no fueron creadas o planificadas con estandares o factores logisticos.

Los problemas mas notorios en las rutas son que los vendedores se desvaian mucho de
Su ruta por ir a visitar clientes que estan fuera del alcance de la ruta, otro problema visto
gue los clientes no estaban continuos en la ruta, por lo tanto hay lapsos de tiempo muy
prologados lo que significa pérdida de tiempo, aumento de consumo de combustible,
costos excesivos de transporte, lo que causa el abandono de clientes en las rutas esto
esta provocando que no se visiten los clientes que se tenian programados a visitar

durante el dia por esa ruta.



8. Objetivos (General y Especificos)

Objetivo General: Redisefar rutas de distribucion que compacten un 15% en cada sector.

Objetivos Especificos:

Redisefiar rutas a un 90%.

Compresion de rutas ya propuestas por la empresa a un 15%.

Mejorar el flujo de las rutas a un 12%.

Aplicar los factores logisticos a tomar en cuenta a la hora de planificar y/o crear
una ruta de distribucion con una efectividad del 80%.

Aplicar mejora continua cada proceso involucrado a la hora de distribuir el
producto en las rutas designadas a un 10%.

Analizar puntos estratégicos a un 90% en los cuales se pueden accionar las
mejoras.

Minimizar costos de transporte 10%.

Minimizar numero de kilbmetros realizados en cada ruta a un 10%.

Conseguir un notable ahorro en el combustible 10%.

Maximizar el nUmero de repartos o visitas en el menor tiempo posible a un
10%.

Mejora de la productividad y el servicio final al cliente a un 10%.
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9. Justificaciéon

En la empresa se ha observado una enorme pérdida de tiempo, combustible, clientes y
disminucién de ventas en sus rutas de distribucidon propuestas, por lo tanto, sera
necesario realizar un andlisis a profundidad para descartar factores que no son viables
para el flujo de la distribucion de cada ruta.

Incluso a raiz de esto de que el CEDIS (Centro de Distribucion) sigue persistiendo con
los mismos problemas hace un afio se estuvo a punto de cerrar, ya que es mas lo que
se le invierte que la utilidad que se obtiene, entonces se esta buscando la forma de volver
a levantar el centro de distribucion.

A pesar de que los otros CEDIS (Centros de Distribucién) estan con la misma
problematica que se esta teniendo en el Centro de Distribucion de Aguascalientes, la

Unica prioridad por el momento, es enfocarse al centro de distribucion de Aguascalientes
que es el que tiene mayor problemética y mas pérdidas tiene, el cual esta afectando
financieramente a toda la empresa.

Es por esa razon la cual se observo la gran necesidad de aplicar el proyecto debido a
toda esta problematica.

Logrando todo esto se obtendra un amplio conocimiento de todos los procesos que
engloba la gestién de un CEDIS.

e Monitoreo de flotilla.

e Aspectos de enfoque para a tomar en cuenta en un vendedor.

e Manejo de personal.

e Procesos a seguir en cada operacion en un centro de distribucion.
e Liderazgo.

e Como lograr que la flotilla cumpla sus objetivos de venta semanales.
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CAPITULO 3: MARCO TEORICO

10. Marco Teorico (fundamentos tedricos).

En toda empresa la logistica es necesaria para la coordinaciéon de sus operaciones
logisticas, las cuales son sefialadas en la cadena de suministro, donde la cadena de
suministro empieza desde el proveedor de mi proveedor hasta el cliente de mi cliente, lo
cual no quiere decir que la estructura sea la misma para todas las empresas ya que por
el giro de la empresa y las necesidades que tiene, la estructura cambia, en este caso se
basara al area de distribucion que es el lugar de enfoque del proyecto.

La logistica puede ser definida como “la planeaciéon y organizacion del suministro y
movimiento de materias o bienes desde la fuente original a través de las etapas de
produccién, ensamble, embalaje, almacenamiento, manejo y distribucién al cliente final”
(Paz, 2013) Ademas del flujo de materia desde el proveedor hasta el cliente final, la
logistica también maneja un flujo de informacion en sentido inverso, desde el cliente final
hasta el proveedor.

La logistica entonces busca administrar de forma eficiente toda la cadena de
abastecimiento, minimizando los tiempos y costos involucrados y maximizando la utilidad
y la satisfaccion del cliente. Y la distribucién es una etapa critica. Se ha demostrado que
el 90% del total del tiempo de ciclo de la cadena corresponde a tiempos de movimiento
y/o espera, con lo que la reduccién de este tiempo constituye en el reto mas importante
de la funcién logistica. De ahi resalta la importancia de administrar efectivamente el
proceso de distribucidon o entrega a nuestros clientes ya sean internos o externos El

lenguaje global de los negocios (Paz, 2013).

Problemas de planeacion de rutas

1. El problema del agente viajero (TSP)

El estudio cientifico de la planeacion de rutas inicié en 1959 con la publicacion de “The
Truck Dispatching Problem” por Dantzig y Ramser. Después de esto, se formul6 el muy
conocido y ampliamente estudiado problema de agente viajero (TSP). El enunciado es
sencillo: una persona debe partir desde una ciudad, visitar un numero determinado de

ciudades geograficamente distribuidas, y volver a la ciudad inicial. El objetivo es
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determinar la ruta de minimo costo que visite todas las ciudades una vez y vuelva al
punto de partida.

Si bien el TSP es un problema tedrico de gran complejidad, éste no es muy aplicable en
una situacion real de distribucion de mercancia. Si los clientes que debe visitar el agente
viajero demandan una cantidad determinada de producto, éste deberia tener una
capacidad ilimitada para transportar producto, o al menos una capacidad superior a la
suma de todas las demandas de los clientes. Por lo tanto, si un sélo agente no tiene
capacidad para suplir la demanda de todos los clientes, es necesario un grupo de

agentes para poder entregarla cantidad demandada a todos los clientes.

2. Planeacion de rutas para vehiculos con capacidad (CVRP)

El problema CVRP agrega una nueva variable al TSP: la cantidad de producto, tanto
para la demanda de los clientes como para la capacidad de los vehiculos.

Las caracteristicas del problema CVRP son las siguientes:

e Se tiene un grupo de clientes distribuidos geograficamente en una zona
definida. Ademas, se tiene un depdsito que abastecera de un unico producto
a todos los clientes.

e Los clientes estan separados, entre si y con el depdsito, por una distancia
conocida.

e Cada cliente tiene una demanda constante de producto conocida, y deben ser
visitados por una flota de vehiculos idénticos con una capacidad limitada.

e Los vehiculos estan ubicados inicialmente en el depésito donde inicia cada una
de las rutas, después visitar un subgrupo de clientes y finalmente volver al
depasito.

e El subgrupo de clientes que visitard cada vehiculo esta restringido por su
capacidad limitada, es decir, que la suma de las demandas de los clientes que
visita un vehiculo debe ser igual o menor a la capacidad de dicho vehiculo.
Cada cliente debe ser visitado por un solo vehiculo. Ademas, se asume que el
depodsito cuenta con una oferta “ilimitada” del producto, es decir, que la
cantidad de producto disponible en el depésito es igual o mayor que la suma

de las demandas de todos los clientes. Adicionalmente, asume que la flota de
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vehiculos es lo suficientemente grande como para satisfacer la demanda de
todos los clientes, es decir, que la suma de las capacidades de todos los
vehiculos es mayor o igual que la suma de las demandas de todos los clientes.
Esto significa que todos los clientes seran satisfechos en la totalidad de su
demanda. (Ballou, 2004).

Criterios atomar en cuenta en la planificacion de una ruta.

Al analizar los resultados de la encuesta, es claro que la distribucion de los productos a
los clientes finales es un proceso importante y rutinario de las compafias de alimentos
de la muestra analizada, ya que la naturaleza de los productos exige que los clientes
sean visitados muy frecuentemente (82,91% mas de dos veces por semana). Esto hace
que la distribucién represente en promedio un 14,5 % del costo total del producto. La
decision de disefio de rutas de dichas compafias es bastante compleja, con flotas
heterogéneas, con dos o mas tipos de vehiculos diferentes, contratados o de propiedad
mixta (algunos contratados y otros propios).

Las restricciones de capacidad (medidas no solo en cantidad de productos que pueden
transportar los vehiculos sino también en el maximo de clientes que puede atender una
ruta), la posibilidad de realizar varios viajes con un mismo vehiculo en un dia. (Moscard?,
2019)

Los criterios que las compaifiias utilizan al momento de disefiar sus rutas son varios, pero
los mas significativos son: minimizar el costo, cumplir con las promesas de servicio
entregando los pedidos a tiempo y maximizar la utilizacion de la flota. compleja e
importante, son pocas las empresas que utilizan herramientas de software avanzadas;
prefieren utilizar la zonificacion de la ciudad y la experiencia de despachadores y
conductores al momento de planear sus rutas (si es que efectivamente las planean),
aunque saben gque el método que utilizan actualmente es util, ya que les permite
incorporar la experiencia de las personas involucradas y es en general facil y flexible,
también reconocen que estos métodos les generan dependencia en las decisiones no
sisteméticas ni sistematizadas de personas, que no les brindan un suficiente control de

la operacion ni la informacién que quisieran. Ademas, algunas veces les es dificil cumplir
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con algunas restricciones complejas como las ventanas de tiempo de los clientes y la

duracion total de las rutas. (Lopera, 2008)

Por su parte, las compafias que utilizan herramientas de software lo han comprado de
proveedores externos o también han optado por realizar desarrollos propios que se
acomodan a las particularidades de su operacién. Estas herramientas les han generado
ahorros importantes en los costos de distribucion, disminucion del tiempo total y de
recorrida en las rutas; aumentos en el numero de pedidos entregados a tiempo y la
utilizacién de los vehiculos. Ademas, reconocen la importancia del software para tener
control de la operacion y de la informacién a cambio de sacrificar esa flexibilidad antes
mencionada. Sorprendentemente, la razon principal por la cual las compafiias no tienen
software es el desconocimiento de su existencia (58,8% de las empresas), y en principio,
un alto porcentaje estarian dispuestas a comprarlo (82,36% de las empresas que no
tienen software), aunque no tienen claro cuanto estarian dispuesto a invertir en su

adquisicion. (Lopera, 2008)

Software de monitoreo de vendedores.

El monitoreo del transporte consta de manera general de cuatro modulos principales, a
continuacion, hace una descripcién de cada uno de los modulos.

Rastreador GPS: el sistema para el monitoreo automatizado de transporte publico que
tiene como objetivo principal proporcionar informacion en tiempo real a los usuarios que
utilizan los autobuses como su medio transporte, y al mismo tiempo, facilitar datos
histéricos de cada unidad para conocer toda la informacion relacionada con los recorridos
realizados en los diferentes circuitos y tomar decisiones inteligentes sobre los
desplazamientos; todo esto se logra utilizando un conjunto de recursos y medios
tecnoldgicos que se centran en las capacidades de una computadora de placa reducida
raspberry pi. (Ducco, 2015).

El rastreador GPS funciona bajo un algoritmo desarrollado en Python, el cual obtiene,

analiza, procesa y almacena los datos emitidos por el moédulo GPS en el servidor.
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Ademas, de llevar a cabo una serie de controles con el fin de brindar estabilidad al
sistema. Basicamente esta compuesto por una computadora de placa reducida raspberry

pi, la cual se encuentra cargada con un sistema operativo. (Ducco, 2015).

Servicio web y servidor de base de datos: el funcionamiento basico del servicio web se
da a partir del intercambio de datos o archivos en formato XML alojados en el servidor
través de servicios computacionales en la nube (Ducco, 2015). Utiliza el protocolo HTTP
para establecer la comunicacion entre el servidor y el navegador. En este sentido, los
servicios RestFul han demostrado que tienen buen potencial para el funcionamiento con
este tipo dispositivos con un menor consumo de energia en los servicios web (Nunes,
2014). En el sistema se ha utilizado RestFul como servicio web el cual se encuentra
desarrollado en PHP, que permite obtener los datos del servidor de base de datos
realizando una peticion, donde devuelve los datos obtenidos en formato

JSON y estos pueden ser utilizados por distintas aplicaciones. (Ramirez, 2012)

En este caso con el software que se realizé el monitoreo de rutas se llama SOV es por
eso que se requirié dicha informacién para saber y conocer como opera el programa de

monitoreo de rutas.

Manejo de personal.
Llevar a cabo estas acciones permitira que tus empleados trabajen mas motivados y, por

tanto, aumenten su rendimiento en beneficio del negocio:

Reconocer el buen trabajo. Saber reconocer el trabajo bien hecho es uno de los motores
fundamentales para que los empleados se motiven. Mas alla de las retribuciones
econdmicas, poner en valor el esfuerzo que han dedicado una persona o0 un equipo a

conseguir un hito es una accién muy favorable para el buen desarrollo del personal.
Escuchar. Poner atencion a lo que el resto del equipo, empleados o superiores dicen es

una excelente practica que no siempre llevamos a cabo. La escucha activa y la

inteligencia emocional permiten entender mejor a las personas que trabajan con
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nosotros, comprender los motivos por los que han tomado una u otra decision y, ademas,

les haremos sentir mas valorados.

Incentivar el trabajo en equipo. Trabajar con un equipo motivado es una fuente de energia
y motivacion para sus integrantes. Hay que saber transmitir valores orientados al
esfuerzo colectivo y trabajar las relaciones entre las personas integrantes del equipo para
gue todos aprendan que remar a la vez y sumar esfuerzos es mucho mas productivo que

trabajar de manera independiente.

Ofrecer beneficios sociales. Estas prestaciones que algunas empresas ofrecen, al
margen del salario, son una gran fuente de motivacion para los empleados. Sentir que la
empresa se preocupa de su calidad de vida genera una sensacién de compromiso hacia
la empresa muy beneficiosa para ambas partes. Estas prestaciones pueden ser ayudas
relacionadas con las comidas como el cheque restaurante, a la movilidad como el cheque

restaurante o al cuidado de los mas pequefios con el cheque guarderia. (kaye, 1999)
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CAPITULO 4: DESARROLLO

11. Procedimiento y descripcion de las actividades realizadas.

Cronograma de actividades

Actividades por Quincena

Monitoreo, trazabilidad de rutas
para detectar puntos clave para
redisefiar la rutas y hacerlas mas
compactas.

Resolucion de problemas logisticos
presentados a la hora de distribuir
el producto en cada sector
designado segun la localizacion de
cada centro de distribucion.
Realizacion de un analisis extenso
para ver areas de mejora.

Deteccién de puntos clave para
mejorar el proceso de distribucién.

Supervision de las actividades
realizadas en cada centro de
distribucion.

Realizar propuestas para mejorar
las rutas de distribucion.

Evaluar las rutas mas viables a
dejar y cuales tienen oportunidad
de mejora.

Aplicacibn de las rutas vya
redisefiadas para observar vy
evaluar qué tan factibles de la
misma forma que resultados
arrojaron con la mejora.

Registro de tiempos dentro de los
centros de distribucion.

Ordenar documentacion de
pedidos y llevar un registro del
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producto que sale de cada centro
de distribucion.

Registro de gasolina de cada
vehiculo.

Identificar causa de las bajas de
clientes

Deteccion de vendedores que
ponen en riesgo la utilidad de la
empresa

Evaluacion de resultados que se
obtuvieron al aplicar todas las
medidas anteriores.

Monitoreo, trazabilidad de rutas para detectar puntos clave pararedisefiar las rutas

y hacerlas mas compactas.

Se puntuaron las rutas mas problematicas en un mapa para la localizacion de
cada cliente, en este caso fueron las rutas 102, 108 y 107. Haciendo una
comparacién con los reportes de venta diarios por ruta por medio de la plataforma
y la puntuacién se observo que habia mucho desvié de la ruta. Por lo tanto, estas
rutas se tuvieron que comprimir de modo que no haya lapsos de tiempo muy
grandes entre cada visita del cliente y hacer intercambio de clientes entre otras
rutas. Todo esto se realizé por medio de barrido fisico es decir ir recolectando por
la zona de la ruta clientes y en por medio de un mapa revisando areas de
oportunidad donde falten recolectar clientes o bien hacer el intercambio de clientes
entre rutas.

El intercambio de clientes entre las rutas se realiz6 tomando en cuenta la
localizacion cartografica de la ruta y observar cual de todas es mas cercana o le
gueda de paso ese cliente que estad ocasionando la desviacién de la ruta a

modificar.

19



1eimga ue

Aguascabentes
2 T3) ra
Mapa Satélite Jesus Maria Hospital General @) (=) n
P & W e zona £ 3 1Mss = 2
La Cafada o San José de
€1 Carnzal Srovcence la Ordeda
® 2 ® o a‘
ha 5 @ .
@ Centro Comerclal Al|auu°
Los Arquitos & I
LaEstancia El Conejal © e
%) 5 an Francisco
= D) @ e @ delos Viveros Mapa de Cobertura
o ® @ jfancho C El Colorado ®
los Medina {7} Villas de Margaritas % San Miguel :
Mesa de Monteclaro Jacinens ce Norias de Registros: 301
1as Coeretas AGUASCALMTES  Ojncaliente
2 Aguascaflentes ® €1 Socormo Producto: [ Selec
2 Los Lirios 9 =
& Central de Autobpsde Param: |10
% 2 ) Aguascalient j El Polvorin D]
jostura § - Santa Clara El Maguey Ruta: |R107 v
o
eras > %, @ ‘
it de ?“ y Leon SaaoD Dia: | Selec v|
rriba % Sonhicolss RANCHO SANTA — El Retofio (
% delaCanters WOMCA £l Cope El Dominado ® Los Aguil Entre: (20210511 |
> 77, ———————
o Soee, y [Eoaioss [
Licenciado CE—
L ia 9 Jesus Terdn [ Consuitar |
La Chirpa R 8, Coeo 9
Las 3 Marias % San Gerardo Q
AN % B @ @ Menoroigual @
>~ W kv £ Molino
108) Las Bugambilias (*-L Vista Alegre + Meyor A\
Sants Teresa - Cadada
Grande de ()
Cotoring m @
Agostader Los Coyotes
Go 9'e 48 Dasos de magas $2021 INEGI  Términos devse  Nethear un problema de Mags
llustracién 2. Recorrido de ruta 107. Fuente: Regias SOV
=SS & Ol Grande
i £ Salitriio v
lén £
Mapa  Satélite . ) @ = w4
o Molnos Villa Whecia oncepcion
5 San José S1ancio 00 Pabellén £l Fénix ®
deGracia Mosqueira aemuq'a 0] b
Gordit,
@) D, ok ® et 3 as
@ voster By Saone R .
| i bermgase T 9
@ La Flonda El Rosal
Villa Judcez €1 Preciado
S;nlhnac.xo(‘_”) £l Venadito
¢ los Romo = obel
o Bl Ulavero Miguel Macias 5 La Montesa Mapa de Ci rtura
& 3] %
® ) (g ® Registros: 490
La Maquina 2 Coplamar Los Joyos  |on c' 3 eg d
@ Chicalote St Baciero Producto: | Selec v
100) Las Cuatas L
& @ @ Param: (10
tanga de (7o) : R v
3 Limanes. Jesvs Maria L o) (=) Ruta: [R102 v
= Torreoncilias Sl R Dia: [Selec v]
=) @
@ Q Entre:  [2021-05-11 |
() & €l Lano (i 2 e
. Rancho y: (20210518 |
3 Morgaritas w)  —
o ® Aguascalientes & [ Consultar |
[ 2 G © Mematito Cero Q
1t))
Leon Los Azulitos
Pila

@
-9|e@ E‘J

L€ ado
Jesis Terdn

La Primavera
58] —
el

La Estrella

Chinan

La Punta

Datos de mages B2021 INEG!  Términce deuse  Notdcar un problema de Mics.

Menor oigual @

A

Mayoe
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llustracién 4: Recorrido de la ruta 108. Fuente: Regias SOV

Resolucion de problemas logisticos presentados ala hora de distribuir el producto
en cada sector designado segun la localizacién.
Los principales problemas encontrados en fueron:

e Robo de producto por parte de los vendedores. Este problema se identificé por
llamadas de varios clientes reportando que les estaban cobrando producto de méas
y por medio de los obsequios, las medidas a tomar fueron, cancelar todos los
obsequios a menos que estén autorizados por el gerente con una restriccion de
gue obsequios autorizados deben de ser del menos del 7% de lo que se trae a
bordo de lo que trae a bordo cada ruta en producto.

Realizacion de un analisis extenso para ver areas de mejora.
Se analiz6 la operacion completa del CEDIS aprendiendo todo el proceso para identificar
donde se podria mejorar para que la operacion fuera mas fluida en este caso:

e Se aplicé un correctivo de que a las 7:30 am ya tendrian que estar en camino
todas las rutas, para que esto se lograra se tuvo que adaptar la medida de cargar
la camioneta un dia antes mientras liquidaban en el sistema al final de la jornada.
Ya que antes de esta medida se observo que las rutas estaban saliendo después
de las 10:00 am por lo tanto no se alcanzaban a visitar todos los clientes

programados para ese dia.
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o
PRODUCTOS ALIEMNTICIOS REGIAS S. A P. . de C. V‘F“QI“‘.

ACTIVIDADES QUE SE RELIZAN AL LLEGAR DESPUES DEL TERMINO DE LA RUTA

NO.|ASPECTOS RUTA 101 |RUTA 102 |RUTA 103 |RUTA 104 |RUTA 105 |RUTA 106 |RUTA 107 [RUTA 108 |RUTA 108

LIQUIDACION DE VENTA DEL DIA

DESCARGA DE UNIDADES

CHEQUEQ DE KILOMETRAJE

CHEQUEO DE ACEITE

CHEQUEQ DE PRESION DE AIRE EN LLANTAS

CHEQUEQ DE BATERIA

SANITIZACION DE VEHICULOS

CHECAR VENTA DE LA SEMANA PASADA DE ESE MISMO DIA

REGISTRAR LO QUE SE VA A CARGAR

1
2
3
4
5
6|CHEQUEO DE MOTOR
T
g
9
0
1

SUPERVISAR QUE LO QUE SE LLEVE ABORDO EN LAS RUTAS SEA LO REGISTRADO)

llustracion 5. Itinerario de actividades a realizar para cargar el vehiculo. Fuente. Regias

Monitoreo personalmente del gerente abordando cada ruta.

e Esta actividad se realizé para las rutas mas criticas para observar que es lo que
el vendedor estaba haciendo durante la operacion para después ver qué acciones
correctivas aplicar.

Andlisis de visita a clientes y ventas diarias de cada ruta por medio de la plataforma
SOV.

e Por medio del reporte diario de venta por ruta se estuvieron analizado y aplicando
medidas para que se alcanzara a visitar el 95% de los clientes programados por
ruta. Lo cual se puso una norma que si no se visita al menos el 95% de los clientes

el vendedor no comisiona.

&« C A Noessegur tostadasregias.sistemasov.com,

jones M Gmail @ YouTube B¥ Maps B Traducir @ Arduino_user_manu.

(=]
o
(V]

Reg1®*
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Recordarme: | [

Login_

llustracion 6. Imagen de inicio de la plataforma SOV. Fuente: Regias SOV.
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OPERADORA REGIAS DEL CENTRO S. AP. l.de C. V.
REPORTE DE VENTAS DIARIO DEL: SAB, 15/05/2021 , DE LA RUTA: R109

No _Sec: _Nuc: Negocio -2 Sem -1 Sem Actual Horario Ubic
1 1 22689 SUPER LA MADRILEA'A C/PRODUCTO 10:16:00 0K
2 110 2916 AB RAMSEY C/PRODUCTO 92.5 109.5|10:21:00 0K
3 120 2918 LOCHERIA LORENA CERRADO 39 78(10:31:00 0K
4 115 2917 CONSUMO LONCHERIA 78 97.5| C/PRODUCTO 10:32:46 0K
5 145 2923 AB RAMIRO C/PRODUCTO 255 C/PRODUCTO  |10:44:26 0K
6 150 2924 CARNITAS BALBUENA C/PRODUCTO | C/PRODUCTO 25.5(10:45:00 0K
7| 155 2925 AB FLORENCIA 85( C/PRODUCTO 118|10:55:00 OK
8 125 2919 AB LOS 3 ANGELITOS 25 132.5| C/PRODUCTO 11:08:20 0K
9 160 2926 MINI SUPER LA KRAYUELA 35( C/PRODUCTO 17.5(11:15:00 0K

10 165 2927 AMERIX BURGER 39( C/PRODUCTO 39[11:30:00 0K
11 95 2913 AMERIX BURGER 608.5 530.5 647.5|12:01:00 0K
12 S0 25912 AB TLAXCALA C/PRODUCTO 69| C/PRODUCTO |12:36:26

13 100 2914 MINI SUPER DE LUNA CERRADO CERRADO 195.5|12:42:00 0K
14 105 2915 MINI SUPER MEDINA 94 1315 34|12:58:00 OK
15 20 2899 AB ALICIA 25| C/PRODUCTO 13:10:00 0K
16 25 2900 AB DON CHUY CERRADO CERRADO 42.5(13:15:00 X
17 65 2908 AB VICTORIA CERRADO 87| C/PRODUCTO  |13:22:51 0K
18[=) 70 2909 AB LA QUINTA 36.5 42.5 51| 130700} VoK

llustracion 7. Reporte de ventas diario. Fuente. Regias SOV.

e Se tuvo que dar la tarea de reestructurar algunas rutas para darles un mejor

acomodo a los clientes por orden de forma de que la visita fuera consecutiva sin

lapsos de tiempo prolongados del traslado de un cliente a otro.

Deteccién de puntos clave para mejorar el proceso de distribucion.

e Lareestructuracion de la ruta completa de la 107, 108 y 102 para mejorar tiempos

y disminuir el gasto del combustible.

e Hablar personalmente con cada vendedor las observaciones hechas al revisar los
reportes de venta diarias con sus visitas, por medio de la plataforma SOV para ir

agilizando las correcciones que se aplicaran en el caso que sea necesario con

cada vendedor.

Supervision de las actividades realizadas en el centro de distribucién de

Aguascalientes.

e Todo se monitoreo por medio de la plataforma SOV y monitoreo presencial a
bordo de cada unidad.

e Al ver gque el personal no se adaptaba a la exigencia de la empresa se tuvo que

tomar la decision de despedir al personal que no se adapto.

Realizar propuestas para mejorar las rutas de distribucion.

Se aplicaron medidas correctivas las cueles ya fueron mencionadas en cada actividad

descrita.

Evaluar las rutas mas viables a dejar y cuales tienen oportunidad de mejora.

e Se realizaron mejoras en la ruta 102, 107 y 108 para compactarlas, dandoles una

mejor estructura con flujo adecuado a la hora de llevar acabo cada ruta.
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Aplicacion de las rutas ya redisefiadas para observar y evaluar qué tan factibles
de la misma forma que resultados arrojaron con la mejora.

e Se observo una gran mejora en el flujo de las rutas a un 59.701%.

e Las mejoras se reflejaron en las ventas, en la satisfaccion del cliente, en las visitas
de clientes, en el ahorro de combustible, en la disminucién de tiempos.

Registro de tiempos dentro del centro de distribucién.

e Esto se realizd por medio del registro de visitas en la plataforma en la cual a la
hora de realizar la venta en el punto de venta envia a la plataforma la ubicacion y
la hora exacta.

Ordenar documentacion de pedidos y llevar un registro del producto que sale de
cada centro de distribucién.

e Se realiz6 la activacion de cada reporte diario de venta de cada ruta impreso,
firmado por el gerente y el vendedor con sus observaciones.

Registro de gasolina de cada vehiculo.

e Todos los dias se empez06 a revisar por la mafiana antes de que salieran las rutas
el kilometraje y al término de la jornada de cada ruta y comparando con el estado
de cuenta que nos manda control interno donde se registra cada carga de gasolina
y por medio de esta se saca el rendimiento. El punto de control que el rendimiento
tienen que ser menos del 10%.

Identificar causa de las bajas de clientes.

Las causas de las bajas de clientes se identificaron por medio de los reportes diarios que
se pueden consultar en la plataforma SOV en las cuales, se solicitd agregarle una funcién
donde el vendedor puede agregar el motivo por el cual ese cliente se tiene que dar de

baja, o incluso porque no se realizé ninguna venta con ese cliente
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53 160 2926 MINI SUPER LA KRAYUELA 35| C/PRODUCTO 17.5/11:15:00] 0K
54| 165 2927 AMERIX BURGER 39| C/PRODUCTO 39[11:30:00] oK
55 95 2913 AMERIX BURGER 608.5 530.5 647.5(12:01:00| 0K
56 90 2912 AB TLAXCALA C/PRODUCTO 69] C/PRODUCTO |12:36:26

571 100 2914 MINI SUPER DE LUNA CERRADO CERRADO 1955(12:42:00] 0K
58 105 2915 MINI SUPER MEDINA 94 1315 34|12:58.00] oK
59 20 2899 AB ALICIA 25| C/PRODUCTO 13:10:00] Ok
60 25 2900 AB DON CHUY CERRADO CERRADO 42.5[13:15:00 X
61 65 2908 AB VICTORIA CERRADO 87| C/PRODUCTO [13:22:51] Ok
62 70 2909 AB LA QUINTA 36.5 425 5113:27.00] oK
63 80 2911 AB VICKY C/PRODUCTO | C/PRODUCTO | C/PRODUCTO  [13:38:47| 0K
64 30 2901 SEMILLAS Y CEREALES CERRADO 755 C/PRODUCTO [13:40:57| 0K
65 35 2902 CREMERIA DE LUNA CERRADO 96.5| C/PRODUCTO |13:43:02 X
66 40 2903 CREMERIA PADILLA CERRADO CERRADO CERRADO 13:44:12 X
67 45 2904 AB ZALAZAR C/PRODUCTO 12,5 C/PRODUCTO |[13:45:16| OK
68 50 2905 AB ESPAR‘A 73| C/PRODUCTO | C/PRODUCTO [1346:21| 0K
69 55 2906 MINI SUPER CHAVO 136 438) C/PRODUCTO |[13:47:31 X
70 60 2907 AB PORRONES 68 120 224|13:51:00] 0K
71 140 2922 AB VEROS GILS 152 170 82.5/14:14:00] 0K
72 5 2896 AB YOLIS 34 47 c/eropbucto [14:3m12] ok
73 10 2897 AB GONZALEZ 50| C/PRODUCTO 50| 14:41:00 X

llustracién 8. Hoja de reporte de venta y visitas por ruta. Fuente. Regias SOV
Las causas méas comunes fueron:

e Cobrar mercancia ficticia.

e Cerraron el negocio.

e Fallecimiento del duefio del negocio.

e Abandono de clientes, es decir la ruta no visitaba a esos clientes

Deteccion de vendedores que ponen en riesgo la utilidad de la empresa.

e Se realizé un andlisis por medio de todas las medidas tomadas y se pudo ver que
los vendedores de la ruta 102, 107 y 108 no estaban cumpliendo con las
exigencias de la empresa esto también se vio reflejado en sus ventas y visitas las
cuales no cumplian con el objetivo de venta por semana.

Evaluacion de resultados que se obtuvieron al aplicar todas las medidas
anteriores.
Hubo una gran mejora en el flujo de cada ruta, clientes mas satisfechos, incluso se ahorré

tiempo, dinero y combustible en todas las rutas.
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CAPITULO 5: RESULTADOS

12. Resultados

Objetivo Propuesto

Resultado

Redisefar rutas a un 90%.

Se reestructuro la ruta 107 a un 59.701%

1. Primero se puntué cada cliente de la ruta
completa en un mapa en fisico.

Mapa Satélite M. r\) ;

g
&
Aguascafentes ’ .
0 a

+

llustracién 9: Recorridos de rutas 107. Fuente:
Regias SOV.
2. Se hicieron barridos diarios de la ruta para
sacar e ir dandole un orden adecuado a cada
cliente.

3. Después se actualizo en la plataforma el
namero de clientes que quedaron después
de reestructuracion.

Descripcion |-2 Sem| -1 Sem | Actual
Clientes
Programados 39 40 40
Visitados No
Programados 0 0 0

Antes
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Descripcién | -2 Sem | -1 Sem Actual
Clientes

Programados 67 67 67
Visitados No

Programados 0 0 0

Después

RESTRUCTURACION DE RUTA 107.

ANTES
40%

DESPUES
60%

llustraciéon 10. Grafica circular de
reestructuracion de la ruta 107. Fuente.
Regias

EL 40.298% representa lo que tenia antes de
clientes la ruta por dia. Y el 59.701% es lo
gue se aumento6 de clientes que esto fue el
resultado de la restructuracion.

Compresibn de rutas vya
propuestas por la empresa a un
15%.

1. Puntuacion de todos los clientes de la ruta
108 y 102 en un mapa.

Mapa  Satélite

Mirandilla

Aguascalientes 2 -

2021 NEGH Tierinon de vac  Notiica: un problema de Mape

Google : Los Lifios

llustracion 11. Clientes de rutal08.Fuentes. Regias
SOV
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llustracion 12. Clientes de la ruta 108. Fuente.
Regias SOV.

2. Se actualizo en el sistema los clientes
después de la compactacion.

De la ruta 102 se compacto a un 8.792 %

Descripcion | -2 Sem | -1 Sem Actual

Clientes

Programados 0 91 91
Visitados No

Programados 0 0 0

Antes

Descripcion | -2 Sem | -1 Sem Actual

Clientes

Programados 83 83 83
Visitados No

Programados 0 0 0

Después
En la ruta 108 se compacto la ruta a un 12.871%.
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Descripcién | -2 Sem | -1 Sem Actual
Clientes

Programados 101 101 101
Visitados No

Programados 0 0 0

Antes

Descripcion | -2 Sem | -1 Sem Actual
Clientes
Programados 88 86 88
Visitados No
Programados 0 0 0

Después

Mejorar el flujo de las rutas a un
12%

El flujo de las rutas se puede dar a notar en lo que
esta llevando cada vendedor de venta al centro de
distribucion.

Debido a todas las medidas que se tomaron el
resultado del mes se tenia de venta $1,078,842 en
el mes enero y en el mes de abril $1,207,903.04 lo
cual significa que hubo un crecimiento de
$129,461.04 que equivale a un 12%.

Aplicar los factores logisticos a
tomar en cuenta a la hora de
planificar o crear una ruta de
distribucién con una efectividad
de los 80%.

Se logré un 95% de visitas a los clientes en cada
ruta, lo cual se vio reflejado en la satisfaccion del
cliente.

PORCENTAJE DE CLIENTES VISITADOS
120

1

=]

0

HANTES
| | W DESPUES
o I

RUTA RUTA RUTA RUTA RUTA RUTA RUTA RUTA RUTA
101 102 103 104 105 106 107 108 109

00
o

)]
=]

£
o

[
=]

llustracion 13. Porcentaje de clientes visitados.

29




Fuente. SOV

ANTES

RUTA CLIENTES

PROGRAMADOS| VISITADOS |PORCENTAJE
IRUTA 101 66 46 69.6969697
RUTA 102 91 45 49.45054945
RUTA 103 91 64 70.32967033
RUTA 104 59 39 66.10169492
RUTA 105 71 43 60.56338028
RUTA 106 89 23 25.84269663
RUTA 107 40 39 g97.5
RUTA 108 101 82 51.48514651
RUTA 108 75 68 90.66666667

DESPUES

RUTA CLIENTES

PROGRAMADOS| VISITADOS |PORCENTAJE
RUTA 101 54 84 100
RUTA 102 87 88 101.1494253
RUTA 103 86 87 101.1627907
RUTA 104 61 61 100
RUTA 105 79 &0 101.2658228
RUTA 106 69 68 95.55072464
RUTA 107 79 75 94 93670866
RUTA 108 68 68 100
RUTA 108 a7 g2 9484536082

Origen de los porcentajes.

Para llevar a cabo este resultado fue debido a todas
las medidas ya mencionadas que se tomaron, todo
influyo a que lograra un buen flujo en las rutas
teniendo una efectividad arriba del 80% en cada
ruta, esta efectividad, la plataforma la da en
automatico después de cada recorrido y toma en
cuenta los clientes que visito, el tiempo y la venta.

EFECTIVIDAD POR RUTA

ANTES DESPUES
120.00%

98.02% 100%

95.47%

100.00% 88.87% 91.14% 89579 5 90.66%  90.90%

93.48% 80% Ao 7o 00% | 7704%
80.00% 65.28% 67.44%,

-28% 75.49%
:

60.00% 4.6% ¥g.72%

40.00%
20.00%

0.00%
RUTA101 RUTA102 RUTA103 RUTA104 RUTA 105 RUTA106 RUTA 107 RUTA 108 RUTA 109

llustracion 14. Gréfica lineal de la efectividad que
tuvo la ruta al hacer su recorrido. Fuente. SOV
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ANTES DESPUES
RUTA EFECTIVIDAD RUTA EFECTIVIDAD
RUTA 101 93.48% RUTA 101 98.02%
RUTA 102 65.28% RUTA 102 80%
RUTA 103 54.69% RUTA 103 88.87%
RUTA 104 79.49% RUTA 104 91.14%
RUTA 105 67.44% RUTA 105 89.52%
RUTA 106 91.30% RUTA 106 95.47%
RUTA 107 48.72% RUTA 107 100%
RUTA 108 75.00% RUTA 108 90.66%
RUTA 109 77.94% RUTA 109 90.90%

Origen de los porcentajes de efectividad.

Aplicar mejora continua cada
proceso involucrado a la hora de
distribuir el producto en las rutas
designadas a un 10%.

Se logré un 98% de mejora continua el otro 2%
faltante son los inconvenientes que se han tenido
con los vendedores a la hora de hacer la
retroalimentacion.

MEJORA CONTINUA

2%

MEJORA
INCONVENIENTES

llustracion 15. Grafico circular de mejora continua.
Fuente.SOV

Se llevé a cabo diario una retroalimentacion con
cada vendedor para corregir acciones y conductas
respecto a su ruta y antes no se hacia esto.

Analizar puntos estratégicos a
un 90% en los cuales se pueden
accionar las mejoras.

Se reviso todo a un 90% de las operaciones que se
realizan en el centro de distribucion y se analizaron
puntos estratégicos.

1. Se le pidi6 al gerente dar a conocer la
operacion y sus procesos que realizan para
gestionar el centro de distribucion (aqui fue
donde se dio a notar las deficiencias fue en
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tiempos, visitas de clientes, rutas con clientes
muy separados)

2. Se puso en practica la operacion por mi
misma con eso se comprobaron los puntos
anteriores.

3. Se realiz6 la puntuacién de las rutas mas
criticas que se identificaron y se realizo
movimiento de clientes para otras rutas.

4. Se monitoreo ruta por ruta por medio de una
plataforma y aqui fue donde se descubrio
gue habia robos de vendedores, abandono
de clientes, perdida excesiva de clientes,
abandono de ruta por tiempos prolongados,
tiempos excesivos en desayunos.

Minimizar costos de transporte
10%.

Se redujeron costos a un 7.30% del mes de enero
al mes de abril.

COSTOS DE TRANSPORTE

H ANTES
= AHORRO

llustracion 16. Grafica circular de costos de
transporte. Fuente. Regias SOV
1. Control del kilometraje y la gasolina que
carga cada vehiculo por medio del software
Excel.
2. Ademas la compactacion de las rutas.

Minimizar nimero de kilbmetros
realizados en cada ruta a un
10%.

Se redujeron los kildmetros a un 21.19% del mes de
enero al mes de abril.
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KILOMETROS RECORRIDOS
KM

B ANTES mAHORRO

llustracion 17. Grafica circular de kilbmetros
recorridos. Fuente. Regias

Esto fue resultado de la compactacion de
rutas.

Conseguir un notable ahorro en
el combustible 10%.

El consumo de gasolina por las rutas se redujo a un
15.34% del mes de enero al mes de abiril.

CONSUMO DE GASOLINAEN LITROS

15.34416807,
15%

B ANTES
M AHORRO

84.65583193,
85%

llustracién 18. Grafica circular de consumo en litros
de gasolina. Fuente. Productos alimenticios regias.

Esto sucedi6 con la compactacién de rutas.

Minimizar el nimero de repartos
0 visitas en el menor tiempo
posible a un 10%.

Se minimizaron los tiempos entre cada visita al
cliente por ruta a un 54.41%.
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MINIMIZACION DE LAPSOS DE
TIEMPO ENTRE CADA VISITA A

CLIENTES.
s ANTES
MINIMIZACION

llustracién 19. Grafica circular de minimizacion de
lapsos de tiempo entre cada visita a clientes.
Fuente. Productos alimenticios regias

1. Por medio de los reportes diarios de venta se
aplicé una formula especifica en el Excel, que
es la hora exacta en que se visito el cliente
anterior menos la hora del siguiente cliente
gue se realizé la venta dando como resultado
el tiempo que se tarda cada ruta en visitar a
cada cliente.

2. Haciendo una comparacion de los lapsos de
tiempo entre cada cliente de enero que lo
mas que se tardd eran 204 minutos a abril
gue lo mas gque se tardd una ruta en entre
cada visita a cliente fue de 93 minutos se
sacOd un porcentaje el cual se not6 una
reduccién de 54.41%.

3. Todo esto es resultado de la compactaciéon y
restructuracion de las rutas.

Mejora de la productividad y el
servicio final al cliente a un
10%.

Se obtuvo una mejora del 92%.
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REPORTES DE CLIENTES POR SEMANA

MANTES mDESPUES

llustracién 20. Grafica circular de reportes de
clientes por semana. Fuente. Productos alimenticios
regias.
Ya que en enero se recibian 25 reportes por semana
de abandono de clientes y en abril ya solo son 2
reportes de clientes a la semana.
1. Todo esto fue resultado a la medida de visitar
el 95% de los clientes como minimo para que
los vendedores comisionen.
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CAPITULO 6: CONCLUSIONES

13. Conclusiones del Proyecto

Se pudo observar que las raices de todos los problemas presentados en el centro de
distribucién fueron causadas, por la mala planificacién al momento de disefar las rutas,
esto estaba afectado directamente en las utilidades de la empresa y del centro de
distribucion ya que era mas lo que se invertia que la ganancia que se obtenian.

Al llevar a cabo todos los objetivos propuestos se pudo observar un notable cambio en
los aspectos los cuales fueron que se obtuvo un 92% de mejora de la productividad y
servicio final al cliente cuando solo se esperaba un 10%.

Se minimizaron los tiempos entre cada visita al cliente por ruta a un 54.41% cuando al
principio en los objetivos propuestos solo se esperaba un 10%.

El consumo de gasolina por las rutas se redujo a un 15.34% del mes de enero al mes de
abril cuando solo se tenia previsto un 10%.

Se redujeron los kildmetros a un 21.19% del mes de enero al mes de abril cuando solo
se tenia planeado reducirlo a un 10%.

Se logré un 98% de mejora continua que fue mucho més de lo que se tenia previsto en
el objetivo el cual solo era un 10%.

Todo esto refleja que el proyecto fue viable todavia quedaron algunos cabos por revisar
en la compactacion y redisefio de ruta ya que por ese motivo no se logré llegar al

porcentaje que se esperaba por falta de tiempo
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CAPITULO 7: COMPETENCIAS DESARROLLADAS

14. Competencias desarrolladas y/o aplicadas.

1.

Apliqué mis habilidades de resolucion de problemas de distribucion vistos en
geografia y transporte.

Disefié y le di una mejor organizacion a las rutas para mejorar flujo.

Aprendi las operaciones que se hacen para llevar a cabo la distribucion de un
producto alimenticio.

Obtuve conocimientos para manejar personal y aplique estrategias de motivacion
para que cumplieran con su trabajo en tiempo y forma.

Identifique los aspectos diferentes a tomar en cuenta a la hora de monitorear una
ruta y cuéles de estos son mas influyentes en una flotilla.

Aprendi todos los aspectos que se llevan a cabo para gestionar y administrar un
centro de distribucion.
Obtuve habilidades de liderazgo a la hora de hacerme cargo del monitoreo de

rutas.

8. Aplique conocimientos logisticos para compactar rutas.

9. Aplique aspectos logisticos a tomar en cuenta a la hora de planificar y redisefiar

una ruta.

10.Analice las varianzas a tomar en cuenta para identificar rutas mas problematicas.

11.Apligue métodos para medir y sacar los costos del transporte que fue visto en

costos logisticos.

12. Administre el combustible para maximizar y ahorrar.

13.Apligue métodos para realizar la recuperacion y recoleccion de clientes en las

rutas.

14.ldentifique clientes potenciales.

15.Maneje software de monitoreo de rutas ya anteriormente visto en la especialidad

de la carrera.
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CAPITULO 9: ANEXOS

17. Anexos

OPERADORA REGIAS DEL CENTRO S.A.P.I DE
clv.

Circuito Fresnifo Norte No. 4 Pargue Industrial  Fresnilo, Zac.
Ted {071493)93207 17 /93541 30
www. leetiiasregias.com.mx

CEPARTANENTO:
Me. OE OFICIO:
AGUASCALIENTES AGS, 23 DE ENERD 2021
ASUNTO: Carts de Aceplacion
MATL Humberto Ambniz Delgadilo
Diractor Dal Instiita Tecnoldgico
De Pabeldn De Arteaga,
Al'n: Ma. Magdalena Cuevas Martinez,

Jede(a) cal Departamanto de Gaslidén Tecnoldgica y Vinculackin
PRESENTE.

Por aste conducto, ma permito informarnka qua C. Juana Marla Vargas Celiazo, con nimero de
control 161050062, alumna de la carrera de: Ingenieria en Loglistica, fue aceptado (a) para realizar
sus Residencias Profasionalas en Produsios Alimenlicios Regias S. A. P. 1. De C. V., dande cubrira
un total de 500 horas, periodo Enerojunio 2021,

Sin otro particular por ¢l momento, aprovecho la ocasion para enviarle un cordial saludo,

ATENTAMENTE //

LARH. CARMEN MEDRA
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