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RESUMEN

La empresa NADELIC CIA. LTDA. es una empresa eatiaba que se dedica a la
elaboracion y comercializaciéon de bebidas alcobélicsiendo los productos que
elabora el Ron San Jorge en varias presentacioee¥gdka Petrov. Esta empresa
esta ubicada en la provincia de Pichincha, al sien de la ciudad de Quito en el
Valle de los Chillos. A pesar de tener ya variogsafientro del mercado ecuatoriano
y contar con un producto de una trayectoria de aheaS0 afios como es el caso del
Ron San Jorge, se ha podido comprobar que exiatess problemas que afectan a
las actividades diarias y especialmente en el degaroduccion y comercializacion.
Los principales problemas se generan en los precgse actualmente la empresa
realiza en las areas antes mencionadas, los qygehesan un efecto negativo para la
empresa y que se ve reflejado en la participaciénsas productos dentro del
mercado ecuatoriano, en la capacidad productivaJosncostos y tiempos de
produccion y en el producto final . Es por eso gligoresente proyecto busca
presentar una propuesta de mejoramiento de loggoede las areas de produccion
y comercializacién, optimizandolos y contar conmrentario de procesos, para que
cada colaborador tenga conocimiento de como redisaactividades para obtener
una mayor productividad. La propuesta de mejoraimiede procesos para
NADELIC CIA. LTDA., permitira tomar acciones de iediio para incrementar la

productividad, calidad y competitividad.

Palabras Claves:
Procesos, Mejoramiento, Productividad. Bebidas ®Kdticas. Produccion,

Comercializaciéon, Costos, Tiempos.
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SUMMARY

NADELIC CIA. LTDA. Is an Ecuadorian company comreittto the development
and marketing of alcoholic beverages; the prodpmpared by the Ron St. George
in several presentations and Petrov Vodka. Thispamy is located in the province
of Pichincha, south east of the city of Quito i talley of the Chillos. Despite
having several years working in the Ecuadorian etadnd have a product of a
career spanning over 50 years as is the case oSRoJorge, it has been found that
the company have experiment several complicatibas affect to daily activities;
especially in the are of production and marketiflge main problems are generated
in the processes that currently the company mak#sei above areas, which generate
a negative impact on the company. These probleenseflected in the participation
of their products into the Ecuadorian market, patidun capacity, in costs and
production times and in the final product. Thatvisy the present project objects to
present an upgraded proposal to improve the aptoakss in the areas of production
and marketing. What is more, optimizing them andehan inventory of processes,
so that each employee has knowledge of how to perfactivities for greater
productivity. The proposed process improvementN&DELIC CIA. LTDA. will

allow taking actions to increase productivity, diyshnd competitiveness.

Keywords:
Process, Improvement, Productivity. Alcoholic Bexges. Production, Marketing,

Costs, times.



CAPITULO 1
GENERALIDADES

1.1NADELIC CIA. LTDA. (Nacional de Licores CIA. Ltda.)

1.1.1 Giro del Negocio

NADELIC CIA. LTDA. es una empresa que lleva varag®os en el mercado
ecuatoriano de bebidas alcohdlicas, elaborando memmalizando  licores
nacionales, siendo su producto estrella el RonJ8ege con una trayectoria de mas
de 50 afios, también se elabora el Vodka Petrav,base a productos naturales

como el trigo o la papa.

La empresa esta ubicada en la provincia de Picaicaidad de Quito, en el
sector del Valle de los Chillos, los productosdstribuye a todas las provincias del

pais.



1.1.2 Resefa Histérica

NADELIC CIA. LTDA. se constituye tras la liquidaciode la empresa
NECTAR CIA. LTDA. en el afio 2001.NECTAR CIA. LTDAe mantuvo por mas
de 50 afios en el mercado Ecuatoriano, siendo slughmestrella el Ron San Jorge.
La empresa licorera fue reconocida en el pais, aslgror la elaboracion de vino,

cofac y vodka.

Con la liquidacion de NECTAR CIA. LTDA. uno de leg- socios, decide crear
en el aflo 2002 con capital propio una empresa tarormbre NADELIC. CIA.
LTDA., dedicada a la elaboraciéon y comercializacda los productos que se
elaboraba en NECTAR CIA. LTDA.

NADELIC CIA. LTDA. adquiere las patentes de losguotos de Ron San Jorge
y de Vodka Petrov para dedicarse a la producciGestis licores.
Desde ese afio NADELIC CIA. LTDA. elabora los licofeon San Jorge y Vodka
Petrov, que se distribuye a todas las provincéhgadis.

1.2 Descripcion de los Productos que elabora NADELIC [A. LTDA.

1.2.1 Ron San Jorge

Este es el producto de mayor volumen de ventaa dmpresa, se elabora a base
exclusivamente de materias primas provenientes dafla de azucar, la cuales son
sometidas a procesos de fermentacién, destilacifiejamiento natural minimo de
un afo, en barriles de roble, de no mas de 5@3 lite capacidad.

Su grado de alcohol es de 35°



1.2.1.1Ron Blanco
Se denomina asi por su color. Ademas de ser atgraino de los rones mas
ligeros y suaves a pesar de tener el mismo gradaoddol de los otros tipos de

rones.

Su color transparente y claro se debe a que nasadp mucho tiempo por el
barril de roble , ya que a mas tiempo el barrilrdele le da un color ambar, o
también no se aflade el caramelo que le da eseeclisrdemas tipos de rones.

Este tipo de Ron es perfecto para elaborar cO¢ctdisdo a su sabor mas neutral

gue combina estupendamente con todo tipo de bebidas

Nombre: Ron San Jorge Blanco
Grado de Alcohol: 35°
Tipo de Envase:Vidrio

Comercializacion: En presentacion de
750 C.C de 12 botellas cada caja

Figura 1. Producto NADELIC Ron Blanco
Fuente: NADELIC



1.2.1.2Ron Ligero

Es de caracteristicas similares al Ron Blancoae®ien uno de los rones mas
suaves Yy ligeros, pero a pesar de ser mas tieradoguotros rones tiene un color
ambar, el mismo que es dado por la adicion de wfcednte natural como es el

caramelo de sacarosa.

Es aconsejable utilizar este ron también paradpgracion de cécteles de pocos
ingredientes para conservar la esencia del ronsgisar.

Nombre: Ron San Jorge Ligero
Grado de Alcohol: 35°

Tipo de Envase:Vidrio
Comercializacion: En presentacion de

750 C.C. de 12 botellas cada caja y de
375 C.C. de 24 botellas cada caja.

Figura 2. Producto NADELIC Ron Ligero
Fuente: NADELIC



1.2.1.3 Ron Dorado
Esta clase de ron es de un color inconfundible ddoxa ambar, el periodo de

afiejamiento es mayor al del ron blanco, de aholer que toma, tiene mas sabor,
esto debido a la mayor cantidad de glucosa queep@seste ron dorado se le ha

agregado también caramelo para afirmar su colaracio

Este tipo de Ron es uno de los mejores para preparauen Cuba Libre por su

sabor mas penetrante.

Nombre: Ron San Jorge Dorado
Grado de Alcohol: 35°
Tipo de Envase:Vidrio

Comercializaciéon: En presentacion de
750 C.C. de 12 botellas cada caja

Figura 3. Producto NADELIC Ron Dorado
Fuente: NADELIC



1.2.1.4Ron Estuche Especial
Esta clase de Ron es una mezcla de rones de dffe¢irempo de afiejamiento en
barriles de roble, es un ron con mucho mas fuemrs®y sabor, su color se debe al

afiejamiento en el barril de roble.

Posee un sabor dulce, a caramelo con muestra®y &t madera de roble en la
gue fue afiejado. Este sin duda es el ron con nhés, s&s aconsejable tomarlo solo,

en las rocas o con un poco de agua o cola negedoy h

Nombre: Ron San Jorge Estuche
Especial

Grado de Alcohol: 35°
Tipo de Envase:Vidrio
Comercializacion: En presentacion de

750 C.C. de 12 botellas cada caja y de
375 C.C. de 24 botellas cada caja.

Figura 4. Producto NADELIC Ron Estuche Especial
Fuente: NADELIC



1.2.1.5Ron Reserva Especial

Este tipo de Ron es el mejor de la empresa, esodupto de la mezcla de los
rones mas afiejados que se tiene en mayor propod®owvolumen, con un
afiejamiento especial que a mas de ser mas larda, ragjor presentaciéon de la
marca Ron San Jorge, es elaborado en limitadasdades, mejores cuidados y

presentacion impecable.

En esta clase de ron, se aconseja tomar solo bielmn La calidad de este ron se
debe a su afiejamiento especial asi como su etiroradestacando sabores,

maderas y otras caracteristicas dignas de unavRdsspecial.

Nombre: Ron San Jorge Reserva
Especial

Grado de Alcohol: 35°
Tipo de Envase:Vidrio

Comercializaciéon: En presentacion de
750 C.C. de 12 botellas cada caja

Figura 5. Producto NADELIC Ron Reserva Especial
Fuente: NADELIC



1.2.2 Vodka Petrov

Es la bebida alcohdlica obtenida mediante la hadi@h de alcohol etilico
rectificado neutro, proveniente de productos néary tratado por un metodo
conveniente de manera que quede sin caracter, avogusto distintivo; puede
provenir principalmente de cereales o tubérculps@almente del trigo o papa.

En nuestro medio se elabora en base al alcohatoetiiroveniente de la
destilacién de la melaza que es el almibar quectsaeeal refinar el azlcar, es por
este motivo que posee un aroma limpio y puro; esatber mas dulce al paladar que

el vodka obtenido de cereales o tubérculos.

El vodka se lo puede tomar solo, en las rocas ditames perfectamente
recomendable como producto indispensable paraaboeicion de innumerables

combinaciones de cocteles, ya sea con jugos dedratras bebidas alcohdlicas.

Nombre: Vodka Petrov
Grado de Alcohol: 39°
Tipo de Envase:Vidrio

Comercializacion: En presentacion de
750 C.C. de 12 botellas cada caja

Figura 6. Producto NADELIC Vodka Petrov
Fuente: NADELIC



1.3 Definicién del Problema

Las empresas que son parte de la Industria Licdeuatoriana han tenido
que competir por varios afios con los licores quang®rtan al pais, tanto por su
calidad como por su precio. Esto se ha venido eciddo a lo largo de los afos,
pero en los ultimos tiempos con las restricciongs € Gobierno ha decretado a las
importaciones se ha generado una oportunidad gaeala Industria Licorera
Ecuatoriana gane una significativa participaciérelemercado local y pueda ofrecer

productos de muy buena calidad.

Es por eso que NADELIC se ve en la necesidad deraregus procesos tanto en
la produccion como en la comercializacion, para pseconsumidores prefieran
productos nacionales y tengan la confianza de gtém edquiriendo un producto de
muy buenas condiciones, con estrictos procedinseaidcelaboracion.

Es por ello que en la empresa NADELIC se han dmdlecalgunos problemas

gue frenan el desarrollo, los cuales se detallonénuacion.

1.3.1 Diagrama Causa Efecto

“Un diagrama de causa-efecto es un método grééicoiléo para presentar una
cadena de causas y efectos, asi como clasificaalssas y organizar las relaciones
entre las variables” (Evans y Lindsay, 2005, p.654)

El objetivo principal de dicho diagrama, es podetedninar tanto las causas
principales como las secundarias y cuales sonfeate dentro la empresa; esto nos
ayuda a poder determinar las posibles soluciomeduycir el impacto que éstas
conlleva.

En el siguiente grafico se detallan dichas causlaseda problematica de la

empresa.



PRODUCCION

Desperdicios de
materiales

Existz cusllos

Diagrama Causa y Efecto (Ishikawa)

Falta de una adecuada
gestion de control de
calidad de lo=

productos t2minados

TALENTOHUMANO

de botella
Eajo nivel de
inventarios
Falta d= Materia
Prima
Feetrazos en
tiempos de entrega
PREOVEEDORES

Baja productividad
dentro de la
Empr esa
NADELIC

Competencias de los
trabajaderes no
definidaz
Jornadas laborakzno
gztablecidas
Fezponzabilidades
d damentz pon
AcechacamEn no definidas
corractamente
Mo exiztz una
adecuada gestion
Faltads de
promocion de comercializaci on
los productos
Falta d= busna
comunicacion con los
clisntes
COMERCIALIZACION

Figura 7. Diagrama Causa Efecto (Ishikawa)

10



11

1.3.2 Anadlisis del problema

La empresa NADELIC Nacional de Licores CIA. LTDAag sus afios de
produccion de licores nacionales, se ha visto emetesidad de mejorar el disefio
del producto y el disefio de sus procesos dermriasl areas de produccion y de
comercializacion, éstas tienen mayor impacto errdssltados de la empresa y su
mala gestion puede perjudicar a la productividad ka participaciéon dentro del
mercado ecuatoriano.

Dentro del diagrama causa-efecto se puede detarfogsiguientes aspectos:

Produccioén:

* En el area de produccion se ha podido observaxoeswo desperdicio de
materiales en el proceso de elaboracion de losuptos. Al momento de
realizar el producto se obtiene una gran cantittadesperdicios, tanto en la
materia prima como en el empaque. Por ejemplo pda d?2 botellas se
desperdicia entre 5 a 7 etiquetas, entre 4 a @&stapsalvulas y también al
momento de empacar una docena de botellas se diespéro 2 cajas.

* No disponen de una adecuada gestiéon de controkliad del producto
terminado. Esto es porque no la realizan como ati@dad que forma parte
del proceso de produccion, y esto debe tener uromagntrol para poder
tener un producto terminado de mejor calidad.

» [Existe también en el proceso de produccion cue@dotellas, la cual una
actividad es mas lenta que las demas y esto reddedproduccién normal, es
decir diferentes actividades que disminuyen l@crdad de los procesos,
incrementan los tiempos de espera y reducen laiptioaiad.

Por ejemplo la maquina envasadora se encuentratde$a, la materia prima
no llega a tiempo o las botellas no se encuenti@mdsterilizadas; esto lleva

a gque el proceso de produccion se retrase.
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Proveedores:

En ocasiones los proveedores no entregan la matenea a tiempo y eso

afecta a la elaboracion del producto.

Talento Humano:

Se puede apreciar un inadecuado reclutamientcedsbipal, por lo que con el
pasar del tiempo, la empresa sigue teniendo pr@sesn ciertas areas de
trabajo a pesar de ya contar con el personal duerdesolucionarlos.

Las jornadas de trabajo se ven afectadas cuandaisie materia prima, en
ocasiones los trabajadores dentro de las horablestas de trabajo no
realizan ninguna actividad ya que no hay materipke® la elaboracion y
luego se tiene que compensar con horas extragombda establecida. Esto
esta relacionado con la mala gestion de comprasaqualmente tiene la

empresa.

Comercializaciéon

Actualmente la empresa no realiza ninguna inversén promocion vy
publicidad, esto puede afectar al momento de @alas ventas ya que el
cliente no conoce los productos y puede generadeseonfianza.

La empresa no cuenta con una adecuada gestionageesiablecidas para la
comercializacion, la entrega del producto se derngomaveces se tiene que
realizar dos viajes al mismo lugar, y eso es utocelgvado para la empresa.

Los asesores comerciales no cumplen con las metasndas esperadas.
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1.4 Objetivos

1.4.1 Objetivo General

Presentar una propuesta de mejoramiento de prockstuso de las areas de
produccion y comercializacion de la empresa “NADEIGIA. LTDA.” para reducir
los defectos y aumentar el desempeio y productiuigada empresa, para brindar un

producto que satisfaga a los clientes actualesuydsi.

1.4.2 Obijetivos Especificos

» Realizar un estudio situacional de la empresa tateono como externo.

* Realizar el levantamiento de procesos de las adsasproduccion y
comercializacion de la empresa.

* Maedir los procesos de las areas de produccién yemoatizacion y sus
costos.

» Elaborar diagramas de flujo de los procesos deitaas de producciéon y
comercializacion. (Nomenclatura ASME).

» Identificar los problemas que se encuentran detdrdos procesos de las
areas de produccion y comercializacion.

» Diseflar un programa de mejora para aumentar lauptivdlad de la
empresa.

* Redisefiar los procesos que tienen problemas.

» Plantear conclusiones y recomendaciones
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1.5 Marco Tedrico

La Gestion por Procesos es la forma de gestiodardogyanizacion basandose en
los Procesos. Entendiendo estos como una secudéacatividades orientadas a
generar un valor agregado sobre una ENTRADA, pamnaeguir un resultado, y una
SALIDA que a su vez satisfaga los requerimientd<Cliente.

La revision de los procesos es el procedimientepoual se revisan las
actividades u operaciones, detectando problemadyego realizar las

modificaciones necesarias para mejorar los resagstdd los mismos.

Durante la revision de un proceso es muy importterier en cuenta que éstos
estan relacionados con otros procesos de la oag@diz y que una modificacion
simple en un proceso podria generar problemascaesns que estan relacionados.
Es por esto que las modificaciones de los procesten tratarse con mucho
cuidado, coordinando previamente con los respoesatd los procesos involucrados

de las propuestas que se va a realizar.

1.5.1 Proceso

Proceso es un conjunto de actividades que seaaktientre si, que transforman
los elementos de entrada (INPUTS) en resultadod RUTS).

Los procesos son la clave, representan el hilo wdod que hace que la
organizacién sea un sistema dindmico y complejoarngi@a que estas actividades
encadenadas que brindan lo esencial del negocieate puedan ser utilizadas para

lograr actuar y mejorar.
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1.5.2 Clasificacion de Procesos

Los procesos se pueden clasificar en:

* Procesos Clavesson denominados operativos y son propios de laiced
de la empresa, por ejemplo el proceso de producciéel proceso de
comercializacion.

* Procesos Estratégicosson aquellos procesos mediante las cuales la sepre
desarrolla sus estrategias y define los objeti?as. ejemplo el proceso de
planificacidon, proceso de disefio de producto yreicie.

* Procesos de Apoyoson los que proporcionan los medios (recursos) gae
los procesos clave se puedan llevar a cabo, tale® proceso informatico,

proceso de logistica, proceso de adquisicion, entos.

1.5.3 EIl Mejoramiento de Procesos

Es una metodologia sisteméatica que se ha desdodltan el fin de ayudar a
una organizacion a realizar avances significatieosla manera de dirigir sus

procesogHarrington, 1993).

El principal objetivo consiste en garantizar quempresa tenga procesos que:
e Eliminen los errores
e Minimicen las demoras
* Maximicen el uso de los activos
» Faciles de emplear
* Sean amistosos con el cliente
e Sean adaptables a las necesidades cambiantesdiiehtss

» Proporcionen a la organizacion una ventaja coniyetit

Con una adecuada gestion de mejoramiento de pceEs@uede alcanzar a
tener un mejor desempeiio de los procesos de laesmyara generar el producto

y/o servicio que quiere ofrecer al cliente.
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Para llevar a cabo este programa de Mejoramieattto ten un departamento
determinado como en toda la empresa, se debe tmaonsideracién que dicho
programa debe ser: econdmico, es decir, que efibengea mayor que la inversion;
y acumulativo, que la mejora que se haga permitalab posibilidades de sucesivas
mejoras, a la vez que se garantice el cabal apnaw@ento del nuevo nivel de

desempefio logrado.

Para James Harrington (1993), mejorar un procgigajfica cambiarlo para
hacerlo mas efectivo, eficiente y adaptable, qunébéar y como cambiar depende del
enfoque especifico del empresario y del proceso.

Segun Edward Deming (1996), la administracion dealadad total requiere de
un proceso constante, que sera llamado Mejoram@oidinuo, donde la perfeccion

nunca se logra pero siempre se busca.

1.5.4 Fases del Mejoramiento de Procesos

Dentro del programa de mejoramiento se debe camasideco fases para una

adecuada aplicacion del mismo, las cuales se a@etaltontinuacion:

Fase |: Organizarse para el Mejoramiento
* Desarrollar un modelo de mejoramiento
» Comunicar las metas a los empleados
* Revisar la estrategia de la empresa y los requemios del cliente
» Seleccionar los procesos criticos

* Nombrar responsables del proceso
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Fase II: Comprensién del Proceso

Definir el alcance y mision del proceso

Definir los limites del proceso

Proporcionar entrenamiento al equipo

Desarrollar una vision general del proceso

Definir los medios de evaluacion de clientes y ey y las expectativas del
proceso

Elaborar el diagrama de flujo del proceso

Reunir los datos de costo, tiempo y valor

Realizar ensayos del proceso

Implementar soluciones rapidas

Actualizar la documentacion del proceso.

Fase Ill: Modernizaciéon

Proporcionar entrenamiento al equipo
Identificar oportunidades de mejoramiento:
o0 Alto Costo
o Errores y repeticion del trabajo
o Mala calidad
o Acumulacién
o Demoras prolongadas
Eliminar la burocracia
Eliminar las actividades sin valor agregado
Simplificar el proceso
Reducir el tiempo del proceso
Eliminar los errores del proceso
Eficiencia en el uso de equipos
Estandarizacion
Automatizacion
Documentar el proceso

Seleccionar y entrenar a los empleados
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Fase IV: Mediciones y Controles
» Desarrollar mediciones y objetivos del proceso
» Establecer un sistema de retroalimentacion
* Realizar periddicamente la auditoria del proceso

+ Establecer un sistema de costos de mala calidad

Fase V: Mejoramiento Continuo
» Calificar el proceso
* Llevar a cabo revisiones periédicas de calificacion
* Definir y eliminar los problemas del proceso
e Evaluar el impacto del cambio sobre la empresa glientes

e Benchmarking del proceso

1.5.5 Industria Ecuatoriana Licorera

En el Ecuador el mercado de las bebidas alcohdksa& representado
mayormente por la cerveza, a la cual le corresp@h80% de la demanda, mientras
que el 20% esté distribuido por las otras variesiagdiquido puro o saborizado.

En la Industria Licorera Ecuatoriana el 70% detaado de licores del pais es
abastecido por empresas ubicadas geograficameste del Ecuador. Existen seis
principales empresas que elaboran licores ecuatmigue son la Corporacién
Azende, empresa productora de Zhumir; Embotelladkraaya que produce la
marca Cristal; la Fabrica Césmica; Licores San Migwon su producto Ron San
Miguel; Ceilmaca con su producto Cafia Manabitagidra Nacional que elabora el
licor Trépico y la Cerveceria Nacional.

El 30% restante de la industria la ocupan 40 esagrajue se encuentran
ubicadas por todo el pais como Riobamba, Quito, y&ydl y Manabi,
proveyéndose de la cafia de azucar que es la anptaria en la mayoria de licores
nacionales, de las diferentes zonas que se celiteaproducto.
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Tabla 1. Principales Empresas Licoreras Ecuatoriaas

N° Producto Empresa

1 Zhumir (aguardiente) Corp. Azende

2 Cristal (aguardiente) Embotelladora Azuaya
3  Cafia Manabita(aguardiente Ceilmaca

4 Ron San Miguel (ron) Licores San Miguel
5 Trépico(seco) Licorera Nacional

6 Santa Lucia (vino) Cosmica

Fuente: Asociacion Industriales Licoreros del Ecuadr (ADILE)

Segun datos de la Asociacion Industriales Licaretel Ecuador (Adile), en el
pais se comercializan 2'500. 000 cajas de licomrsvaddos de la cafia de azlcar,

cada afio. Azuay abastece con el 70% de esa producci

La comercializacion de este licor dentro del pas por cajas que contienen
nueve litros de licor cada una, las cajas suelemeoer 12 botellas de 750

centimetros cubicos o 24 botellas de 375 centimetibicos.

Actualmente la industria ecuatoriana de produccd®n licores tiene una
oportunidad de expansion, ya que desde el 11 de @ien2012 con la resolucion 63,
el Comité de Comercio Exterior (Comex) establecidatancel consistente en USD

0.25 por cada grado de alcohol y 1% al valor da ¢iadr importado.

Con este arancel impuesto a los licores importadosmdustria ecuatoriana de
licores esta aprovechando para que sus productpgestan comercializar con mas
facilidad y los consumidores elijan licores elalbmsdentro del pais, y su precio de
venta al publico no se ve afectado por los arascefguestos para los licores

importados.
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Sin embargo las empresas ecuatorianas producterdisod tienen que luchar
contra un problema que se ha estado evidenciantts efitimos tiempos, que es la
venta de licor informal, que consiste en la impoéa de licores sin pagar los
aranceles e impuestos Yy por ende los precios i@ gen mucho mas bajos que los

gue realmente les corresponderia como licores itagos.

La industria licorera ecuatoriana busca la formacderir la demanda actual,
ofreciendo gran variedad de licores y analiza kilplidad de producir aquellos que
no se elaboran en el pais, como es el caso delkWhisie actualmente se sigue
importando de forma legal e ilegal.

Consumo del licor en el Ecuador

En el pais mas de 900 000 ecuatorianos consumdasedicohdlicas, siendo el
89.7% hombres y el 10.3% mujeres.
La bebida preferida por los ecuatorianos es laezey;, la cual tiene un 79.2% de
consumo dentro del pais, y el 20.8% restante quoneke a otros licores como el

whisky, vodka, ron, tequila, aguardiente y vino.

El 41.8% de los ecuatorianos que consumen alcahohacen de manera
semanal, siendo la tienda de barrio el lugar mésuémte donde adquieren el

producto.

Los ecuatorianos consumidores de alcohol van destwres de 18 afios hasta
mayores de 65 afos, siendo el rango de edad ehtee2¥ afios, de los que mas

consumen con un 12%.
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Menor a 18
anos
7%

Consumo de Alcohol por edad

65 afios y mas
8%

45 a 61 afios
20%

Figura 8. Consumo de Bebidas Alcohdlicas por edach el Ecuador

Fuente: INEC

Asi mismo si se habla del consumo de bebidas dicakdle los ecuatorianos
por su auto-identificacion, el montubio es el quessronsume licor y el indigena el

gue menos los consume.

Consumo por Auto-ldentificacion

Indigena
11%

Montubio(a)
26%

Mestizo(a)
19%

Afroecuatoriano(
a)
23%

Figura 9. Consumo de Bebidas Alcohdlicas

Fuente: INEC



22

Dentro de la situacién geogréfica, Galapagos eprdaincia donde mas se
consume bebidas alcohdlicas con un 12% mayores @&id® y Bolivar es la que

menor consume con un 3.9%.

Segun datos de la Organizacion Mundial de la S&DMS), Ecuador es el
segundo pais en América Latina con mayor consumala#ol, se ingieren 9,4
litros por habitante al afio; esta cifra es superadlda regidbn Gnicamente por
Argentina, con 10 litros. Brasil, Chile y Méxicarihién lideran la lista de los paises

con alto consumo.

Segun el Consejo Nacional de Control de Sustariesspefacientes, en el

Ecuador el consumo de alcohol empieza a los 12 afios

En el pais, el consumo per capita de alcohol és4lktros, segun un informe de
la Organizacion Mundial de Salud (OMS), la cual puesentado en el 2011. La cifra

es superior al promedio latinoamericano, que & détros

1.6 Marco Conceptual

Proceso:es un “sistema interrelacionado de causas quegamtrsalidas, resultados,
bienes o0 servicios a unos clientes que los demarndamsformando entradas o
insumos suministrados por unos proveedores y aggegaalor a la transformacion”.
(Harrington, 1993)

Bebidas Alcoholicas:Las bebidas alcohdlicas son aquellas bebidas goienen
alcohol etilico y que se pueden producir mediameméntacion y destilacion
generalmente Las bebidas alcohdlicas son aquedlbglds que contienen alcohol

etilico, también llamado etanol. (S.L.)

Alcohol Etilico: El alcohol etilico o alcohol de cereales, es wolabl consumible y
se obtiene de la fermentacion y destilacion de tedggericos en azlcares.

Su formula quimica es CH3-CH2-OH (C2H60), principabducto de las bebidas
alcoholicas como el vino (alrededor de un 13%J)deveza (5%), los licores (hasta

un 50%) o los aguardientes (hasta un 70%).
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Afejamiento: Es el procesos de reposo del alcohol resultada filgmentacion por
largos periodos en barricas de roble, la cual sefjfiempo de reposo el alcohol se

mezcla con el roble y es mas agradable al paladar.

Filtracion: “Se denomina filtracion al proceso unitario deasapion de soélidos en
suspension en un liguido mediante un medio porqgse, retiene los sélidos y
permite el pasaje del liquido” (Coulson, RichardsBackhurst, & Harker, 2003,
pag. 413)

ICE: “El Impuesto a los Consumos Especiales ICE, s&apl a los bienes y
servicios de procedencia nacional o importadosyldebs en el articulo 82 de la Ley
de Régimen Tributario Interno.” (SRI, 2013)

Destilacion: “La destilacion es la operacion de separar, mégli@aporizacion y
condensacion en los diferentes componentes liqusidtisos disueltos en liquidos o
gases licuados de una mezcla, aprovechando laemiés puntos de ebulliciéon de
cada una de las sustancias ya que el punto dec#iukés una propiedad intensiva
de cada sustancia, es decir, no varia en funcida w@sa o el volumen, aunque si en

funcion de la presion.” (Wikipedia, 2014)

Hidratacion del Alcohol: La Hidratacion del alcohol se la obtiene mezclaodo
agua destilada hasta llegar al grado Optimo deurnashumano, también se lo
hidrata hasta llegar al grado para la bebida al@@hque se necesita, por ejemplo en

el Ron el grado de alcohol es entre 37°-47°.

Barricas de Roble:O también llamado barril de roble, es un recigiente se utiliza

para el afiejamiento de diferentes tipos de lica@so el ron o el vino.
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Ron: Es una bebida alcohdlica destilada a partir deafea de azlUcar mediante un

proceso de fermentacion, destilacion y envejecitaien

Vodka: Bebida alcohdlica obtenida mediante la hidrataci@ah alcohol etilico
rectificado neutro, proveniente de productos nédarde cereales y tubérculos como

el trigo o la papa.
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CAPITULO 2
ANALISIS SITUACIONAL DIRECCIONAMIENTO

En el presente capitulo se detalla el diagnostineagonal de la empresa
NADELIC CIA. LTDA., que consiste en identificarddactores internos y externos

gue en los que se desarrolla la empresa.

Por un lado se encuentran los factores macro, tamasi porque afectan a
todas las organizaciones y un cambio en algunallde afecta a todas, y estos
factores no pueden ser controlados. Por otro latindos factores micro, que son
aquellos que afectan a una empresa en particurngue generalmente no son

controlables, se puede influir en ellos.

Al momento que se identifica los factores intergosxternos de una empresa,
éstos nos pueden ayudar a disefiar estrategias eyivobj para poder ser mas

competitivos y favorecer los niveles de productdd rentabilidad de la empresa.

2.1 Analisis Externo

El andlisis externo nos permite identificar aqueltementos o factores que
se encuentran afuera de la empresa y que afectamagnente a la misma, sea
positiva 0 negativamente; y esto permite determlasoportunidades o amenazas
para la empresa.

2.1.1 Macroambiente
2.1.1.1Factores Econémicos

Los factores econdmicos son aquellos que afectpodar de compra y al
patron de gasto de los consumidores
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La inflaciéon es medida estadisticamente a travébdiee de Precios al

Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de cengasta de bienes y servicios

demandados por los consumidores de estratos mebajes, establecida a través de

una encuesta de hogares.

Es posible calcular las tasas de variacion menaoaimuladas y anuales; estas

ltimas pueden ser promedio 0 en deslizamientoE(ED13)

70 -
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Inflacion Anual del IPC y por Divisiones de Consumo

2,70

171 _‘

BEBIDAS ALCOHOLICAS, TABACO ¥ ESTUPEFACIENTES
RESTAURANTES Y HOTELES

EDUCACION

RECREACION ¥ CULTURA

SALUD

BIENES ¥ SERVICIOS DIVERSOS

GENERAL

MUEBLES, ARTICULOS PARA HOGAR Y CONSERVACION
PRENDAS DE VESTIR ¥ CALZADO
ALDIAMIENTO,AGUA,ELECTRIC, GAS Y OTROS COME
ALIMENTOS Y BEBIDAS NO ALCOHOLICAS
TRANSPORTE

COMUNICACIONES

ene feb mar a&br may jun
E Anual 2012

T -010
T T T T T T T —n 1
40 00 10 20 30 40 50 60 70 BD 90

jul  ago sep oct nov dic
o Anual 2013

= 17,90
- 1635
1 6,05

14,64
1 4,07

— 2,77
S|P3
224
E— 2,12
e 19
— 19

= 015

Figura 10. Inflacion Anual del IPC y por Divisionesde Consumo

Fuente: Banco Central del Ecuador

La inflacion anual de diciembre de 2013 se ubic®&0%, porcentaje inferior

al de igual mes del afio 2012 que fue de 4.16%.dRasiones de consumo, 6

agrupaciones se ubicaron por sobre el promedio rgiensiendo los mayores

porcentajes los de Bebidas Alcohdlicas, seguidoRdstaurantes y Hoteles, v,

Educacion; las Comunicaciones registraron deflacion
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La inflacibn acumulada de diciembre de 2013 fueeriof respecto a los
porcentajes registrados en similares periodos o0& y 2012 (excepto 2004). Por
divisiones de consumo la mayor inflacion acumulasa ubicO en Bebidas
Alcohdlicas, Tabaco y Estupefacientes (7.90%), &eantes y Hoteles (6.35%), v,
Educacion (6.05%); las Comunicaciones registraggtacion de-0.10%.

25 +

22,44 Inflacion Anual del Ecuador
20 1
15 4
10 - 3,36 8,83

6,07
541
3 3,32 R 3,33 416
s ot~ : 270

0 .

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013

Figura 11. Inflacion Anual del Ecuador

Fuente: Banco Central del Ecuador

Al concluir el afio 2013 se evidencia la recupemaciél poder adquisitivo de la
poblacién expresado en la brecha establecida kEntrariacion del indice de salario

real y la inflacion anual.

Connotacion:

En los dltimos afos la inflacion se ha mantenidaemivel bajo permitiendo
que el poder adquisitivo aumente y se mantengeestadilidad econdmica, esto es
unaOPORTUNIDAD para NADELIC CIA. LTDA.
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2.1.1.1.2 Tasas de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero queebe gpagar o cobrar por

tomarlo. Existen dos tipos de tasa de interés:

» Latasa pasiva o de captacigres la que pagan los intermediarios financieros
(bancos, cooperativas de ahorro y mutualistas} aflerentes de recursos por
el dinero captado que regularmente son los deogiPF.

« La tasa activa o de colocacignes la que reciben los intermediarios
financieros de los demandantes por los préstammgamtos. Esta ultima
siempre es mayor, porque la diferencia con la tes&aptacion es la que
permite al intermediario financiero cubrir los asstdministrativos, dejando
ademds una utilidad.

En los dltimos meses las tasas de interés harotehglguiente comportamiento:

Tasas de Interés Activas Efectivas Referenciales

Segmento feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-i3  jul13 age-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 ene-14 feb-14
Productiva Corporativa 817 817 EI7 817 317 817 3817 B&I7 817 RI7 RIF7 817 AW
Productivo Empresarial 953 851 S5 85 8953 8953 853 853 95 853 953 4953 89
Productive PYMES 120 11 110 1120 1NN Ny 0 1o 110 1 10 113 110
Consurmt 1591 1582 1591 1551 1591 1591 1591 1591 1591 1591 1581 1591 1591
Vivienda 06 106 0K 1064 1064 1064 06 106 106 1064 0B 1064 104
Microcrédita Minorista BE2 2EE) IER? 2882 2R MME BE2 BE BE? IRRY ZER? 2882 282
Microcrédito Acumuladion Simple 520 3520 35320 BN BN BN KA KW IR /AN [0 B0 BN

Microcrédito Acurnuladion Ampliada A ¥ DA Y M M 4 M 4 14 4 1 M

Tasas de Interés Pasivas Efectivas Referenciales por Plazo

Plaroendias  feb-13 mar-13 abr-13 may-13 jun-13  jul-13  age-13 sep-13 oct-13 nov-13 dic-13 ene-14 feb-14

30-60 38 3.8 & 3@ Iim k] & iE 38 389 iBy 389 43
61-50 3.6/ 3.67 367 36 AW EL) 367 16/ EL) 367 ir 357 44
91-120 43 45 49 43 4@ 49 4% 45 491 4% 483 4933 509
121-180 51 511 5.1 511 51l 51 51 51 51 511 il 511 5.85
181-360 58 5.6 5.65 566 L8 5.65 566 565 5.65 565 565 585 639
»361 535 5.3 2.3 3% A% 335 235 E% 33 535 235 335 108

Figura 12. Tasas de Interés Activas y Pasivas Efeds

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Connotacion:

Las tasas de interés tanto como pasivas y activissalltimos meses mantienen
una tendencia estable y no se ve ningun aspectolgsorcuales se puedan
incrementar. Por lo tanto para la empresa NADELIGA.CLTDA. es una
OPORTUNIDAD ya que si quisieran adquirir un préstamo para tiven la
empresa , tendrian un bajo riesgo que las tasagaiés suban luego de realizar el

préstamo.

2.1.1.1.3 Producto Interno Bruto (PIB)

“El Producto Interno Bruto (PIB), es el valor totl la produccion de bienes y
servicios finales dentro del territorio nacionalrahte un periodo de tiempo
determinado”(BEKER, Victor y MOCHON Francisco. Elemtos de Micro Y Macro
Economia, Pag. 148.)

Crecimiento en América Latina
Producto Bruto Interno, en %
2013 2014*
Praguey I 1% [ 5%
Panama I 5% I 7, 0%
Bolivia 6.4 I 5 .50
Perd [ A I 5 5%
Nicaragua B 4.6% B 5.0%
Uruguay B 4.5% B 3.5%
oine AR EE26%
Chile . 225 ' . 4.0%
Colombia [N 4.0% ' B 2.5
Ecuador B :.8% I 4 5%
Guatemala B 3.4% B 3.5%
Costa Rica 3.2 7 B 4.0%
R. Dominicana [l 3.0% I 5.0%
Cuba 0% - E3.0%
Brasil N 2.4% . - -2,6%
Venezuela B1.2% B1.0%
Alatina 2.6% 3.2%
Cabe  W13% W21
Alatinay C. [l 2,6% B 3.2%

Figura 13. Crecimiento del PIB en América Latina

Fuente: CEPAL
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En el 2013 el Ecuador cerré con un PIB de 89.83tbnas de dolares; con el
crecimiento esperado del 2014, el PIB llegara ®8895 millones de dolares.
Se tiene expectativa que en el 2014 se incremeaite €.1% y 5.1% ya que el pais
viene reportando indices de crecimiento medidasocooeficiente del PIB de 8% en
2011; 5,1% en 2012 y en 2013 fue de 3.8%

% PIB

2013

2012

2011

8,00%

Figura 14. Crecimiento PIB del Ecuador

Fuente: Banco Central Del Ecuador

Crecimiento por Sectores

012 - 2013
A Agricultura, -0.2 6.4 4.0 97 Baja

ganaderia, cazay maoderadamente
silvicultura

B. Explotacion de 2.5 4.3 1.4 4.1 Sube

minas y canteras significativamente
C. Industrias 67 69 6.8 37 Baja
manufactureras significativamente
(excluye refinacion de

petrdleo)

D. Suministro de 1.4 3LO0 7.0 3.9 Baja

electricidad y agua significativamente
E. Construceién y 67 210 5.8 5.6 Casi ignal

obras piblicas

F. Comercio al por 63 63 5.5 3.6 Baja

mayor y al por menor moderadamente

G. Trasporte y 2.5 61 53 5.0 Casi igual

almacenamiento

H. Servicios de 17.3 ‘111 5.4 5.4 Igual

Intermediacion

financiera

L. Otros servicios 54 9.3 6.5 4.1 Baja
significativamente

J. Servicios 05 2.4 53 4.0 Baja

gubernamentales moderadamente

K. Servicio doméstico 47 -5.1 0.0 LO Sube moderadamente
Servicios de intermedia- -15.8 -11.0 -3.5 -37  Casiigual

cion financiera medidos

indirectamente

Otroselementosdel PIB 5.6 4.1 0.8 1.6 Sube moderadamente

Figura 15. Crecimiento del PIB por sectores

Fuente: Banco Central del Ecuador
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Connotacion:

Como se puede apreciar en la figura 2.5 el sectmufacturero ha disminuido
notablemente su crecimiento en el 2013, ya quedporsiones del gobierno por
incrementar los impuestos y no dar el apoyo sufieiea esta industria eso se
convierte en unAMENZA para la empresa.

2.1.1.2Factor Politico

En cuanto a lo politico, en la presidencia deldgon se encuentra el
economista Rafael Correa desde el afio 2007 eroqueposesion del cargo.
Dentro de su mandato se ha determinado decretesojuciones que la Industria

Ecuatoriana ha tenido que cumplirlas.

Dentro de esas resoluciones se encuentra la N°p8esta por el Comité de
Comercio Exterior en el Registro Oficial N°725 &lde Junio del 2012.
En esa resolucion se fija aranceles que se dejag par el licor importado.
El arancel estd compuesto de USD 0.25 por cada gradglcohol y 1% al valor de

cada licor importado.

Connotacion:

La Industria Licorera Ecuatoriana tiene una opodath de ganar mucho mas
mercado por el arancel impuesto a los licores imaplos, que por ende van a alzar
Sus precios y van a tener una gran diferencia entoua precios con los licores
nacionales. Es por eso que para NADELIC CIA. LT2A.unaOPORTUNIDAD
ya que tiene que aprovechar ésta restriccion déidoes importados para que el

consumidor tenga preferencia por los nacionalss, mejore el sector.
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2.1.1.3Factores sociales

2.1.1.3.1 Pobreza

Evolucion de la Pobreza Nacional

36.74%
34.97% 35.00% 36.03%

33.01% 32.76%

29.55%
28.64% 27.31%

25.55%

die-07  Jun-08 dic-08 dic-09 Jun-10 dic-10 Jun-11 dic-11  jum-12  die-12  jun-13  dic-13

Figura 16. Evolucion de la Pobreza Nacional

Fuente: Banco Central del Ecuador

Periodo Area Pobreza Lim. inferior | Lim. Superior
Urbana 16.14% 14.97% 17.31%

dic-12 Rural 49.07% 46.98% 51.16%
Nacional 27.31% 26.06% 28.56%
Urbana 17.63% 16.23% 19.03%

dic-13 Rural 42.03% 39.83% 44 24%
MNacional 25.55% 24.36% 26.75%

Figura 17. Pobreza del Ecuador por Sector

Fuente: Banco Central del Ecuador

La pobreza y la pobreza extrema en el sector rimah disminuido
considerablemente. En las zonas rurales la polv@zmmjado 7 puntos porcentuales
entre diciembre del 2012 y diciembre del 2013. kteena pobreza de las areas

rurales también tiene una reduccion del 6% entiehdlperiodo anual.
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Connotacion:

Para NADELIC CIA. LTDA. esto es un@PORTUNIDAD vya que el mayor

poder adquisitivo aporta a la prosperidad y al bugm del pais, que beneficia a
todas las industrias.

2.1.1.3 .2 Desempleo

Ecuador tiene la tasa de desempleo mas baja deidaméatina con 4,12%, en
Quito el desempleo alcanza el 4,2%; mientras ery&yual llega al 5,7%; en tanto,
que en Cuenca es del 4,1%; en Machala, el 4,9%Ardrato, el 4,8%.

INDICADORES DE MERCADO LABORAL

. |09 | 2010 | 2010 | 2010 | 2010 | 2011 | 2014 | 2041 2014 | 2012 (2042 | 2012|2012 | 2013 | 2013 | 2043 | 2013
CLASIFICACIONDE LAPOBLACION | Dic.| Mar.| Jun.| Sep.| Dic.| Mar| Jun.| Sep.| Dic.| Mar.| Jun| Sep.| Dic.| Mar.| Jun. | Sep. | Dic.

Poblacién en EdaddeTratnjar[PEﬂ| B2.9%| 63,0 | B3.6%| B3.5%) B4.0%) BA.Sh| BA.6%| B3.5%(83.7%| B3.0%|83.9%) BA.3%| MA.SK| BAT| BATH| 832%| B14%
Poblaciin Econémicamente Activa (PEA) 57.1%| 5915 | 56.6%| 57.2%) S4.6%| S5.5%| Sh6%| 55.2%|55.4%| ST.0%| 6.6%) 55.0%| M| SA%| 55.6%| S2| 535K
Ocupados 015 S0.%%| S0.3%| S1.6%) 53.9%) S3.0%| T.6%| 4.5%|%4.0%) 95.0%|9A.0%| S54%) 50| 54k 51N Bk ik

OcupadosNo clasificados| 18%| 20%| Le%| L0%| L% LBk L3%) 0.%%| 08%| L13%| 200 20%) 31%| L%| L% 22%| 03
Ocupados Plenos 38.8%) 37,60 40.3%| 4L%%| 45.6%) AL2%| 45.6%| 47.0%|40.0%| 40.9%|40.9%| SL1%| 501%| 4B4%| 46.7H| S04%| 5L5%
Subocupados 50.3%| 51.3%| 50.4%) 49.6%) 47.1%6| S0.0%| 6.7%| 5.7 |d4.2%| 43.9%|43.00%) 42.3%| 10.8%| 45| do.4%| 42%%| 433%
Vighles | 10.3%) 12.0| 10.60( 102%| 9.5% 10.5%| B5%| B&%| 7.6%| BEK| 7.3%| 3.0%) 61%| B34 O4%| 71%| By
Otras formas| 40.2%) 39.3%| 30.8%) 0.4%| 377 3.5% 3I%| 37.1%|367h| 1506|357 34.3%|330%| 36T 370N 158w B3N
DesocupadosDesempleados T9%| Q1% TTH| 74%| 6k 7.0%| 64%| S5%| SI%| AO%| 52%| 46%| S0%| 4e6h| 4% 4k 4%
Cesantes 55h| 67| A% 5B AN 5D L4%| AT 33%) A0%| 38| 35| 31| 35k 1M 3W| 1k
TrabajadoresMuevos | 15%) 24 18%| LM% L% LB 1%) O8%| LB 09| 14| L% 1%| LZe 15K 08k L8
Desempleo Abierto 60%| 7| 5.5%| 61%) 43 ST SU6) %] 3| A% 43| 4% d0%| 426 41% 40k 37
Desempleo Oculto 1% L7 LEw| L3 Lo 13| LIe| O7%| L% O6%| 08| 05%) 10%) 05| 08%] 06 L%
Poblaciin Economicamente Inactiva (PH) A41.9%) 40,5 43.4%| 418%) L5.4%) LA 5| 4545 | A4B% | 446%) L10%| 4306 449 4530 450 44| MB| 455

Figura 18. Indicadores de Mercado Laboral

Fuente: Banco Central

En este afio se destaca el comportamiento del mdaesiliar, que fue $ 6,40
superior al costo de la canasta basica. Es de@ntras esta se ubicé en $ 628,27, el
ingreso de una familia promedio en el pais, queleed,6 perceptores, fue de $
634,67.La ultima ocasién en que el ingreso famdigrerd al costo de la canasta con
$ 0,01 fue en 1982, . (Fuente: INEC). En enera20éB, la canasta basica lleg6 a $

601,61 frente a un ingreso familiar de $ 593,6d@sr el costo de la canasta era $
8,01 mayor al ingreso.
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Connotacion:

Ecuador ha venido reduciendo notablemente la askesempleo y eso se ve
reflejado en el poder adquisitivo de las persopasa la empresa NADELIC CIA.
LTDA. esto representa un@PORTUNIDAD ya que las personas disponen de
dinero para poder adquirir otros productos adidesyx@ue no forman parte de la
canasta basica.

2.1.1.3 .3 Delincuencia

El incremento de la delincuencia en el Ecuadomigaietado a la poblacion, el

65% ha sido victima o tiene algan familiar que ida sictima de un hecho delictivo.

VICTIMA DE ALGUN DELITO

Robo en su domicilio ! 2%

Violencia contra usted o algan miembro de .
su familia

s [

Figura 19. Victima de Algun Delito

Fuente: Cedatos

Los principales delitos que se cometen en contraladepersonas son el
homicidio, el plagio, robo agravado, secuestro esply la violacion; mientras que
los delitos cometidos en contra de la propiedades@obo simple, el hurto, robo de
domicilios, robo de vehiculos, robo de motos, roleolocal comercial y robo de

bancos.
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La ciudadania no se siente segura y es victimareodle la delincuencia, es por
eso que las autoridades competentes debe tomamascpara poder reducir la

delincuencia.

Connotacion:

La delincuencia ha venido creciendo constantemegrita puesto en riesgo la
integridad de las personas, es por eso que lacdeliwia para NADELIC CIA.
LTDA. es unaAMENZA, ya que puede ser victima de robo tanto del espsiin
donde se realiza la produccién y cuando se tratespb producto hacia donde los

clientes.

2.1.1.4Factor Demografico

En el Ecuador més de 900 000 ecuatorianos consetnidds alcohdlicas,
siendo la mayor parte hombres con el 89.7% y msijeremenor cantidad con el
10.3%.

Consumo de Alcohol por edad

14,00%

12,00%

10,00%

8,00%

6,00%
4,00%

2,00%

0,00%
19a24afios 25a44afos 45a6lafos 65afiosym'as Menora 18
afios

Figura 20. Consumo de Bebidas Alcohdlicas por Edad

Fuente: INEC
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Connotacion:

Segun datos de la Organizacion Mundial de la SEDMS), Ecuador es el
segundo pais en América Latina con mayor consumala#ol, se ingieren 9,4
litros por habitante al afio; por lo tanto esto espnta un®PORTUNIDAD para
NADELIC CIA. LTDA. ya que podemos ver un mercadotgmxzial para que

consuman los productos que elabora la empresa.

2.1.1.5Factor Ambiental

Este factor involucra el cuidado del medio ambigetdeordenanza municipal
N°0213 determina que las empresas deberan hamerracta gestion de residuos
sélidos , escombros, manejo de ruido en fuentas fij moviles, gestion de aguas
residuales.

La empresa NADELIC CIA. LTDA. cuenta con un sistem@ manejo de
residuos que ayuda a preservar el medio ambiente:

* Cumple con los requerimientos determinados porer@ de Bomberos; en

cuanto a las instalaciones de trabajo, seguridsidafide los empleados,

cuenta con un plan de control y precaucion de uiosn

e El ruido es de bajo impacto, ya que las maquinagereran ruido y las

actividades las realiza la mayor parte manualmente.

« El mantenimiento de las instalaciones eléctricagasn la operacion de las

maquinas.

» Se utiliza materiales seleccionados para la elalmrale los licores.

Connotacion:

Para NADELIC CIA. LTDA. esto es um@PORTUNIDAD ya que se rige a

las normativas y lineamientos ambientales que daigedenanza municipal para el

sector industrial de contribuir con el medio ambeen
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2.1.1.6Factor Legal

NADELIC CIA. LTDA por ser una empresa industrialeqgenera productos
para el consumo humano, cumple con las normas egidan a las empresas que

elaboran licores.

2.1.1.6 .1Servicio de Rentas Interna -SRI

El factor tributario es importante en el desarroéoactividades de las empresas.
Es importante que las empresas cumplan con el ppgduno de impuestos y el
cumplimiento de los reglamentos establecidos pa@a centidad, y asi evitar
cualquier tipo de multa que se puede generar.
El objetivo del Régimen Tributario es la recaudadidbutaria, la misma que servira

para financiar el Presupuesto del Gobierno Central.

La empresa NADELIC CIA. LTDA. cumple con el pagd dapuesto al IVA,
ICE y Renta, los mismos que son declarados en farerssual.

2.1.1.6 .2 llustre Municipio de Quito

Esta entidad se encarga de regular el uso del,spialuificar y reglamentar lo
relacionado con la transportacion publica y privadambién controla la

contaminacion ambiental y el uso adecuado del suelo

NADELIC CIA. LTDA. se sujeta a cumplir con todos sloimpuestos
municipales, en las cuales estan:
« Permiso de funcionamiento: Esto lo otorga el cueipdomberos, el es para
garantizar que la infraestructura es adecuada lpaaatividad que se va a

desarrollar dentro de la misma.

« Patente municipal: Requisito para realizar unavigletd comercial, dentro

del Distrito Metropolitano de Quito.

Estos permisos se tienen que renovar cada afioug/ae no hacerlo puede

afectar a la actividad de la empresa.
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2.1.1.6 .3 Instituto de Higiene

Todo producto de consumo humano antes de podesosegrcializado debera
tener el permiso del Registro Sanitario, que arfto&sael Instituto Nacional de

Higiene Dr. Leopoldo Izquieta Pérez lo otorgaba.

Actualmente se ha dividido en dos entidades, elitihs Nacional de
Investigacion en Salud Publica (Inspi) que se eyarar de ejecutar proyectos de
investigacién, desarrollo tecnoldgico e innovac#nel area de la salud humana y
sera el laboratorio de referencia nacional de ¢tade salud publica, y la Agencia
Nacional de Regulacion, Control y Vigilancia San#gArcsa) que se encargara de
la regulacion y control de los productos de consumimnano, medicamentos,

dispositivos médicos, entre otros.

Connotacion:

Toda entidad que desea operar dentro el pais debglic obligatoriamente con
la normativa vigente y cumplir con las regulac®restablecidas, con el fin de
desarrollar sus actividades en forma adecuadaloptanto para NADELIC CIA.
LTDA. el factor legal es considerado LVGRORTUNIDAD vya al cumplir con todas

las normas, sus productos tienen una mejor imaggenasociedad.

2.1.1.7Factor Tecnoldgico

Las empresas de hoy en dia han realizado grandessiones en cuanto a
tecnologia ya que pretenden satisfacer al cliemtepcoductos de calidad, al menor
costo y en el tiempo deseado, motivo por el cuahexsesario que se emplee los
avances tecnolégicos que se encuentran en el noeotad el fin de alcanzar los
objetivos planteados y anticiparse a la competencia

NADELIC CIA. LTDA cuenta con la mayoria de sus psos de forma manual,
es decir tanto como el proceso de envasar come &ampaquetado es realizada por

Sus operarios.
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En el mercado ecuatoriano existe varias maquinddasuy buena tecnologia en
la cual la empresa puede optar por invertir cuaslorolumen de ventas asi lo

requiera.

Connotacion

En NADELIC CIA. LTDA. la mayoria de sus procesoslae realiza de forma
manual, ya que por su nivel de ventas no es negeseertir en tecnologia adicional

de la que ya dispone.

El factor tecnolégico para la empresa es una OPQRDAD, ya que si
decidiera invertir en tecnologia y que su niveldatas lo justifique, podria acceder

a la misma en el pais y de muy buena calidad.

2.1.2 Microambiente

El microambiente esta integrado por las persor@ganizaciones con las que la
empresa dia a dia se relaciona, para cumplir cerastividades; generalmente no

son controlables pero se puede influir en ellos.

2.1.2.1Clientes

Cliente, es toda aquella persona o empresa, qiereervicios y/o productos
de otras personas o empresas. Un cliente interram@s que recibe los servicios
dentro de la organizacion, y el cliente externogeé adquiere los productos o

servicios que produce la empresa.

Los clientes externos que tiene NADELIC CIA. LTD#rslos distribuidores de
licores a nivel nacional; el producto se entregaayoristas, los cuales ellos se
encargan de distribuir el licor a sus clientes mgtas. Algunos tienen la
exclusividad del producto, como es en el caso deoQen que se entrega a un solo
cliente y él se encarga de distribuir a toda ldail
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La mayor parte del porcentaje de clientes se emi@ien la provincia de Carchi,
en la ciudad de Tulcan con 23 clientes que correpel 49% del total de clientes

gue tiene la empresa. A esta ciudad se envia 38€ samanales.

Clientes a Nivel Nacional

2% B Tulcan

4% 13% \
6%

7%
4%

M San Lorenzo
M Loja

H Cuenca

W Atacames

B Santo Domingo

Portoviejo

Figura 21. Clientes a Nivel Nacional

Fuente: NADELIC

Connotacion:

En el pais existen clientes potenciales que puadquirir los productos, por lo
gue se procura cubrir todo ese mercado para queataa y los productos sean
conocidos a nivel nacional y se incremente el rieVentas, por lo tanto este factor
es una8OPORTUNIDAD para la empresa.

2.1.2.2Proveedores

Los proveedores son empresas 0 personas que viendeteria prima para
realizar el producto. NADELIC CIA. LTDA. dispone darios proveedores para

adquirir la materia prima para elaborar los licores
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En laTabla 2 se muestra los proveedores que tiene la empresa.

Tabla 2. Proveedores de Materia Prima de NADELIC

MATERIAL PROVEEDOR
Alcohol * Ovacol
* Codana
Botella * Cridesa

+ Colombia/Recicladores

Tapa/ Valvula * Tapensa
e Indutap
Etiquetas e Vinuegraf

» Editorial Fraga

Cartones e Impredis
« Cransa
Extractos / Esencias * Florarom

e Aromcolor
Cintas / Grapas « AMC

Fuente: NADELIC

Connotacion:

Para NADELIC CIA. LTDA. esto representa u@PORTUNIDAD ya que
existen muchos proveedores certificados en eltdeni Ecuatoriano de materia

prima para la elaboracién de los licores.
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Para NADELIC CIA. LTDA. es importante identificaru scompetencia,

conformada por empresas que elaboran productotassiio sustitutos, a los que

NADELIC ofrece al mercado, con aceptacion en elcado local.

Competencia Directa:Son los productos de iguales o similares caratizas a

los productos que elabora NADELIC CIA. LTDA. , lasiales se detallan

continuacion los de mayor aceptacion en el mercado:

Tabla 3. Competencia Directa de NADELIC

Empresa Origen Producto Grado Presentacién
Alcohol

Elaborado por

Valora Hrnos. Y

Distribuido por Panama Ron Abuelo 37.5° Ron Oscuro de
Azende S.A. 375 C.C.
Elaborado y

Distribuido por

Licores San Miguel Ecuador Ron San Miguel 38° Ron Oscuro y Ron

S.A.
Elaborado por
ILSASA Y
Distribuido por
Grafandina S.A.

Distribuido por
Coésmica S.A

Destilec S.A.

Licoram S.A.

Embotellado por
ILSA S.A.

Elaborado y
Distribuido por
ILSA S.A.
Distribuido por
Juan el Juri

Ecuador Ron Estelar
Cuba Ron 100 Fuegos
Ecuador Ron Bellows
Ecuador Ron Don Juan
Cuba Ron Bacardi
Ecuador  Vodka Ruskaya
Estados Vodka Sky
Unidos

36°

38°

36°

39°

37,5°

40°

40°

Blanco de 375 C.C

Ron Oscuro y Ron
Blanco de 375 C.C

Ron Oscuro de
375C.C.
Ron Oscuro de
375° C.C.

Ron Oscuro de
375° C.C.

Ron Oscuro y Ron
Blanco de 375° C.C

Botella de 375°
c.C

Botella de 375°
c.C

Fuente: Observacion de Campo

a
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Competencia Indirecta: Son aquellos productos tats$i que ofrecen igual

satisfaccion al cliente, los mas importantes son:

Tabla 4. Competencia Indirecta de NADELIC

Empresa Producto
Corp. Azende Zhumir (aguardiente)
Embotelladora Azuaya Cristal (Aguardiente)
Ceilmaca Cafna Manabita (aguardiente)
Licorera Nacional Trépico (seco)
Cerveceria Nacional Pilsener (cerveza)
Destilec S.A. Bellows (wisky)
Viconto S.A. Clos (vino)

Fuente: Asociacion Industriales Licoreros del Ecuadr (ADILE)

Connotacion:

La competencia es umMENAZA para NADELIC CIA. LTDA. ya que puede

ofrecer al cliente productos con mejor calidadsengacion y precio; y dentro del

mercado ecuatoriano existe muchas ofertas de $ictaeto de ron como de vodka.
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2.2 Andlisis Interno

“El entorno interno es el nivel del ambiente de wmganizacién que existe
dentro de ella y normalmente tiene implicacioneaddiatas y especificas para la
administracion de la organizacion” (Samuel)

Con este analisis podemos determinar cuales sdartatezas y debilidades que
tiene la empresa, en cuanto a las fortalezas sogllag que aportan competitividad
en el mercado, y las debilidades son las que impigiege se tenga un buen

desempefio en las actividades diarias de la empresa.

2.2.1 Organigrama Estructural de la empresa “NADELIC CIA.LTDA.”

DIRECTORIO

GERENCIA
GENERAL

PRODUCCION VENTAS CONTABILIDAD

—— I_I

1

JEFE DE
PRODUCCION

L

Personal de
Produccion

ASESORES
COMERCIALES CONTADOR

Figura 22. Organigrama Estructural

Fuente: NADELIC
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Dentro de cada nivel se encuentran como resporssiaislisiguientes personas:
Directorio:

* Edgar Arboleda Torres

» Tania Ordofiez Kubes

» Daniela Arboleda Rosati

» Gabriela Espinoza Ordories

Gerencia General:

* Edgar Arboleda Torres

Produccioén.
* Jefe de Produccion:

0 Santo Esmeraldas

Ventas:

* Asesores Comerciales:
o Gabriela Espinoza Ordoiies
o Maria Eugenia Arboleda

Contabilidad:
+ Contadora General:

0 Marcela Vela



2.2.2 Organigrama funcional de la empresa “NADELIC CIA. LTDA.”

Tomar decisionessobre las acciones que se debe tomar dertrode laemprasa

DIRECTORIO

Aprobar estadosfinancieros

Establecer metas de cumplimisnta

Aprobarinversiones

Buscar el bignastarde los empleados

1

GERENCIA GENERAL

Ejercerlareprasentacionlagal, judicial v extrajudicial de la empresa.

Megociacion y aprobacion con los provesdaores

Cantrolar el curnplimiento delosobjstivos

Fresentar estadosfinancieros al directorio

Suscribir los actosy contratos que se requieran paraelbuzn funcionamisnto delaempresa

2
PRODUCCION i VENTES
- j
JEFE DE PRODUCCIOM “—x
Controlar al personalde produccdan
ASESORES COMERCIALES
Cantrolar elstockde bodega
Fecibir productos de los provesdores EERmREEnanics E Rl e
5 elaboralaempresa
e e A e e Comercializacion de los produdos
Wealar por el buen funcionamiento delamaguinariade produccion 3
Megociar laformade pagoconlos
Fealizar el control decalidad de los productos clientes
Infarmar sabre algunproblema al Garente Ganeral Organizar la parti-:ipar_idn 2n
['] i eventosde promocion
- Hacer seguimientode la caterade
- Tk cligntes
PERSOMNAL DE PRODUCCION e
Llgwvar el s2guimisnto de cuentas
Elabarar el ronyvodka porcobrar
Envasar, etiquetary empacar
Enviarlosproductos abodegade productosterminados .

Figura 23. Organigrama Funcional

l CONTABILIDAD

CONTADOR

Registrar lastransaccionss diarias que realza
laemprasa

Llevar lanaominay pagar
Tenaral dia el pago delosimpusstos

Llevar lacartera de proveedaresy realizar los
pagosalosmismos

Encargadade CajaChica

Elaborar estadosfinancieros

—'-\_.

46
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2.2.2.1Funciones y Tareas de cada Area

Directorio

Esta conformado por los socios de la empresa. iEelcl@rio es la maxima
autoridad de la empresa, y tienen la capacidadotiecisnar cualquier tipo de
problema que afecte a la misma y tomar decisiones @ buen funcionamiento de

la empresa.

Sus principales funciones son:

e Tomar decisiones sobre las acciones para manten@xistencia de la
empresa.

« Aprobar estados financieros que se presentan menartdecisiones al
respecto

e Establecer metas de cumplimiento y objetivos paenipresa

* Aprobar inversiones que se requieran en cada &raampresa para mejorar
las actividades dentro de las mismas.

e Buscar el bienestar de los empleados y mantenebuem ambiente de
trabajo.

Gerencia General

Esta conformado por el Gerente General que se gackr ser el representante
legal, y estd a cargo del buen funcionamiento deni@resa y hacer cumplir las

metas y objetivos establecidos.

Se encarga de informar a las demas areas solded&sones que se han tomado
en las respectivas Juntas de Directorio y llevarositrol del cumplimiento de las

mismas.
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Las principales funciones son:

* Ejercer la representacion legal, judicial y extdigial de la empresa en
cualquier circunstancia que se la requiera.

» Negociacion y aprobacion con los proveedores

» Controlar el cumplimiento de los objetivos estaloles dentro de las juntas
del directorio.

* Presentar estados financieros al directorio

» Suscribir los actos y contratos que se requieraa @labuen funcionamiento
de la empresa

» Controlar el buen funcionamiento de cada area ghaprlos requerimientos

de cada una.

Produccion

Esta conformada por el Jefe de Produccion y eloped de produccidén que son
responsables de elaborar los licores y enviardadp el producto final, también son

responsables de administrar las bodegas de mapeinaas y de producto final.

Las principales funciones que se realiza en estason:
e Elaborar el ron y vodka
* Envasar en las botellas de cada presentacion
» Etiquetar las botellas
* Empacar en las cajas determinadas para cada @esent
e Enviar los productos a bodega de productos terrosad
e Controlar el stock de bodega
» Recibir productos de los proveedores
» Despachar mercaderia para el envio a los clientes
* Mantener en buen funcionamiento la maquinaria dduarcion

» Realizar el control de calidad de los productos
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Ventas - Comercializacion

Dentro de esta area se encuentran los asesoresc@asgeque se encargan de

promocionar y de comercializar el ron y vodka eshatsus presentaciones, también

se encargan de coordinar los eventos promocionalssr representantes de la

empresa en eventos sociales.

Las principales funciones que se realiza dentresti area son:

Promocionar los productos que elabora la empresa tagtas sus
presentaciones

Comercializacion de los productos que elabora lpresa

Negociar la forma de pago con los clientes

Organizar la participacion en eventos de promoygiéar representantes de la
empresa en dichos eventos

Hacer seguimiento de la cartera de clientes

Llevar el seguimiento de cuentas por cobrar

Establecer las rutas de comercializacion juntoetgerente general

Contabilidad

La responsable de ésta area es la Contadora Generake encarga de llevar la

parte econdmica de la empresa en buen estado.

Las funciones que realiza son:

Registrar las transacciones econdémicas diariasegliea la empresa
Llevar la nbmina y pagar

Tener al dia el pago de los impuestos

Llevar la cartera de proveedores y realizar lo®paglos mismos
Administrar la Caja Chica

Elaborar estados financieros y presentar al gegarteral



50

2.2.3 Gestibn Administrativa

El objetivo principal de NADELIC CIA. LTDA es llega ser una gran empresa
como fue su antecesora en la década de los oatemnt nombre de NECTAR CIA.
LTDA. y que sus productos sean conocidos y prefsrigbr el consumidor. Es por
eso gue la gestion administrativa es muy importgai@ que la empresa llegue a
alcanzar ese objetivo y siga creciendo en la ppatton del mercado de licores

ecuatoriano.

NADELIC CIA. LTDA tiene una buena base administraticon sus procesos

definidos y conoce el objetivo de la empresa deaerta industria ecuatoriana.

En cuanto a su recurso humano se puede decir goeetopersonal esta bien
capacitado para cumplir con las funciones que sédeasignado y alcanzar un alto
desempefo. La empresa cuenta con un equipo dejotr@ju@ se encuentra
comprometido con los valores y principios de la ms@, con alto sentido de

pertenencia.

NADELIC CIA. LTDA tiene una estructura organica treal, con una Gerencia
General que se encarga de controlar y de mantanam buen funcionamiento todas

las &reas a su cargo.

Fortaleza
» Dispone de un personal comprometido con la empresa
* Personal con experiencia
» Tiene un objetivo a largo plazo
* Flexibilidad de la administracion, ya que el peedoesta en condicion de

cumplir varias funciones

Debilidades
* No posee una planificacibn adecuada de sus recugesdificulta las

decisiones.
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2.2.4 Gestion de Marketing y Ventas

NADELIC CIA. LTDA no posee un departamento de Madikg esto lo

coordina el area de ventas junto con el Gerente@kn

Los asesores comerciales se encargan del procesmrdercializacion del
producto, tanto de la venta como del cobro de éndos realizados.

Los asesores comerciales coordinan junto con eldefproduccién los pedidos
gue los clientes han realizado, luego de la apidbatel gerente general se despacha
los pedidos y se envian a los clientes.

La entrega del producto se realiza mediante eloene los productos por
intermedio de cooperativas de transporte pesa@ojgal pago del valor acordado
por caja el mismo que varia de acuerdo a la distashe la ciudad en la que se
entrega el producto. Este costo corre a cargo defaesa, es decir el cliente recibe

el producto en su bodega sin ningan costo adicional

Fortaleza
+ Fidelidad de clientes

* Buena comunicacién entre el area de ventas coa peadiuccion

Debilidades
» Falta de promocion del producto

« Falta un sistema de seguimiento y registro de psdigalizados y despachos.
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2.2.5 Gestidn Financiera

Dentro de la empresa se realiza transacciones edca® de muy diversa
naturaleza, entre las cuales se puede mencionzagel a proveedores, cobranzas,
pago de planillas de servicios, pago de ndbminaciadacion de impuestos.

Esta gestion la realiza el contador de la empresdarevision del gerente general

gue juntos se encargan de llevar la gestion fieaade la empresa.

Al final de cada mes se elaboran estados de rdssligara determinar cudl fue
la utilidad de la empresa en dicho periodo, quepsesentados por el gerente general

al directorio para tomar decisiones al respecto.

La cobranza a los clientes se la hace dependieeldiipd de cliente, se puede
otorga un plazo de hasta de 60 dias y cuando iestes no cumplen con el pago

respectivo, esto afecta a la liquidez de la empresa

Todo el proceso de registro contable se lo realizhojas de célculo de Excel

Fortaleza
* Cuenta con un contador que se encuentra capaqgit@do llevar la parte
econdmica de la empresa
« La empresa cumple con sus obligaciones tributaripagos de planillas de

servicios a tiempo

Debilidad
* No dispone de politicas de cobro definidas
* No elaboran un presupuesto anual

* No dispone de un sistema adecuado de costos
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2.2.6 Capacidad Tecnoldgica

NADELIC CIA. LTDA. realiza la mayoria de sus opemes de forma

manual.

En los ultimos afios la empresa no ha invertideendiogia para incrementar su
produccion, a pesar que los implementos y la maguairgue utiliza son adecuados
para la elaboracion de licores. La mecanizaciores@arte de la empresa y eso
puede generar problemas dentro del area de praduscbre el tiempo para elaborar
una botella o retrasos en la entrega de pedid®siacrementaria su nivel de ventas.

Debilidad
* No cuenta con la suficiente mecanizacion paraddymcion

e Inversiébn minima en mecanizacion y tecnologia

2.2.7 Capacidad Productiva

En la capacidad productiva se puede determinaesugdn las acciones o

tareas que la empresa necesita para elaborar aiigiog y si se estdan cumpliendo
con los objetivos de la empresa.
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Infraestructura
La superficie en la cual NADELIC CIA. LTDA. desenijgesus actividades es la

siguiente:

Tabla 5. Infraestructura

Area M2
Superficie Total 700
Planta de produccion 200
Bodegas 200
Bodega de Afiejamiento 150
Oficinas 80
Patio de circulacion 70

Fuente: NADELIC

La empresa cuenta con el acceso a los principatexi®s, entre los cuales son:

Vias de Accesocuenta con vias asfaltadas para circulacion diejaiea tipo

de vehiculo puede acceder a las instalaciones damlaresa sin ningun

problema.

* Agua Potable y alcantarillado: Disponibilidad del 100% para su uso
adecuado.

* Luz Eléctrica: Instalaciones eléctricas adecuadas para su uso.

» Servicio Telefénico: ElI sector cuenta con lineas telefénicas para la
comunicacion externa.

» Otros Servicios: El sector dispone de sefal para telefonia cejut@mexion

a internet.

Se concluye que la empresa dispone de los servmiosipales para poder

efectuar con normalidad sus actividades diarias.

Los galpones donde se desarrolla la elaboracidicates son amplios y de facil
acceso; cuenta con adecuada iluminacion y verdiacia cual el personal de

produccion puede desarrollar sus actividades @ngtilidad y normalidad.
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El personal cuanta con un espacio fisico done seeatra los vestidores,
baterias sanitarias y area de aseo para su usm diar

Comunicacion

Dentro de la empresa existe una buena comunicaeite todas las areas, lo
cual agilita el desarrollo de las actividades, gamn@o un tiempo de respuesta menor
hacia nuestros clientes.

El Gerente General cumple una buena funcién de omacion y mantiene una

excelente relacién con sus colaboradores, que gemndouen ambiente de trabajo

Proceso de Produccion

La empresa no tiene un adecuado control de cuneibmide especificaciones
en sus operaciones, y se ve reflejado en el ddasjmede materia prima y en el

control de calidad constante de los productos texdus.

Fortaleza
* Infraestructura adecuada para la produccién
* Acceso a todos los servicios principales

+ Buena comunicacion

Debilidad
» Desperdicio de materia prima

« Falta control de calidad en las operaciones



2.3 Anadlisis de Matrices
2.3.1 Matriz de Impacto Externo

Tabla 6. Matriz de Impacto Externo
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FACTORES

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

IMPACTO

ALTA

MEDIA

BAJA

ALTA

MEDIA

BAJA

3

MACROAMBIENTE

Factor Economico

Inflacion(aumento del poder adquisitivo)

30

Estabiidad en las Tasas de Interés

30

PIB

5A

Factor Politico

Inpuestos a los licores importados

50

Factor Social

Disminucion de la pobreza

30

Disminucion del desempleo

50

Aumento de la Delincuencia

3A

Factor De mografico

Incremento de la poblacion

1A

Cultura de Consumo de bebdias alcohdlicas

50

Factor Ambiental

Control con el medio ambiente en las industrias

30

Factor Legal

Aumento en los Impuestos

5A

Mayor control con el Registro Sanitario

5A

Factor Tecnolégico

Acceso a tecnologia para mejorar la produccién

50

MICROAMBIENTE

Clientes

Gran nimero de clientes potenciales

50

Aceptacion del tipo de licor que se oferta

50

Proveedores

Acceso a materias primas

50

Retraso en la entrega de los pedidos de proveedores

5A

Competencia

La competencia elabora productos similares

5A

Aceptacion en el mercado de los productos de lpetancia

5A

Publicidad y promocién de la competencia

3A




2.3.2 Matriz de Impacto Interno
Tabla 7. Matriz de Impacto Interno

FACTORES FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO

ALTA MEDIA BAJA ALTA MEDIA BAJA 5 3

Gestién Administrativa

Dispone con un personal comprometido con la err X 5F

Personal con experiencia X 3F

Tiene un objetivo a largo plazo X 5F

Flexibiidad de la administracion X 3F

No posee una planificacién adecuada de recursos X 5D

Gestion Marketing y Ventas

Fideldad de los clientes X 3F

Buena comunicacion entre el area de ventas y peideuc X 5F

No existe una buena documentacion de respaldo X 5D

Falta de promocion de los productos X 5D

Gestién Financiera

Cuenta con un contador capacitado X 5F

Cumple con sus obligaciones tributarias X 3F

No dispone de polticas de cobro X 3D

No elaboran presupuesto anual X 5D

No dispone de un sistema adecuado de costos X 3D

Capacidad Tecnoldgica

Programas tecnoldgicos desactualizados X 3D

Inversion minima en mecanizacion y tecnologia X 3D

Capacidad Productiva

Infraestructura adecuada para la produccion X 5F

Acceso a todos los servicios basicos X 3F

Buena comunicacion entre areas X 5F

Adecuado volumen de produccion X 3F

Desperdicio de materia prima X 5D

Falta de control de calidad X 5D




2.3.3 Matriz de Vulnerabilidad
Tabla 8. Matriz de Vulnerabilidad
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DEBILIDADES o —
No posee una planificacion adecuada de recursos (5) 3 1 5 1 3 3
No existe una buena documentacion de respaldo (5) 5 1 1 1 11
Falta de promocion de los productos (5) 1 1 3 5 5
No dispone de polticas de cobro (3) 1 1 1 1 7
No elaboran presupuesto anual (5) 3 1 1 1 3 1]
No dispone de un sistema adecuado de costos (3) 3 3 1 11
Programas tecnologicos desactualizados (3) q 3
Inversion minima en mecanizacion y tecnologia (5) 1 1 3 3 1 11
Magquinaria con fatta de nueva tecnologia (5)

Desperdicio de materia prima (5)

Falta de control de calidad (5)

TOTAL

15

Seleccion de Amenazas= 145/7=20,71 = mayor a 20
Seleccion de Debilidades= 145/11=13,18 =mayor a 13




2.3.4 Matriz de Aprovechabilidad

Tabla 9. Matriz de Aprovechabilidad
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FORTALEZAS . E = < ©
Dispone con un personal comprometido con la emgfdsa 1 1 1 3 1 1 3 1 1 3 3 3 1 p]
Personal con experiencia (3) 1 1 1 1 1 1 3 1 1 5 3 1 1
Tiene un objetivo a largo plazo (5) 3 3 5 1 3 3 1 5 1 5 5 5 5 45
Flexbiidad de la admistracion (3) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 3 3
Fideldad de los clientes (3) 1 1 3 1 3 3 3 5 1 1 5 5 3 3%
Buena comunicacion entre el area de ventas y peiuiub) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 3 1 1 3 17
Cuenta con un contador capactado (5) 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Cumple con sus obligaciones tributarias (3) 1 1 3 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 15
Infaestructura adecuada para la produccion (5) 1 1 3 1 1 3 1 1 1 5 3 3 3
Acceso a todos los servicios basicos (3) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13
Buena comunicacion entre areas (5) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13
Adecuado volumen de produccion (3) 1 1 5 1 1 3 1 1 1 5 3 3
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274

Seleccion de Oportunidades= 274/13 = 21,07 = ma&ir
Seleccion de Fortalezas = 274/12 =22,83= mayor a 22



2.3.5 Hoja de Trabajo FODA
Tabla 10. Hoja de Trabajo FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1.Gran namero de clientes potenciales
O2:Aceptacion del tipo de licor que se oferta
O3:Acceso a la tecnologia para mejorar la
produccion

O4:Impuestos a los licores importados
O5:Alto consumo de alcohol en el pais
OG6:Acceso a materias primas

FORTALEZAS

Al:Retraso en la entrega de pedidos de los proveedores
A2:Aceptacién en el mercado de los productos de la
competencia

A3:La competencia elabora productos similares

A4:Publicidad y promocién de la competencia

DEBILIDADES

F1:Tiene un objetivo a largo plaz

F2Fidelidad con los clientes

F3:Adecuado volumen de produccion
F4:nfraestructura adecuada para la produccion
F5:Dispone con un personal comprometido con la

empresa

D1: No posee una planificacion adecuada de recurs
D2: Falta de promocion de los productos

D3: Falta de control de calidad

D4: Programas tecnoldgicos desactualizados

D5: Desperdicio de materia prima
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2.3.6 Matriz de Estrategias FODA
Tabla 11. Matriz de Estrategias FODA
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EXTERNAS

INTERNAS

OPORTUNIDADES

O1:Gran numero de clientes potenciales
02:Aceptacion del tipo de licor que se oferta
03:Acceso a la tecnologia para mejorar la
produccion

O4:Impuestos a los licores importados
O5:Alto consumo de alcohol en el pais
~Q6:Acceso a materias primas

AMENAZAS
Al:Retraso en la entrega de pedidos de Ig
proveedores

A2:Aceptacion en el mercado de los
productos de la competencia

A3:La competencia elabora productos
similares

A4:Publicidad y promocion de la
competencia

FORTALEZAS

F1:Tiene un objetivo a largo plazo
F2:Fidelidad con los clientes

F3:Adecuado volumen de produccién
F4:Infraestructura adecuada para la
produccion

F5:Dispone con un personal comprometido
con la empresa

ESTRATEGIAS FO

F1:01 Implementar un plan de crecimiento e
el mercado nacional

F2:04 Disefar un plan de incentivos a los
clientes que con frecuencia adquieren los
productos

F3:01 Ofrecer productos con mejor disefio y
presentacion que la competencia

ESTRATEGIAS FA

F3:Al Establecer politicas de recepcion d
materias primas y tener mas de un provee
por producto

F1:A2 Disefar una campafia publicitaria
para tener mayor participacion en el mercado
F3:A3 Implementar promociones que den{un
valor agregado al producto

12

dor

DEBILIDADES

D1: No posee una planificacion adecuada d
recursos

D2: Falta de promocién de los productos
D3: Falta de control de calidad

D4: Programas tecnolégicos desactualizadd
D5: Desperdicio de materia prima

ESTRATEGIAS DO

D2:01 Disefiar un plan de marketing para
poder llegar a nuevos clientes

D2:05 Implementar un plan de publicidad en
redes sociales y eventos

D4:03 Implementar programas de renovacio
de equipos y hardware para optimizar la
productividad

D3:02 Disefiar un programa de estandarizac
y control de calidad

ESTRATEGIAS DA

D2:A4 Establecer campafas de publicidag
D3:A2 Implementar un proceso de control
calidad en las operaciones

D1:Al Redisefiar el proceso de adquisicid
de materia prima

D2:A2 Auspiciar eventos publicos

de

>
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2.4 Direccionamiento Estratégico

Dentro del direccionamiento estratégico se preséataadiografia de la
empresa, es decir se refleja la realidad de laesapy que es lo que se necesita para
gue funcione correctamente.

Para ello las empresas deben reflejar normas nsoyadticas para que cumpla

con el objetivo para el cual fue creada.

2.4.1 Principios y Valores

La empresa, establece cuéales son los aspecto®mpent parte de la cultura
organizacional y de la vida corporativa, para quaons los que forman parte de la
empresa la apliquen para el buen desarrollo dadagidades diarias dentro de la

misma.

Para determinar cuales son los valores y princigigs la empresa NADELIC
CIA. LTDA. tiene, se realizdé una encuesta a cada d& los colaboradores de la

empresa, que estan reflejados en la matriz axiddgi

Valores
* Respeto
* Lealtad

« Honestidad

Principios
* Responsabilidad
* Trabajo en equipo
* Innovacion
» Disciplina

+ Confianza
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2.4.2 Matriz Axiologica

Tabla 12. Matriz Axiologica

Principios y Personal | Clientes | Proveedores| CompetencjeEntidades

Valores de Control

Confianza X X

Respeto X X X X X

Responsabilidad X X X X

Trabajo en X

equipo

Innovacion X X

Lealtad X X

Disciplina X X

Honestidad X X X
Confianza

Con el Personal.-Crear un buen ambiente de trabajo donde exidtadaa
comunicacion entre areas y confiando en el trafbajlos demas
Con los Clientes.Crear una buena relacion entre cliente y emppesa, que

las dos partes puedan expresar sus opiniones.

Respeto

Con el Personal.Permitir que puedaexpresar sus opiniones y respetando la
forma de ser y de pensar.

Con los clientes.Respetar las opiniones o sugerencias que el clieatza
ante la empresa.

Con los ProveedoresRespetar las politicas y acuerdos con cada proveedo
no infringir en ninguna de ellas.

Con la Competencia.Ganar mayor participaciéon en el mercado sin realiza
competencia desleal.

Con las Entidades de ControlRespeto de las leyes que se implanten y

aplicar siempre las normativas para la elaboradlicores.
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Responsabilidad

* Con el Personal.Cumplir con todos los beneficios de ley y laboral

* Con el Cliente.-Cumplir con las expectativas del cliente sobreretipcto y
cumplir los pedidos.

» Con el Proveedor.Ser puntuales con el pago acordado por la adgursate
las materias primas

* Con las Entidades de ControlResponsabilidad en realizar todos los pagos
de impuestos y cumplir con las normativas estatiéecpara la elaboracion de

licores.

Trabajo en Equipo
* Con el Personal.Mantener un buen ambiente de trabajo donde todedamu
cooperar y expresar su opinion, y establecer bueriasiones personales y
profesionales con todas las areas.

Innovacion
» Con el Personal.Disefar planes de innovacién dentro de todas &esdrara
que el personal se pueda desarrollar en nuevasdackes y demostrar su
capacidad y talento.
* Con el Cliente.-Se requiere innovar los productos con el fin deteraer la

fidelidad con el cliente.

Lealtad
* Con el Personal.-Ser honestos con toda la informacion y trabajo sgie
realiza en todas las areas
» Con los ProveedoresMantener una buena relacion con los proveedores par

gue no exista inconvenientes en la adquisiciéradedteria prima

Disciplina
* Con el Personal.Cumplir y hacer cumplir las reglas y normas dispagesn
cada éarea.

e Con los Clientes.Cumplir con los pedidos realizados por el cliente.
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Honestidad
» Con el Personal.-Ser transparente en todas las actividades queatizan
dentro de la empresa
* Con los Clientes.Cumplir y actuar de forma honesta con los clientes
» Con las Entidades de ControlActuar con veracidad y rectitud en todas las

actividades que realiza la empresa para el dekadell pais.

2.4.3 Mision, Vision y Politicas

2.4.3.1Misién

La mision refleja el proposito principal y razén der de la empresa;
basicamente dentro de la misién se estableceiladact que realiza y que es lo que
oferta al mercado.

Una mision debe ser facil de recordar, flexiblergativa y debe motivar a los

miembros de la empresa a cumplir con el propdgta@émpresa.

Elementos clave:
* Naturaleza del Negocio
o Elaboracion y comercializacion de licores a nivastional.
* Razon de Existir
o Proporcionar productos que satisfagan las necessd#sl consumidor,
creando un ambiente de relajacion y disfrutar denerdos agradables.
* Mercado al que Sirve
o Personas consumidoras de licor y proveedores dgele licores
» Caracteristicas Generales del producto
o Economiay calidad
» Posicion deseada en el Mercado
o Permanente
* Principios

o Honestidad y Responsabilidad
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MISION NADELIC CIA. LTDA.

“Somos una empresa que se dedica a la elaboraciomercializacion

de licores a nivel nacional, satisfaciendo la deslaale consumidores
ecuatorianos ofreciendo productos de calidad y@omos,
manteniendo la honestidad y responsabilidad entnoues
trabajo del dia a di

2.4.3.2Visién

La vision es como deberia ser y actuar la empres&rad de un determinado

periodo, es decir como se ve la empresa dentraudesvaios en el mercado.

Elementos Clave
* Posicion en el Mercado
o Entrar entre las mejores empresas y tener recorertion
e Tiempo
o 5 Afos
» Ambito del Mercado
o Elaborar y comercializar dentro del mercado ecieator
» Valores
0 Lealtad y Honestidad
* Principios

o Trabajo en equipo y responsabilidad

VISION 2019 NADELIC CIA. LTDA.

“Estar entre las mejores empresas dentro de |Isindule elaboracion
comercializacién de licores y tener reconocimientovel nacional,

cumpliendo con lealtad y honestidad las exigenbghsnercando a
través del trabajo en equipo y responsabilidad”
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2.4.3.3Politicas

Las politicas son los caminos que guian el compuoetato de la empresa, son

las normas de que como se realizan las actividqukese desarrolla en el dia a dia.

A continuacion se detallan las politicas que NADELCIA. LTDA. ha

implementado para que se pueda alcanzar los alggtianteados.

24331 Politicas Administrativas

VENTAS - COMERCIALIZACION

El vendedor realizard las ventas sélo en el segter ha sido asignado,
respetando los clientes ya visitados por sus coetpaii

Se pagara comisiones del 10% a 15% a los vendedergs su nivel de

ventas.

La forma de pago de los clientes sera al contadmedito con un plazo

maximo de 60 dias, previa evaluacion y aprobacidn parte del gerente

general

Las cobranzas las realizaran los vendedores e iatagtente los valores

tendran que ser ingresados a la empresa

El cliente debera cancelar sus pagos en la fechcaita.

El dinero recaudado durante el dia se lo guardardaecaja fuerte para

precautelar los intereses de la compafiia, luegdepesitard en la cuenta
bancaria de la empresa una o dos veces a la s&s®gima sea necesario, con

las debidas seguridades.
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TESORERIA

Pagar a tiempo los impuestos de SRI, las retengidas declaraciones, las
planillas del IESS, los servicios basicos y otres tgnga la empresa.

Pagar la remuneracion a los empleados y vendedmesdias antes que
finalice el mes, previa autorizacion del gerentecgal.

Los adelantos de sueldos seran aprobados Unicapmrgégerente general.

Pagar a todos los proveedores en las fechas estise

PROVEEDORES

Los pedidos de reposicidon de materas primas y rakggrse realizan de
acuerdo a saldos minimos que se tienen de caddeueltos en el inventario
y lo realiza el jefe de produccion, con un maxinectiempo de entrega de 8
dias.

Para que un proveedor sea calificado tendra quentizar la buena calidad y
durabilidad de sus productos, con el analisis detrfe general y el jefe de
produccion se determinara si el proveedor es catlt

Las facturas de los proveedores se entregaranraridhde 08:00 a 17:00 de
Lunes a Viernes

Los pedidos que llegan por parte de los proveedseetas receptara en
horario de 08:00 a 16:30 siempre y cuando se etemeren buenas

condiciones y estén de acuerdo a la orden de pedido

PERSONAL

El horario de trabajo comienza a las 08:00 con Itutos de anticipacion
para ordenar su puesto de trabajo, y finaliza a7a30.

Las remuneraciones se cancelaran 2 dias antegqliesf el mes.

El personal puede solicitar el anticipo de su sueloth un maximo del 30%

de remuneracion total, y esto sera aprobado pgerehte general.
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2.4.3.3.2 Politicas Operacionales

PRODUCCION

El area de ventas realiza los pedidos al areaatupcion cuando no exista
stock en bodegas.

Los vendedores emitiran el pedido con 2 dias deipation antes que se
realice el despacho.

Cada operario debe conocer bien cuales son suefescdentro del area de
produccion antes de elaborar los productos.

Al ingresar a los galpones de produccion el pelsamalra que utilizar el
uniforme completo, que consta de mandil, gorra mmeable, zapatos o
botas de caucho y guantes de cirugia.

El personal de produccion trabajara con el debiddacio en el manejo de

las maquinas al momento de la produccién.

BODEGAS Y DESPACHOS

Los inventarios de materias primas estaran cowltoslapor el jefe de
produccion y el gerente general, los cuales somihasos autorizados para
realizar el pedido de reposicién de materias primas

Los despachos los realizara el jefe de bodegajativelara que se despache

el pedido completo.

2.4.4 Obijetivos

Son la exteriorizacion del compromiso instituciorts producir resultados,

sustituyendo las acciones sin direccion y permnttseevaluar resultados, en todos los

procesos de la organizacion. Entre las caractasstie los objetivos estan el ser

especificos, medibles, delegables, realizablesjetepo asignado (Salazar, 2003,
pags. 131-132)

Cada area debe tener su objetivo dentro de la smpyeese objetivo debe estar

ligado al Objetivo General de la empresa.
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2.4.4.10bjetivo del &rea de produccién

Elaborar licores de muy buena calidad a bajo costwa satisfacer las

necesidades del consumidor del mercado nacional

2.4.4.1.1  Objetivos Especificos del area de Produccion

Mantener la calidad en todos los productos quéat®ean en la empresa
Incrementar la capacidad de produccion en un 6%lanu

Mantener en buen estado la maquinaria para suctamuglizacion

Disminuir las devoluciones de producto terminadaie”% anual

Disminuir el desperdicio de materia prima genetal area de produccion
Minimizar el tiempo y costos de produccion de uotela

Cumplir con los pedidos de produccion

2.4.4.20bjetivo del area de Comercializacion

Incrementar la participacion dentro del mercad@tmiano, a través de

promocién y publicidad de los licores

2.4.4.2.1  Objetivos especificos del area de Comercializacion

Mantener la fidelidad de los clientes actuales
Aumentar la publicidad

Incrementar el nimero de clientes en un 5% anual
Disminuir el impacto que se tiene de la competencia
Cubrir la demanda actual de licores

Disminuir el tiempo de entrega de los pedidos lentes



2.4.5 Mapa Estratégico

VISION 2019
VALORES “Estar entre las
e Respeto mejoires empresas
e [Lealtad dentro de la industria

de ellaboracion y
comerccializacion de
licores y tener
recomocimiento a
nivel nacional,
cumjpliendo con
lealtadl y honestidad

e Honestidad

PRINCIPIOS
* Responsabilidad
» Trabajo en
equipo
e Innovacion

Alcanzar niveles de excelencia en la calida
produccion de licores nacionales, contan
con tecnologia de punta

las exxioencias d¢

» Disciplina

Mejorar la posicion competitiva de
la empresa y tener reconocimiento
nivel nacional.

« Confianza

LARGO PLAZO

Cubrir la demanda existente de
mercado ecuatoriano co
productos de muy buena calidad

> i
MISION

“Somos una empresa que se dedica a la elaboracion y comercializaci@megedic
nivel nacional, satisfaciendo la demanda de consumidores ecuatorianos ofreciendo
productos de calidad y econémicos, manteniendo la honestidad y responsabilidad en

nuestro trabajo del dia a dia”

MEDIANO
PLAZO

Figura 24. Mapa Estratégico
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~ CAPITULO 3
ANALISIS DE PROCESOS

Se puede definir un proceso como un conjunto devidatles, que
transforman los inputs o ingresos en salidas, daadao resultado un producto o

servicio

Un proceso se crea para elaborar un producto qupuede repetir, esta
caracteristica de repeticion permite analizar acgso y mejorarlo. A mas
repeticiones, se puede obtener mas experiencieetectdr problemas para poder
mejorar el proceso, los resultados de las mejeesan a multiplicar por el nimero

de veces que se repite el proceso.

Antes de mejorar un proceso es necesario congceeldirlo y evaluarlo. Los

elementos que van a permitir describir el proceso s

Controles:
Permite Controlar, corregir o
suprimir las irregularidades, asi
como evaluar el desarrollo del
proceso y sus implicancias.

!

Entradas: Salidas:

Los inputs Las salidas (outputs), son
son todos los ] PROCESO [ los resultados o productos
elementos gue genera el proceso,
necesarios para l pueden constituir entradas

gue el proceso de un siguiente proceso
pueda cuando el cliente es interno,

Recursos:
proporcionan las
facilidades para

desarrollar las
operaciones o tareas
del proceso.

0 constituir el producto final
(bien o servicio) cuando el
cliente es extern

desarrollarse
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TIPOS DE PROCESOS

* Procesos Clavesson denominados operativos y son propios de laicad
de la empresa, por ejemplo el proceso de producoiéel proceso de
comercializacion.

* Procesos Estratégicosson aquellos procesos mediante las cuales la sepre
desarrolla sus estrategias y define los objeti?as. ejemplo el proceso de

planificacion.

* Procesos de Apoyoson los que proporcionan los medios (recursos) gpae
los procesos clave se puedan llevar a cabo, tale® proceso informético,

proceso de logistica, proceso de adquisicion, entos.

3.1 Mapa de Procesos

El mapa de procesos nos indica una representacidinagde todos los procesos
qgue la empresa tiene dentro de sus éareas, cua eslacion entre ellas y los

responsables.

En NADELIC CIA. LTDA. se identifico el mapa de pesns con los procesos
gobernantes, agregadores de valor y de apoyo, guaesentan en la siguiente

figura:
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Gobernante

Agregadores de Valor

H -

De Ap oyoﬁ

Figura 25. Mapa de Procesos

Fuente: NADELIC
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3.2 Arbol de Actividades

El arbol de actividades es una técnica empleadarppresentar los procesos y subprocesos, perdutig@sualizar de manera
preliminar el alcance de los mismos.

1.1 PLANIFICACION ESTRATEGICA 1.1.1 Control 1.1.1.1 Tramites Legales
1.1.1.2 Planificacion de actividades
/
1.2.1Produccion 1.2.1.1 Elaboracion de los Licorgs 1.2.1.1.1 Cdmteo
Calidad
1.2 PRODUCCION < (
1.2.2.1.1 Enviar a bodega
1.2.2 Bodega 1.2.2.1 Administracion Produtgrminado
de bodegas 4 1.2.2.1.2 Despachar pedido
\_ 1.2.2.1.3 Contrel materia prima
\
/ 1.3.1.1 Visita a Clientes
1.3.1 Ventas 1.3.1.2 Emitir Pedidos de clientes
1.3.1.3 Despacho de Pedidos
1.3 COMERCIALIZACION < 1.3.2 Cobranza { 1.3.2.1 Elaboracién de factura y cobro a clientes
1.3.3 Atencion al cliente{ 1.3.3.1 Atender todos los requerimientos de lentds

- 1.3.3.2 Seguimiento a Clientes



1.4 ADQUISICIONES

1.4.1 Compra de 1.4.1.1 Seleccion de Proveedores
Materias Primas 1.4.1.2 Negociacion con Proveedores

1.4.2 Recepcion de 1.4.2.1 Control de Calidad
Materias Primas 1.4.2.2 Control de Inventario

1.4.3.1 Manejo de Bodegas
1.4.3 Manejo

\ de Inventarios 1.4.3.2 Toma fisica de inventarios

1.5.1 Requerimientos del Recurso Humano

1.5 GESTION DE TALENTO HUMANO 1.5. 2 Contratacion del Recurso Humano

1.6 GESTION FINANCIERA

<

4 1.6.1 Ventas { 1.4.1.1 Revision diaria de ventas

1.4.2.1 Cuentas por pagar
1.6.2 Contable 1.4.2.1 Manejo de 1.4.2.2 Cuentas denitario
cuentas contablesg 1.4.2.3 Cuentas por cobrar

\_ 163 Balances{ 1.4.3.1 Manejo y depuracion de Balances

76
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3.3Cadena de Valor

Michael Porter aporta que la Cadena de Valor esomjunto de actividades que un productor lleval@ma competir en un
sector en particular. Todas actividades contribugealevar el valor agregado y pueden ser dividelasios grupos que son las
actividades primarias, que incluyen la produccemmercializacion, entrega y posventa del produc&eovicio que realiza la empresa;
y las actividades de apoyo, que incluyen los resuhsimanos, gestion financiera, infraestructura tg¢nologia e insumos comprados
gue son esenciales para llevar a cabo las actesdadmarias.

En la siguiente figura se muestra la cadena de dal la empresa NADELIC CIA. LTDA.
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PRODUCCION

*Elaboracion de
Licores

* Empaque y
almacenamiento

C
L
|

E
N
T
E
S

GESTION DE TALENTO HUMANO

GESTION FINANCIERA
ADQUISICIONES

P
R
O
\Y,
E
E
D
O
R
E
S

Figura 26. Cadena de Valor
Fuente: NADELIC
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3.4Diagrama de Flujo

Un diagrama de flujo es una representacion grafecéa secuencia de todas las
actividades que se encuentran dentro de un prasgsexifico, ademas el diagrama
de flujo muestra lo que se realiza en cada etapanhteriales o servicios que entran
y salen del proceso, las decisiones que deben geadas y las personas

involucradas.

Nomenclatura ASME

ASME es el acronimo démerican Society of Mechanical Engineé®ciedad
Americana de Ingenieros Mecanicos). Es una asdciade profesionales, que ha
generado un cédigo de disefio, construccion, ingjecg pruebas para equipos,

entre otros.

Han desarrollado signos convencionales para elajpalle diagramacion
administrativa, este cédigo tiene aceptaciéon muirydes usado en todo el mundo.
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La simbologia que se va a utilizar es la siguiente:

SIMBOLO SIGNIFICADO

I:I Inspeccion.-Verificacion
de calidad y/o cantidad

Almacenamiento

v permanente.indica
deposito de un
documento o informacién
dentro de un archivo u

objeto cualquiera.

<> Decision.-Indica un

punto en que son posibles

varios caminos.




DISTRIBUCION EN PLANTA

OFICINAS
ADMINISTRATIVAS

BODEGA DE

ZONA DE GARGA Y DESCARGA

Tanques de ZONADE PRODUCTO TERMINADO
Ax?ero
hodable | PLANTA DE PRODUCCION | .
Urwv
E| A
S| Q
T| v
of |
Oirk
E

DE
PRODUGTO
TERMINADO|

ZONA DE
PRODUCTO TERMINADC

cor>wur<zm
>:uoc>m><zm

TANQUES DE LAVADO | / |
BODEGA DE PRODUCTO DE BOTELLAS

TERMINADO VESTUARIO Y BARIO
BODEGA DE MATERIA PRIMA 1

ALMACENAMIENTO
DE REPUESTOS

Figura 27. Distribucion de la Planta

Fuente: NADELIC
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3.4.1 Diagrama de Flujo del Proceso de produccion.

En este diagrama se va a representar como searéadiactividades dentro del
area de produccion en NADELIC CIA. LTDA.

MACROPROCESO: Produccién

PLANTA DE BODEGA DE BODEGA DE BODEGA DE
PRODUCCION MATERIA MATERIA PRODUCTO
PRIMA 1 PRIMA 2 TERMINADO

D 1

TFO

~()

O

- Operaciones

- Transporte

=

1.- Ordena verbalmente la orden de producci
2.- Se prepara la mezcla del licor afadiendo
alcohol destilado, agua destilada, extractos y
esencias que se encuentran en la planta de
produccion.

3.- Retirar de bodega 1 las botellas, tapas,
capsulas y valvulas.

4.-Estirilizar las botellas.

5.- Envasar el licor en las botellas

6.- Colocar y sellar herméticamente la valvula
tapa y capsula en cada botella.

7.- Retirar de bodega 2 las etiquetas y carton
8.- Colocar las etiquetas frontal y posterior
9.- Empaquetar en las cajas de carton.

10.- Almacenar el producto terminado.

Of.- Llevar de bodega 1 las botellas,
tapas, capsulas y valvulas a la planta
produccion.
2.- Llevar de bodega 2 las etiquetas
cartones a la planta de produccion.
3.- Llevar el producto terminado de g
planta de produccion a la bodega de
producto terminado.

1,

de
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3.4.2 Diagrama de Flujo del Proceso de comercializacion.

En este diagrama se va a representar como searéadiactividades dentro del
area de comercializacion en NADELIC CIA. LTDA.

MACROPROCESO: Comercializacion

CAMPO OFICINA BODEGA DE ZONA DE
ADMINISTRATIVA PRODUCTO CARGA
TERMINADO

é
) 4
]

j‘>_

6 <
> 7
O - Operaciones |:> - Transporte
1.- Se planifica las visitas a cliented..- Lleva la nota de pedido a la empresa
por zona 2.- Se lleva el producto terminado al area
2.- Visita al cliente y ofrece de carga

productos de la empresa

3..- Elabora la nota de pedido
4.-Se recibe la nota de pedido
5.- Se verifica que exista en stock
los productos

6.- Se planifica la entrega del
pedido

7.- Se despacha el pedido

8.- Se carga el producto terminad
en el camion y se entrega al cliente

(@)




3.5Elementos del Proceso

En los elementos del proceso se va a identifimputs, outputs, controles y

recursos de los procesos de Produccion y Comeatadin

Figura 28. Elementos del Proceso

-




3.5.1 Proceso de Produccioén
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- Informacién de
ventas
- Notas de pedido

Gerencia
General

-Control de
calidad
-Control de
Produccion
Orden de -
Produccion

- Control de
inventario
- Normas y
politicas de

- Despacha

producto para
ser

comercializado

Figura 29. IDEFO del &rea de Produccion



3.5.2 Proceso de Comercializacion
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Pedidos de
Mercaderia

-Fuarza de
lenias

- Informacion
de productos

Despacho
de Pedidos

- Transporie
Pasadln

- Rarsonal de
Produiccion

Entrega de
Pedidos

- fransporie
Pasado

- Fuerza de
lrantas

Figura 30. IDEFO del Area de Comercializacion
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3.6Inventario de Procesos

Tabla 13. Inventario de Procesos

Inventario de Procesos

NO

10

14

15

Nombre de Proceso Tipo de Proceso

Gobernante Agregador Apoyo
de Valor
ADQUISICIONES

Elaboracion del Plan de Compras X
Compra de Materias Primas X
Recepcion de materias Primas X

PRODUCCION

Planificacién de Produccion X

Elaboracion del Producto X
Elaboracion de Ordenes de Produccion
Elaboracion del Licor (Ron)
Preparacion del Licor (Ron)
Elaboracion del Licor (Vodka)
Envasado del Licor
Etiquetado y Empaque

Almacenamiento de Productos Terminados X
Mantenimiento de Equipos X

Control de Inventarios X

COMERCIALIZACION

Planificacién de Ventas X

Ventas y Servicio al Cliente X
Promocién de Productos
Elaboracion de 6rdenes de Pedido
Facturacion

Entrega del pedido a clientes X
Planificacion de rutas para entrega
de pedidos
Despacho y entrega de Pedidos

Gestion de Cobros X

Fuente: NADELIC
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3.6.1 Seleccion de Procesos

Para seleccionar los procesos, se procedera aaevedda uno de éstos
mediante el método selectivo de razonamiento, ploase va a formular ciertas
preguntas las mismas que seran valoradas, de t@ran@ue los procesos que
obtengan un resultado mayor seran los procesaemcionados para su respectivo

analisis y posteriormente a ser mejorados.

Las preguntas seran las siguientes:

1) ¢ Este proceso contribuye a los requerimientokadampresa para poder atender
las necesidades del cliente?

2) ¢, Si se mejora este proceso, se reduce en tieynpsos?

3) ¢Si se mejora este proceso, mejorara la imagesl posicionamiento de la
empresa?

4) ¢ Este proceso genera valor al cliente?

5) ¢ Considera que este proceso tiene algun tipordielema?

La valoracion que se dara a cada pregunta es:
Afirmativo: 1

Negativo: 0
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Tabla 14. Seleccion de Procesos para Analisis

PREGUNTAS PROCESO
MACROPROCESO PROCESO SUBPROCESO i TOTAL  or| ECCIONADO
ADQUISICIONES Elaboracion del Plan de 110] 0| 0] ¢ 1
Compras
Compra de Materias Primas 1(1(0]|1]1 4 X
Recepcion de materias Primas 111(0]0(1 3 X
PRODUCCION Planificacién de Produccion 1 1. (0 (0|0 2
Elaboracion del Producto Elaboracion de 6rdenesde | 1 (1|0 |1 |1 4 X
produccion
Elaboracion del Licor(Ron) | 1 (1 [ 1|10 4 X
Preparacion del licor (Ron) 1(11]1]1 5 X
Elaboracion del licor (Vodka)| 1 [ 1 | 1 |1 |1 5 X
Envasado del licor 1(1(1]1]1 5 X
Etiquetado y Empaque 1(1(1]1]1 5 X
Almacenamiento de Productos 0|1 1| 0|4 2
Terminados
Mantenimiento de Equipos I p |0 |0]0 1
Control de Inventarios g 1 0 0 1
COMERCIALIZACION Planificacién Ventas 17 1 0 0 ([0 2
Ventas y Servicio al Cliente Promocién de Productos 1(11]1]1 5 X
Elaboracion de Ordenes 111(1]|1(1 5 X
de Pedidos
Facturacion 11 o g 1 |0 2 X
Entrega de Pedidos a Clientes| Planificacion de rutas 1(1(0]|1]1 4 X
para entrega de pedidos
Despachoyentregadepedid 1 | 1 [ 1|1 |1 5 X
Gestion De Cobros O 1 0 D1 2




Tabla 15. Procesos Seleccionados

PROCESOS SELECCIONADOS

NO

Proceso Seleccionado

© 00 N oo O W NP

e e
N P O

Compra de Materias Primas

Recepcion de materias Primas
Elaboracion de Ordenes de Produccion
Elaboracion del Licor (Ron)
Preparacion del licor (Ron)

Elaboracion del licor (Vodka)
Envasado del licor

Etiquetado y Empaque

Promocion de Productos

Elaboracion de Ordenes de Pedidos
Planificacion de Rutas para entrega de pedidos

Despacho y entrega de pedidos

90



3.6.2 Diagramas de Flujo de Procesos Seleccionados

3.6.2.1Compra de Materia Prima

91

MACROPROCESO: Adquisiciones

PROCESO: Compra de Materia Prima
Bodega de Materia Prima Oficina Administrativa
) ©
—{()
NO
O
1
O - Operaciones <> - Decision —) - Transporte

1.- Revisa el inventario de
materia prima.

2.- Determina que materia primg
Se necesita para su reposicion.
3.- Realiza el informe de
reposicion.

4.- Contacta con el proveedor
para realizar el pedido.
5.-Realiza la confirmacion de la
compra con el proveedor.

6.- Realiza la compra de la

1.- ¢ El proveedor
tiene en stock el
apedido?.

materia prima.

1.- Lleva el informe
del inventario de
materia prima al
Gerente General




3.6.2.2Recepcion de Materia Prima

MACROPROCESO: Adquisiciones
PROCESO: Recepcion de Materia Prima

Zona de Descarga

Bodega de Materia Prima

()

o]

o

O - Operaciones [ ] -Inspeccion |:> Transporte

1.- Recibe la factura dell.- Verifica que el

4.- Almacena la
materia prima

1.- Traslada la

pedido junto con la pedido esté completo| materia prima a

guia de remision. y en buen estado. bodega.
2.- Descarga del 2.- Detecta novedades

camion el pedido de | en la recepcion, y si

materia prima. las hay las indica en Ia

3.- Firmala guiade |facturay en la guia de
remision. remision.




3.6.2.3Elaboracion de Orden de Produccioén

MACROPROCESO: Produccién
PROCESO: Elaboracion del Producto
SUBPROCESO:Elaboracién de Orden de Produccion

OFICINA ADMINISTRATIVA PLANTA DE PRODUCCION

O - Operaciones —) -Transporte

1.- Revisa Informes de Ventasl.- Lleva la orden de produccion &
2.- Analiza el consumo de la planta de produccion

ventas

3.- Elabora la orden de

produccion.

4.- Indica la orden produccién
a realizarse al Jefe de
Produccion.

5.- Recibe la orden de
produccion para ser ejecutado.




3.6.2.4Elaboracion del Licor (Ron)
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MACROPROCESO: Produccioén
PROCESO: Elaboracion del Producto
SUBPROCESO:Elaboracién del Licor

(Ron)

BODEGA DE ANEJAMIENTO

PLANTA DE PRODUCCION

102020

)

9

O - Operaciones

|:> - Transporte

1.- Revisa los barriles de roble y
determina la cantidad de licor que se
necesita elaborar.

2.- Autoriza la elaboracién del licor.
3.- Elabora el licor afladiendo alcohol
destilado, agua destilada, caramelo,
esencias y extractos en los tanques d
planta de produccion.

4.- Realiza las conexiones necesarias
mangueras y bombas eléctricas para
pasar el licor a los barriles de roble.
5.- Realiza el nuevo inventario de la

1.- Jefe de Produccién se traslada a
Planta de produccion para elaborar
licor.

2.- Pasa el licor a los barriles roble
gue se encuentran en la bodega de
afiejamiento.

e la

de

D

=

bodega de afiejamiento.
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3.6.2.5Preparacion del Licor (Ron)

MACROPROCESO: Produccion
PROCESO: Elaboracién del Producto
SUBPROCESO:Preparacion del Licor (Ron)
BODEGA DE ANEJAMIENTO PLANTA DE PRODUCCION

TFHO-O

Ll
1e

O - Operaciones [ ] Hnspeccién )y -Transporte
1.- Ordena la orden de produccién] 1.- Revisa si la 1.- Jefe de

2.- Recibe la orden de produccion.| mezcla es la Produccién se

3.- Revisa los barriles de roble y | aqdecuada parala | traslada a la bodegal
escoge el ron mas afiejado para laj nroduccion. de afiejamiento
produccion junto con el ron mas

2.- Pasa el licor del
galpdn de
afiejamiento a los

joven.
4.- Realiza las conexiones de bompa
eléctrica y mangueras, para pasar el

ron afiejado y el ron joven del galppn tanques ubicados er
de afiejamiento a la planta de la planta} 'de
produccion. produccion.

5.- Realiza la mezcla del ron afiejado
con el ron joven, y se ajusta el colar
y sabor con caramelo y esencias.
6.- Cierra el tanque donde se
encuentra el licor preparado para
iniciar la produccién




3.6.2.6Elaboracion del Licor

(Vodka)
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MACROPROCESO: Produ

ccion

PROCESO: Elaboracion del Producto

SUBPROCESO:Elaboracion del Licor (Vodka)

PLANTA DE PRODUCCION

)

O - Operaciones

<> - Decision

|:| - Inspeccion

1.- Ordena la orden de
produccion.

2.- Recibe la orden de
produccion.

3.- Realizar la limpieza del
tanque.

4.- Realiza la mezcla del
licor afadiendo alcohol
destilado, extracto y esenc

en la planta de produccion
5.- Cierra el tanque donde
se encuentra el licor
preparado para iniciar la
produccion.

de vodka que se encuentran

ia

1.- ¢ El tanque esta
apto para su uso?

1.- Revisa que el tanque
donde se va a preparar ¢
licor esté limpio y apto
para su uso.

2.- Revisa si la mezcla e
la adecuada para la
produccion.




3.6.2.7Envasado del Licor
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MACROPROCESO: Produccién

SUBPROCESO:Envasado del Licor

PROCESO: Elaboracion del Producto

PLANTA DE BODEGA DE PLANTA DE
PRODUCCION - MATERIA PRIMA 1 PRODUCCION -
PUESTO DE PUESTO DE
ENVASADO ETIQUETADO

v

IO

A

TF

Lok

(@

O - Operaciones

|:> - Transporte

1.- Realiza las conexiones de
mangueras, bombas eléctricas y
filtros para envasar el licor.

2.- Retira de Bodega de Materia
Prima 1 las botellas, tapas, valvula
capsulas.

3.- Esteriliza las botellas.

4.- Filtra el licor para eliminar
impurezas.

5.- Envasa el licor en las botellas.
6.- Sella herméticamente las botell
con tapa, valvula y capsulas.

7.- Coloca las botellas envasadas &

fila para ser etiquetadas.

1.- Operarios se trasladan a la
bodega de materia prima 1.

2.- Llevar las botellas, tapas,
valvulas y cdpsulas de la Bodega

sMateria Prima 1 al puesto de

envasado.
3.- Lleva las botellas envasadas a
puesto de etiquetado.

2N
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3.6.2.8Etiquetado y Empaque

MACROPROCESO: Produccioén
PROCESO: Elaboracion del Producto
SUBPROCESO:Etiquetado y Empaque

BODEGA DE PLANTA DE PLANTA DE BODEGA DE
MATERIA PRIMA 2 PRODUCCION — PRODUCCION — PUESTO | PRODUCTO
PUESTO DE DE EMPAQUE TERMINADO
EETIQUETADO
\ p 2
1)
1

7
y

TG
D

&

O - Operaciones

[ ] -Inspeccién |:> - Transporte

1.- Retira de Bodega de
Materia Prima 2 las
etiquetas y cajas de
cartéon.

2.- Coloca las etiquetas|

botellas.

3.- Realiza la limpieza
de las botellas.

4.- Empaca las botellas
en las cajas de carton
segun sea la
presentacion.

5.- Almacena el
producto terminado en
Bodega de Producto
Terminado.

frontal y posterior en las

D

1.- Revisa si existe 1.- Lleva las etiquetas y
producto defectuoso. cajas de carton de la
Bodega de Materia Primg
2 a puesto de
empaquetado en la Planta
de Produccién.
2.- Traslada las botellas a
puesto de empaque.
3.- Traslada las cajas a
bodega de producto
terminado.




3.6.2.9 Promocién de Productos

MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Ventas y Servicio al Cliente
SUBPROCESO:Promocion de Productos

EMPRESA ZONA ASIGNADA LOCAL DEL
CLIENTE

_1‘/

v

FEO-©

(O - Operaciones - Transporte

1.- Prepara la informacion y las | 1.- Se traslada a la zona asignadd
muestras de los productos que sg 2.- Se traslada al local del cliente.
van a dar a conocer.
2.- Realiza un barrido comercial en
el sector asignado

3.- Selecciona a futuros clientes
4.- Visita al futuro cliente

5.- Realiza la exposicion de los
productos y entrega muestras
6.- Informa precios y forma de
pago

7.- Recoge datos del cliente y
acuerda fecha de pedido

124




3.6.2.10 Elaboracién de Orden de Pedido
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Ventas y Servicio al Cliente
SUBPROCESO:Elaboraciéon de Orden de Pedido

ZONA ASIGNADA LOCAL DEL CLIENTE

v

Lk

QO - Operaciones |:> - Transporte

1.- Busca informacion del cliente 1.- Se traslada al local del cliente,
2.- Selecciona al cliente y realiza
la llamada o visita al cliente
3.-Realiza la orden de pedido
4.- Cotiza la orden de pedido
5.- Indica el valor de la factura
6.- Acuerda fecha de entrega y
forma de pago

7.- Confirma pedido (cantidad,
valor y fecha de entrega)




3.6.2.11 Planificaciéon de rutas para entrega de Piglbs
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Entrega de Pedidos a Clientes
SUBPROCESO:PIlanificacion de Rutas para Entrega de Pedidd&eat€s

OFICINA ADMINISTRATIVA

O - Operaciones [D - Demora

1.- Revisa las ventas y determinal.- Espera la confirmacion de
los pedidos por entregar. disponibilidad de camiones.
2.- Realiza la planificacion para
las entregas.

3.- Realiza la llamada a la
empresa de transporte pesado.
4.- Confirma el servicio de
transporte para envio de pedido

U)




3.6.2.12 Despacho y entrega de Pedidos
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Entrega de Pedidos a Clientes

SUBPROCESO:Despacho y Entrega de Pedidos

BODEGA DE PRODUCTO
TERMINADO

ZONA DE CARGA

)

A 4
w

O - Operaciones

|:> - Transporte

1.- Recibe la orden de despacho segun
facturas y hoja de ruta.

2.- Despachan el producto terminado de
bodegas.

3.- Cargan en el camion el producto
terminado.

4.- Hace firmar hoja de recepcion de producto

y hoja de ruta a responsable de camion de
empresa de transporte pesado contratada.
5.- Autoriza la salida del camion de las

1.- Llevan el producto terminado
de la bodega a zona de carga.

la

instalaciones con el producto terminado pal
entregar los pedidos a los clientes.

-
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3.7Hoja de Costos

Para poder determinar los costos que incurre laresapNADELIC. CIA.
LTDA. , se los ha clasificado en costos operaciemal costos del personal; para
posteriormente obtener una hoja de costos totab. [isdra determina el costo total
por minuto y poder calcular costos de las activkdade cada uno de los procesos a

ser analizados.

3.7.1 Costos Operacionales
Para calcular los costos operacionales de NADELIE. CTDA., se toma en

cuenta los gastos mensuales y anuales que se igeieeteo de la empresa.

La férmula a utilizarse para el calculo es:

Costo de operacion por minuto:Costo Total Anual de Operacion

12 meses * 30 dias * 24 horas * 60 minutos

A continuacion se detallan los costos operacionddela empresa NADELIC CIA.
LTDA. en la tabla 16
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Tabla 16. Hoja de Costos Operativos

COSTOS OPERACIONALES

CONCEPTO VALOR VALOR ANUAL COSTO DE
MENSUAL OPERACION
POR MINUTO

Servicios Basicos 1000 12000 0,023

Mantenimiento de 500 6000 0,012

Maquinaria

Suministros de 450 5400 0,010

Oficina

Promocion y 200 2400 0,005

Publicidad

Uniformes 110 1320 0,003

Materiales de aseo 100 1200 0,002

y limpieza

TOTAL 7860 94320 0,054

3.7.2 Costos de Personal

Para determinar los costos del personal se vasidayar todos los pagos que

la empresa realiza a todos sus colaboradores.

La férmula a utilizarse para el calculo es:

Costo de personal por minuto: Costo Total Anual

12 meses * 22 dias * 8 horas * 60 minutos

En la tabla 17 se detallan los costos de personal



105

Tabla 17. Hoja de Costos de Personal

HOJA DE COSTOS DE PERSONAL

Gerente General 900 10800 800 340 899.64 450 13289.64.105

Operario de 400 4800 400 340 399,84 200 6139,840,048
Produccion 1

Operario de 400 4800 400 340 399,84 200 6139,840,048
Produccion 3

Asesor 650 7800 650 340 649,80 325 9764,800,077
Comercial 2
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HOJA DE COSTOS TOTAL

En la hoja de costos total en donde se puede ardanto los costos de personal
como los costos de operacion total por minuto, halitabla permite conocer los
costos que un empleado incurre en el momento tieareana actividad, tal como se

muestra en la tabla N°3.5

Tabla 18. Hoja de Costos Total

HOJA DE COSTOS TOTAL

CARGO COSTO COSTO DE COSTO TOTAL
PERSONAL POR OPERACION POR POR MINUTO
MINUTO MINUTO
Gerente General 0.105 0,012 0,117
Jefe de Producciér 0,066 0,007 0,073
Operario de 0,048 0,005 0,053
Produccion 1
Operario de 0,048 0,005 0,053
Produccién 2
Operario de 0,048 0,005 0,053
Produccion 3
Asesor 0,077 0,009 0,086
Comercial 1
Asesor 0,077 0,009 0,086
Comercial 2
TOTAL 0,469 0,054

Costo de Operacion por minuto eosto personal por minuto * 0,054

> Costo personal por minuto
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3.8 Andlisis de Procesos Seleccionados

DIAGRAMA MODELO PARA ANALISIS DE PROCESOS

El diagrama Modelo para el andlisis de procesosina representacion grafica
de las actividades que se realizan dentro de losepos y subprocesos a ser

analizados, los cuéles se consideran los siguiasfeectos:

Nombre del proceso y subproceso: para poder idstitada uno de los

procesos o subprocesos a ser analizados.

Ingreso: Son todos los elementos necesarios para dar eigioproceso.

Salida: Son los resultados obtenidos luego que se terampgoceso.

Actividad: Son los pasos a seguir para que el proceso sdaemgu totalidad, los
mismos que pueden o no agregar valor.

Tiempo: Dentro del andlisis cada actividad que se redl#ro del proceso se va a
calcular en minutos.

Costos:Los mismos que seran calculados en minutos par @etividad.
Observaciones:Son todos los problemas detectados que dificajtenel proceso se

desarrolle de una manera adecuada.
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INDICE DE VALOR AGREGADO
Para poder realizar un analisis de los procesas aeatividad que existe dentro
de cada proceso seleccionado, debe ser medidagiatiiampo como en costos, para

gue de esta manera se pueda determinar la ef@idados procesos.

Las férmulas a utilizarse para medir la eficiertalato en tiempo como en costo

son las siguientes:

Eficiencia en Tiempo:

Z Agrega Valor Tiempo

Eficiencia en Tiempo = :
> Tiempo Total

Eficiencia en Costo:

> AgregaValor Costo

Eficiencia en Costo=

Z Costo Total
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3.8.1 Compra de Materia Prima

Tabla 19. Hoja de Analisis Compra de Materia Prima

Quito, 15 de
Pbril del 2014

ADQUISICIONES

Informe de materia prima que se necesita para reposicion
Compra de la materia prima

1 Revisa el inventario de matefia | ¢ 4e Produccion| X 15 1,10 X
prima I
= — 1
2 Determina que materia pfima | joqo 4o proguccion| X 12 0 088 X
necesita para su reposicion
Lleva el informe del inventario de \\
3 materia prima al Gerente Jefe de Produccion X 0,5 [ 0,04 X 15m
General //
4 Realiza el informe de reposicion | Gerente General X 13 1,52 X X
1
veed |
5 m"tadr:a‘:i‘:;il";di 0P | Gerente General X_| 25 2,93 X
\\
Si el proveedor no tiene en \\~
6 stock, se contacta con otro Gerente General — ’X 15 1,76 X
roveedor
7 Realiza la confirmacion de la Gerente General x— 5 0,59 X
compra con el proveedor 1
N - |
8 Realiza la comPra de la materia Gerente General X 8 0,94 X X
prima
73 20,5 7,35 | 238
93,5 9,73
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del proceso Compra de Materia
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen

Ingreso: Informe de materia prima queliempo: 93,5 min

Se necesita para reposicion Costo: $9,73
Salida: Compra de materia prima Eficiencia en tiempo:78,07%
Frecuencia: Mensualmente Eficiencia en costo:75,77%

Volumen: 3 veces al mes

El tiempo del proceso es de 93,5 minutos, que sporede a 73 minutos que

agregan valor y 20,5 minutos que no agregan vekig representa el 78,07% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $9,73, quesponde a $7,35que agregan
valor y $2,38 que no agregan valor, esto represeini®,77% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

* Al momento que el Jefe de Produccion pide la rep@side materia prima
al Gerente General, no existe ningun documentoresgalde el pedido de
reposicion.

* En ocasiones se tiene que contactar con variosepdoves, ya que no
disponen en stock el pedido.




3.8.2 Recepcién de Materia Prima

Tabla 20. Hoja de Analisis Recepcion de Materia na

ADQUISICIONES

RECEPCION DE MATERIA PRIMA

RECEPCION DE MATERIA PRIMA

Materia Prima

Traslado de materia prima a bodega

111

Quito, 15 de
Abril del 2014

1 [Recibe la factura del pedido | 4 poguccion| 1 0,07
junto con la guia de remisién |
— - - 1
P Descarga del ca_mlor_l el pedido Opera_r'w de X 30 1,59
de materia prima Produccién 1y 2 N
. . . ‘\
3 Verifica que el pedido esté |\ c 4o proguccion 10 073
completo y en buen estado
Detecta novedades en la l
4 recepcién, y silas hay las indica | e o proqyccion X 10 0,73
en la factura y en la guia de /
remision » N
5 Firma la guia de remision Jefe de Produccion| X ~ 0,5 0,04
—
Traslada la materia prima a Operario de N
6 bodega Produccion 1y 2 X 30 1,59 15m
- Operario de 1

7 Almacena la materia prima Produccion 1y 2 X 20 1,06

90 1,5 4,97 0,84
101,5 5,81
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INFORME DE ANALISIS

Para: Jefe de Produccion

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del proceso Recepcion de Materia Prima
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Materia Prima Tiempo: 101,5 min
Salida: Traslado de Materia Prima a&Costo: $5,81
bodega Eficiencia en tiempo:88,67%
Frecuencia: Mensualmente Eficiencia en costo:85,55%

Volumen: 3 veces al mes

El tiempo del proceso es de 101,5 minutos, queesponde a 90 minutos que
agregan valor y 11,5 minutos que no agregan vekig representa el 88,67% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $5,81, quesponde a $4,97 que agregan
valor y $0,84 que no agregan valor, esto represeln®®,55% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

* No existe horarios establecidos para la recepc#&medteria prima, y en
ocasiones se tiene que parar la produccion pacadgs el camion, ya que
los operarios son los que descargan la materiaaprim

» Si existe alguna novedad en la recepciéon de lariagiegma, no se reporta
inmediatamente y no se hace un seguimiento al pdorede cuantas veces
se obtiene novedades en el envio de la materiaprim




3.8.3 Elaboracién de Orden de Producciéon

Tabla 21. Hoja de Analisis Elaboracién de Orden d€roduccion

ELABORACION DEL PRODUCTO

ELABORACION DE ORDEN DE PRODUCCION

Pedidos del Cliente

Orden de produccion para ser ejecutado

Semanal

1vez ala semana

Quito, 15 de
Abril del 2014

113

1 Revisa Informes de Ventas | Gerente General ¥ 10 1,17
T
2 Analiza el consumo de ventas | Gerente General X 15 1,76
1
I
3 Elabora la orden de produccion | Gerente General X 30 3,51
|
Indica la orde produccion a |
4 realizarce al Jefe de Produccion Gerente General )|( 05 0.6
= |
5 Confima la order! de produccion Jefe de Produccion] X 02
para ser ejecutado
55,5 6,49 | 0,22
58,5 6,71




114

INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Elaboracion de Orden ddWRicion
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Pedidos Clientes Tiempo: 58,5 min
Salida: Orden de produccién para setosto:$ 6,71
ejecutado Eficiencia en tiempo:94,87%
Frecuencia: Semanalmente Eficiencia en cost0:96,74%

Volumen: 1lvez a la semana

El tiempo del proceso es de 58,5 minutos, que sporede a 55,5 minutos que

agregan valor y 3 minutos que no agregan valon espresenta el 94,87% de

eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $6,71, quesponde a $6,49 que agregan
valor y $0,22 que no agregan valor, esto repressrdd6,74% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

* No mantienen un adecuado archivo de ventas.
 La orden de produccion se recibe de forma verbahoyhay ningun
documento que lo respalde.
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3.8.4 Elaboracion del Licor (Ron)

Tabla 22. Hoja de Analisis Elaboracion del Licor (Fn)

Quito, 15 de
Abril del 2014

ELABORACION DEL PRODUCTO
ELABORACION DEL LICOR (RON)
Inventario de Bodega de Afejamiento
Licor para ser afiejado

Revisa los barriles de roble y
1 detemmina la cantidad de licor |Jefe de Produccion| X 15 0,073 1,10 X
que se necesita elaborar

2 Autoriza la elaboracion del licor | Gerente General X 1 7 0,12 X

Elabora el licor afiadiendo
alcohol destilado, caramelo,
3 esencias y extractos enlos  |Jefe de Produccion| X 35 073 2,56 X X
tanques de la planta de

produccion

Realiza las conexiones

necesafias de mangueras y | ¢ 4o proguccion| X 18 3 | 1,31 X
bombas eléctricas para pasar el \

licor a los barriles de roble.

Pasa el licor a los barriles roble
5 que se encuentran en la bodega |Jefe de Produccion|
de afiejamiento

X 20 3 1,46 X 25m

\

\\ //

5 Realiza el nuewo inventario de la Jefe de Produccién! x Ve

bodega de afiejamiento 15 3 1,10 X
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Elaboracién del Licor (Ron
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen

Ingreso: Inventario de Bodega deliempo: 104 min

Afiejamiento Costo: $ 7,64
Salida: Licor para ser afiejado Eficiencia en tiempo:84,62%
Frecuencia: Mensual Eficiencia en costo84,13%

Volumen: 1lvez al mes

El tiempo del proceso es de 104 minutos, que quorete a 88 minutos que

agregan valor y 16 minutos que no agregan valado, epresenta el 84,62% de

eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $7,64, quesponde a $6,42 que agregan
valor y $1,21 que no agregan valor, esto represein®4,13% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

* No existe ningun documento que respalde el pedidelaboracion del licor.
» Falta de mantenimiento en las mangueras y bombesieas.




3.8.5 Preparacion del Licor (Ron)

Tabla 23. Hoja de Analisis Preparacion del Licor (Rn)

ELABORACION DEL PRODUCTO

PREPARACION DEL LICOR (RON)

Orden de Produccién

Mezcla preparada del Licor (Ron)

Semanal

3 veces por semana

1 Ordena la orden de produccién | Gerente General

0,5

0,06

117

Quito, 15 de
Abril del 2014

2 Recibe la orden de produccion [Jefe de Produccion|

0,02

Revisa los barriles de roble y
escoge el ron mas ariejado para
la produccién junto con el ron
mas joven

Jefe de Produccion|

—a i nlt o

10

0,73

Realiza las conexiones de
bomba eléctrica y mangueras,
para pasar el ron afiejado y el .

ron joven del galpén de Jefe de Produccién

afiejamiento a la planta de
produccion \

x

/

18

1,31

Pasa el licor del galpén de
afiejamiento a los tanques .
ubicados en la planta de Jefe de Produccién

produccion /

\./

20

Realiza la mezcla del ron P L~
afiejado con el ron joven, y se .

ajusta el color y sabor con Jefe de Produccion

caramelo y esencias

21

1,53

Revisa si la mezcla es la .
7 adecuada para la produccion Jefe de Produccion

0,37

Cierra el tanque donde se
8 encuentra el licor preparado para|Jefe de Produccion| X
iniciar la produccion

0,03

5,46

5,51
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INFORME DE ANALISIS

Para: Jefe de Produccion

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Preparacion del Licor jRon
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Orden de Produccion Tiempo: 75.2 min
Salida: Mezcla Preparada del LicorCosto:$ 5,51
(Ron) Eficiencia en tiempo:99,07%
Frecuencia: Semanalmente Eficiencia en cost0:99,07%

Volumen: 3 veces por semana

El tiempo del proceso es de 75.2 minutos, que sporede a 74,5 minutos que

agregan valor y 0,7 minutos que no agregan vakig eepresenta el 99,07% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $5,51, quesponde a $5,46 que agregan
valor y $0,05 que no agregan valor, esto represeln®®,07% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

» Falta de mantenimiento en mangueras y bomba @é&ctri
» Conexiones no adecuadas de la maquinaria utilizada.
* No se realiza peridédicamente el control de caldigldicor




3.8.6 Elaboracién del Licor (Vodka)

Tabla 24. Hoja de Analisis Elaboracion del Licor (\0dka)

Quito, 15 de
Abril del 2014

ELABORACION DEL PRODUCTO

ELABORACION DEL LICOR (VODKA)

Orden de Produccion

Mezcla preparada del Licor (Vodka)

Semanal

2 veces por semana

119

Ordena la orden de produccion | Gerente General )l(
1

2 Recibe la orden de produccion |Jefe de Produccion X\ 0,3 0,02

Revisa que el tanque donde se \
3 \a a preparar el licor esté limpio |Jefe de Produccion X 10 0,73 X

y apto para su uso T —
\
Si el tanque no esta apto para . \~
" - Operario de
4 su uso, se realiza la limpieza del Produccion L= X 8 0,42
mismo ucet —
Realiza la mezcla del licor —

5 afadiendo alcohol destilado, |Jefe de Produccion X - 21 X X

extracto y esencia de vodka

r n \\

6 Revisasilamezclaes 1a | e o produccion X 5 0,37 X

adecuada para la produccion A

Cierra el tanque donde se d
7 encuentra el licor preparado para|Jefe de Produccion] X 0,03 X
iniciar la produccion
26,5 1,96 1,21
45,2 3,16
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INFORME DE ANALISIS

Para: Jefe de Produccion

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Preparacion del Licor (&)d
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Orden de Produccion Tiempo: 45.2 min
Salida: Mezcla Preparada del LicoiCosto:$ 3,16
(Vodka) Eficiencia en tiempo:58,63%
Frecuencia: Semanalmente Eficiencia en costo:61,88%

Volumen: 2 veces por semana

El tiempo del proceso es de 45.2 minutos, que sporede a 26,5 minutos que
agregan valor y 18,7 minutos que no agregan vakig representa el 58,63% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $3,16, quesponde a $1,96 que agregan
valor y $1,21 que no agregan valor, esto represain®d,88% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

* En ocasiones los tanques no se encuentran aptosypaso.
* No se realiza periédicamente el control de caldkldicor.
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3.8.7 Envasado del Licor

Tabla 25. Hoja de Analisis Envasado del Licor

Quito, 15 de
Abril del 2014

ELABORACION DEL PRODUCTO

ENVASADO DEL LICOR

Orden de Produccion

Producto Envasado

Diaria

2 Lotes ( 1000 botellas cada lote)

Realiza las conexiones de
1 mangueras, bombas eléctricas y|Jefe de Produccion| X 22 ,07 1,61 X
filtros para envasar el licor |
Retira de Bodega de Materia Oerario de |
2 Prima 1 las botellas, tapas, pel L. X 17,5 0,93
. . Produccién 1y 2 ~
vdlwlas y capsulas N
Lleva las botellas, tapas, vlwlas \\
y capsulas de la Bodega de Operario de S e
3 Materia Prima 1 al puesto de | Produccion 1y 2 / 178 T 088 X 8m
envasado.
4 Esteriliza las botellas Operario de X 32 053 | 1,70 X X
Produccién 1 1
- - — 1
5 Filtra el _Ilcor para eliminar Jefe de Produccion f 32 X X
impurezas
6 Envasa el licor en las botellas Opelari(.)' de ;( 66 X X
Produccién 2 1
Sella herméticamente las Operario de |
7 botellas ot?n tapa, valwla y Produccion 3 XN 66 ,05 3,50 X X
capsulas. N
Lleva las botellas envasadas al Operario de ™~ "
8 puesto de etiquetado. Produccion 3 X 8 0.42 1.50m
9 Coloca las botellas envasadas chgjrarit')’ de3 X 10 ! 0,53 X
en fila para ser etiquetadas uceion
253 18 14,49 0,95
271 15,44
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INFORME DE ANALISIS

Para: Jefe de Produccion

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Envasado del Licor
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Orden de Produccion Tiempo: 271 min
Salida: Producto Envasado Costo: $ 15,44
Frecuencia: Diaria Eficiencia en tiempo:93,36%

Volumen: 2 lotes (1000 botellas cad&ficiencia en cost0:93,82%
lote)

El tiempo del proceso es de 271 minutos, que quorege a 253 minutos que
agregan valor y 18 minutos que no agregan valao, epresenta el 93,36% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $15,44, gquesponde a $14,49 que
agregan valor y $0,95 que no agregan valor, egptieesenta el 93,82% de eficiencia
en el costo

Novedades Encontradas

* No existe un documento de respaldo de la salidaateria prima de bodega
al puesto de envasado.

» Existe desperdicio de licor.

» Existe gran cantidad de desperdicio de tapas yuldvpor su mala
utilizacion.
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3.8.8 Etiquetado y Empaque

Tabla 26. Hoja de Analisis Etiquetado y Empaque

Quito, 15 de
Abril del 2014

ELABORACION DEL PRODUCTO

Etiquetado y Empaque

Producto Envasado

Producto Terminado

Diaria

2 lotes (1000 botellas cada lote)

Retira de Bodega de Materia Overario de
1 Prima 2 las etiquetas y cajas de pe: o X 17,5 0,93
. Produccién 1 \
cartén. \
Lleva las etiquetas y cajas de \
carton de la Bodega de Materia Overario de N
2 Prima 2 a puesto de Pr:: o 1 x 17,5 0,053 | 0,93 20m
empagquetado en la Planta de uceion L~
Produccién
Coloca las etiquetas frontal y Operario de
3 posterior en las botellas Produccién 1 )|( 80 424 X X
Realiza la limpieza de las Operario de '
4 botellas Produccion 2 x\ 49 ! 2,60 X
Reuvisa si existe producto L ™~
5 d tuoso Jefe de Produccion X\ 27 1,97 X
6 Traslada Iase?notp(:;ause a puesto de| PC::;EZ% :ez /x 15 0,80 2.5m
]
Empaca las botellas en las . =
7 cajas de cartén segun sea la Operant.:_ de x/ 56 0,053 2,97 X X
Y Produccion 3 ~ 4
presentacion N
8 Traslada las cajas a bodega de Operariz.:‘ de \x 32,5 ’ : 1,72
p P 13 L~
,/
Almacena el producto terminado Operario de -1
° en Bodega de Producto Produccion 3 X 325 1,72 X 12m
263 64 14,48 | 3,39
327 17,87
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INFORME DE ANALISIS

Para: Jefe de Produccion

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Etiquetado y Empaque
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Producto Envasado Tiempo: 327 min
Salida: Producto Terminado Costo: $ 17,87
Frecuencia: Diaria Eficiencia en tiempo:80,43%

Volumen: 2 lotes (1000 botellas cad&ficiencia en costo:81,02%
lote)

El tiempo del proceso es de 327 minutos, que quorege a 263 minutos que
agregan valor y 64 minutos que no agregan valao, epresenta el 80,43% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $17,87, gquesponde a $14,48 que
agregan valor y $3,39 que no agregan valor, epresenta el 81,02% de eficiencia
en el costo

Novedades Encontradas

» Existe desperdicio de materia prima.

* No se realiza el control de calidad periédicamente

» Eltraslado a la bodega de producto terminado s®deya que disponen de
coches metélicos que solo pueden transportar 8 eajaada traslado.




3.8.9 Promocion de Productos

Tabla 27. Hoja de Analisis Promocion de Productos

VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Promocién de Productos

Visita al Cliente

Quito, 15 de
Abril del 2014

125

Prepara la informacion y las
1 muestras de los productos que | Asesor Comercial X 25 2,15
se van a dar a conocer |
) . ) |
2 Realiza un barrido _comelclal en Asesor Comercial X 45 3,87
el sector asignado l
3 Selecciona a futuros clientes | Asesor Comercial )ll( 15 1,29
T
4 Visita al futuro cliente Asesor Comercial X 5 0,43
5 Realiza la exposicion de los Asesor Comercial > 35 3,01
productos y entrega muestras
6 Informa precios y forma de pago | Asesor Comercial )l( 15 1,29
i I
Recoge datos del cliente y .
7 acuerda fecha de pedido Asesor Comercial X 10 0,86
125 25 10,75 2,15
150 12,90
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Promocion de Productos
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Visita al cliente Tiempo:150 min
Salida: Datos del cliente Costo:$ 12,90
Frecuencia: Diaria Eficiencia en tiempo:83,33%
Volumen: 6 visitas Eficiencia en cost0:83,33%

El tiempo del proceso es de 150 minutos, que quorete a 125 minutos que
agregan valor y 25 minutos que no agregan valao, epresenta el 83,33% de
eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $12,90, quesponde a $10,75 que
agregan valor y $2,15 que no agregan valor, eptesenta el 83,33% de eficiencia
en el costo

Novedades Encontradas

* En ocasiones las muestras de los productos no ksti#s para entregar al
cliente.

e Cuando se va a visitar al nuevo cliente, en ocasioal duefio o
administrador del negocio no se encuentra y haywqglver a visitar.

* Algunos clientes potenciales no conocen los pragucy sienten
desconfianza.

* A los clientes que no acuerdan fecha de pedido,s@&oles realiza
seguimiento.




3.8.10 Elaboracion de Orden de Pedido

Tabla 28. Hoja de Analisis Elaboracién de Orden d@edido

Quito, 15 de
Abril del 2014

VENTAS Y SERVICIO AL CLIENTE

Elaboracion de Orden de Pedido

Seleccion del Cliente

77,78%

8 llamadas o visitas al dia

1 Busca informacién del cliente | Asesor Comercial X 10 0,86 X
|
: ; ; 1
p |Seleccionaalclientey realizala) oo oomerial|  x 5 043 X
llamada o visita al cliente
3 Realiza la orden de pedido | Asesor Comercial X 15 1,29 X
4 Cotiza la orden de pedido Asesor Comercial )I( 5 0,43 X
I
5 Indica el valor de la factura | Asesor Comercial X 2 0,17 X
6 Acuerda fecha de entrega y Asesor Comercial ) 6 0,52 X
forma de pago
Confirma pedido (cantidad, valor .
7 y fecha de entrega)) Asesor Comercial X 2 0,17 X
35 10 3,01 0,86
45

127
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Elaboracion de Orden digdBe
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Seleccion del Cliente Tiempo:45 min
Salida: Orden de Pedido Costo: $ 3,87
Frecuencia: Diaria Eficiencia en tiempo:77,78%

Volumen: 8 llamadas o visitas al dia Eficiencia en costo77,78%

El tiempo del proceso es de 45 minutos, que coorepa 35 minutos que agregan
valor y 10 minutos que no agregan valor, esto sgpria el 77,78% de eficiencia en
el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $3,87, quesponde a $3,01 que agregan
valor y $0,86 que no agregan valor, esto represainid,78% de eficiencia en el
costo

Novedades Encontradas

» Se selecciona al cliente segun habito de compraemigie a ningun reporte
e Si el cliente no desea productos, se registreclaaf@ara devolver la llamada
indicada por el cliente




3.8.11 Planificacion de Rutas para entrega de Peds

Tabla 29. Hoja de Analisis Planificacion de Rutasgra entrega de Pedidos

COMERCIALIZACION

ENTREGA DE PEDIDOS A CLIENTES

Planificacion de rutas para entrega de Pedidos

Informe de Ventas

Hoja de Ruta

Semanal

1 ez ala semana

129

Quito, 15 de
Abril del 2014

Revisa Ias.ventas y determina Gerente General X 15 1.76
los pedidos por entregar /
9 Realiza la planificacion para las Gerente General £ 38 445
entregas I
Realiza la llamada a la empresa I
3 de transporte pesado Gerente General X\\ 10 1,17
4 I?spem: Ia conflrmacpn de Gerente General ~~X 15 0,11 1,76
disponibilidad de camiones —
5 Confima el seniclo de . Gerente General X 8 0,94
transporte para envio de pedidos
63 23 7,37 2,69
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Planificacion de Rutas
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Informe de Ventas Tiempo:86 min
Salida: Hoja de Ruta Costo: $ 10,06
Frecuencia: Semanal Eficiencia en tiempo:73,26%
Volumen: 1 vez a la semana Eficiencia en costo:73,26%

El tiempo del proceso es de 86 minutos, que coorepa 63 minutos que agregan
valor y 23 minutos que no agregan valor, esto sgpria el 73,26% de eficiencia en
el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $10,06,ajuesponde a $7,37 que agregan
valor y $2,69 que no agregan valor, esto represaini8,26% de eficiencia en el
costo

Novedades Encontradas

* No se dispone de un adecuado registro de ventas.
« En ocasiones no existe disponibilidad de camiones la fecha solicitada.




3.8.12 Despacho y Entrega de Pedidos

Tabla 30. Hoja de Analisis Despacho y Entrega de &ieos

ENTREGA DE PEDIDOS A CLIENTES

Despacho y Entrega de Pedidos

Orden de Despacho

Entrega de Pedido al cliente

Semanal

2 weces a la semana

Quito, 15 de
Abril del 2014
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1 Recibe la orden de despacho | 4o proguccion| X 5
segun facturas y hoja de ruta |
Despachan el producto Operario de |
2 . L. X 12,5
terminado de bodegas Produccion 1y 2 \
\\
3 Llevan el producto terminado a Opela_rrlo de \X 125
zona de carga Produccion 1y 2 L~
]
Cargan en el camién el producto Operario de x/
4 . L. 68
terminado Produccién 1y 2 |
Hace firmar hoja de recepcion de
producto y hoja de ruta a
6 responsable de camion de la  |Jefe de Produccion| X
empresa de transporte pesado
contratada
Autoriza la salida del camion de |
7 las mst_alamones con el producto Jefe de Produccion x 2
terminado para entregar los
pedidos a los clientes
95 10

0,37
0,66
0,66 20m
3,60
0,37
0,15
5,08 0,73

105
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INFORME DE ANALISIS

Para: Gerente General

De: Juan Francisco Duque

Asunto: Andlisis del Subproceso Despacho y entrega dalBedi
Fecha:Quito, 15 de Abril del 2014

Resumen
Ingreso: Orden de Despacho Tiempo:105 min
Salida: Entrega de Pedidos a Clientes Costo: $ 5,81
Frecuencia: Semanal Eficiencia en tiempo:90,48%
Volumen: 2 veces a la semana Eficiencia en costo:87,42%

El tiempo del proceso es de 105 minutos, que quoorete a 95 minutos que

agregan valor y 10 minutos que no agregan valao, epresenta el 90,48% de

eficiencia en el tiempo.

El costo empleado en el proceso es de $5,81, quesponde a $20,64 que agregan
valor y $0,73 que no agregan valor, esto represaing®,42% de eficiencia en el

costo

Novedades Encontradas

» Despachan el producto terminado en coches metéiigediene capacidad
para 8 cajas.

* En ocasiones se necesitan a los 3 operarios deiqmiod para cargar el
camion, y se tiene que parar la produccion.

* No se realiza un seguimiento de la ruta del camién el producto
terminado.




3.9Matriz de Anélisis Resumida

Tabla 31. Matriz de Analisis Resumida
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No

10

11

12

PROCESO

ADQUISICIONES
Compra Materia Prima

Recepcién Materia Prima

PRODUCCION
Elaboracion de Orden de
Produccion

Elaboracion del Licor

Preparacion del Licor
(Ron)

Elaboracion del Licor
( Vodka)

Envasado del Licor

Etiquetado y Empaque

COMERCIALIZACION
Promocién de Productos

Elaboracion de Orden de
Pedido

Planificacion de Rutas para

entrega de Pedidos
Despacho y entrega de
Pedidos

TIEMPO
AV | NAV TOTAL
73 = 20,5 93,5
90 11,50 101,50
55,5 3 58,5
88 16 104
745 0,7 75,2
26,5 18,7 45.2
253 | 18 271
263 64 327
125 = 25 150
35 10 45
63 23 86
95 10 105

EFICIENCIA
EN TIEMPO

78,07%

88,67%

94,87%

84,62%
99,07%
58,63%
93,36%

80,43%

83.33%
77.78%
73,26%

90,48%

COSTO
AV  NAV TOTAL
7,35 | 2,38 9,73
4,97 | 0,84 5,81
6,49 @ 0,22 6,71
6,42 @ 1,21 7,64
546 0,05 5,51
196 1,21 3,16
14,49 | 0,95 15,44
14,48 | 3,39 17,84
10,75 2,15 12,90
3,01 0,86 3,87
7,37 @ 2,69 10,06
508 0,73 5,81

EFICIENCIA
EN COSTO

75,57%

85,55%

94,74%

84,13%
99,07%
61,88%
93,82%

81,02%

83,33%
77,78%
73,26%

87,42%

FRECUENCIA

Mensual

Mensual

Semanal

Mensual

Semanal
Semanal
Diaria

Diaria

Diaria
Diaria
Semanal

Semanal

VOLUMEN

3 veces al
mes

3 veces al
mes

lvezala
semana

1 vez al
mes

3 veces por
semana
2 veces por
semana
2 lotes

2 lotes

6 visitas

8 llamadas
0 visitas
lvezala
semana

2 veces a la
semana
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Deteccion de Novedades

No existe un adecuado control de calidad, lo qezlewafectar a la imagen y
al producto de la empresa.

La mayoria de los procesos se realiza de formaaleyp no son

documentados.

No se reporta de forma inmediata las novedadesngadas al momento de

ejecutar los procesos.

No se dispone de un adecuado registro de informagiéso ocasiona que se

extravie la informacion.

Existe desperdicio de materia prima, por mala zadion o mal

almacenamiento.

Demora en traslado de materiales de una bodega,goot no contar con el

equipo adecuado para esta actividad.

No se realiza un seguimiento adecuado al cliente.

Falta de promocion de los productos, y se ve aleata el nivel de ventas.
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CAPITULO 4
PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE PROCESOS

4.1 Mejoramiento de Procesos

En base a las novedades detectadas en los precegizados en el capitulo tres,

en este capitulo se propondra mejoramientos pgsibles procesos seleccionados,

con la finalidad de dar solucién a las deficieneiasontradas.

Para James Harrington (1993), mejorar un procgigmjfica cambiarlo para

hacerlo mas efectivo, eficiente y adaptable, québtar y como cambiar depende del

enfoque especifico del empresario y del proceso.

4.1.1 Beneficios del Mejoramiento de Procesos

El principal objetivo consiste en garantizar quergresa tenga procesos que:

Eliminen los errores

Minimicen las demoras

Maximicen el uso de los activos

Faciles de emplear

Sean amistosos con el cliente

Sean adaptables a las necesidades cambiantesdiiehtss

Proporcionen a la organizacion una ventaja conipeetit
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El mejoramiento de procesos puede ser desarratiagbbeando criterios como:

Mejoramiento.- Se mejorara procesos 0 actividades que la empitsalraente
realiza, buscando una reduccién en los costosey #&mpo de ejecucion.
Eliminacion.- Se eliminaran actividades o procesos que no genakm en la
actividad de la empresa.

Fusion.- Se fusionaran actividades o procesos con el fialcknzar la eficiencia en
dicho proceso.

Creacion.- Se crearan actividades o procesos que contribuyaacanzar los

objetivos de la empresa.

Con una adecuada gestion de mejoramiento de pmosespuede alcanzar un
mejor desempefio de los procesos de la empresa,geasxar el producto y/o

servicio que quiere ofrecer al cliente.

4.2 Herramientas para el proceso de mejoramiento

Las herramientas que se utilizaran para mejorapitosesos seleccionados de
NADELIC, las cuales contribuirdan a la solucion des ldistintos problemas

identificados, son los siguientes:

4.2.1 Diagramacion Mejorada

Esta herramienta permite identificar las actividadae podrian ser mejoradas,
creadas, fusionadas o eliminadas dentro del prares@ado, buscando la eficiencia

de un proceso y agregando valor a las actividadiexionadas con los clientes
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4.2.2 Hoja de Mejoramiento

La Hoja de Mejoramiento permite establecer lasrelifeias existentes entre la
situacidén actual y una situacion propuesta en logsgsos, buscando el beneficio
tanto en costo como en tiempo. Con esta hoja sdepdeterminar los beneficios
esperados en tiempos y costos, ademas permiteleestallas mejoras que se

alcanzarian en el proceso, si se llevan a cabwalodios propuestos.

La Hoja de Mejoramiento que se va a utilizar esdaiente:
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4.2.3 Diagrama de Flujo

Los diagramas de flujo representan graficamentadtisidades que conforman
un proceso, asi como las areas en las que sealksarr
Para el desarrollo de los Diagramas de Flujos seutdizar la nomenclatura ASME,
la cual se va a representar graficamente la prégpdesmejoramiento de los procesos

seleccionados.

4.3 Procesos Mejorados

Utilizando las herramientas antes mencionadas,aseealizar la propuesta de
mejoramiento de los procesos seleccionados, tomandcuenta las novedades

encontradas en el levantamiento de procesos, dondg mejorar su eficiencia.
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TANQUES DE LAVADO
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VESTUARIO Y BANO
BODEGA DE MATERIA PRIMA 1

Figura 31. Redistribucion de la Planta
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4.3.1 Propuesta de Procesos mejorados en el &rea de Pradidn
4.3.1.1 Compra de Materia Prima

Tabla 32. Diagramacion Mejorada Compra de Materia Pima

Quito, 29 de Abril del 2014

Compra de Materia Prima Compra de Materia Prima
Identificar oportunamente las materias primas que se necesita para su reposicion, y asi obtener un buen desempefio en la
produccion

Revisar el inventario de materia prima
Realizar la compra de materia prima

Informe de materia prima para su reposicion TIEMPO
Compra de Materia Prima COSTO $ 5,23
Mensual EFICIENCIA EN TIEMPO 89,72%
2 veces al mes EFICIENCIA EN COSTO
Revisa inventario en el nuevo Jefe de
1 software Produccion )l( 8 s 0,58 X X
Determina y prepara informe o de |
2 | parala reposp::rl:l): de materia Produccion X\ 15 0,073 1,10 X
3 Lleva informe al Gerente Jefe d?, X 05 0,073 0,04 X 15m
General Produccion /
A
4 Revisa informe y aprueba Gerente General / 5 0,117 0,59 X
Contacta con proveedores /7
5 i Gerente General X 20 0,117 | 234 X X
segun base de datos |
L)
6 | Confimay realiza la compra | Gerente General X 5 0,117 | 0,59 X
SUBTOTAL
TOTAL
Informe de Reposicion de Materia Prima: Documento en la cual se determinar R 16n de Materia Prima Informe de reposicién de Materia Prima
que materia prima hace falta para poder cumplir con las érdenes de produccion ¥ Inventario de Materia Prima (Kardex)
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Compra de Materia Compra de Materia
Prima Prima

Identificar oportunamente las materias primas que se necesita

para su reposicion, y asi obtener un buen desempefio en la
produccion

Revisar el inventario de materia prima

Realizar la compra de materia prima

Mensual
2 veces al mes

« Al momento que el Jefe de Produccion pide la reposicion de materia prima
al Gerente General, no existe ningiin documento que respalde el pedido de
reposicion.

» En ocasiones se tiene que contactar con varios proveedores, ya que no
disponen en stock el pedido.

» Con el nuevo software, se puede revisar constantemente los kardex de la
materia prima, permitiendo que se realice la compra a tiempo.

* Mantener un buen control de puntos de reposicion.

* Se imprime 2 copias del informe, una para entregar al gerente general y
otra para archivar.

 Teniendo una base de datos adecuada, se reduce el tiempo de estar
buscando diferentes proveedores para hacer la compra.

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
40 * 12 * 2 = - 960 minutos

53,5
$5,23

89,72% 11,65%

88,11% 12,54%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
450*12*2= -%$108
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MACROPROCESO: Adquisiciones
PROCESO: Compra de Materia Prima

Bodega de Materia Prima

Oficina Administrativa

g0 0

©
©

O - Operaciones - Inspeccion

|:> Transporte

1.- Revisa el inventario de
materia prima en el nuevo
software

2.- Determina y prepara informe
para la reposicion de materia
prima.

3.- Contacta con el proveedor

1.- Revisa Informe y
aprueba

para realizar el pedido segun base

de datos.
4.-Confirma y realiza la compra

1.- Lleva el informe
a Gerencia General.




143

4.3.1.2Recepcion de Materia Prima

Tabla 33. Diagramacion Mejorada Recepcion de Matea Prima

Quito, 29 de Abril del 2014

Recepcion de Materia Prima Recepcion de Materia Prima
Elaborar un adecuado control de recepcion de materia prima y reducir el tiempo de descarga
Descarga de la materia prima del camion

Almacenar en bodega de materia prima
Materia Prima

Traslado de la materia prima a bodegas
Mensual |EFICIENCIA EN TIEMPO
2 veces al mes

Recibe la factura con la guia de| Jefe d
1 [remision del pedido de acuerdo ete de X 1 0,073 0073 | X X
N L Produccion

al calendario de recepecion I

2 Descarga del camién la Operario de )I( 15 0,053 | 0,795 X X
materia pima Produccion 1

Verifica que el pedido esté Jofe de

3 completo, en buen estado y Produccién X 15 0,073 1,095 X
detecta novedades

Firma la guia de Remision y Jefe de I

4 archiva junto con la factura Produccion X\ 05 QO 0,0365 X X
e —

Traslada la materia prima a Operario de [,
5 bodega Produccion 1 X 10 0,053 0,53 X X
6 | Al la materia Pri Operario de X + 10 0,053 | 053 X X 15m

macena la materia Prima Produccion 1 I X
SUBTOTAL 50 1,5 2,95 0,1095
TOTAL 51,5 3,0595
4| Guia de Remision: es el documento que sustenta el traslado de mercaderias por
1 cualquier motivo dentro del temitorio nacional. Compra de Materia Prima Factura del pedido
Calendario de Recepcién: Cronograma establecido por la empresa para recibir la Guia de Remision
teria prima por parte de los proveedores
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Recepcion de Materia Recepcion de Materia
Prima Prima

Elaborar un adecuado control de recepcion de materia prima y
reducir el tiempo de descarga

Descarga de la materia prima del camion
Almacenar en bodega de materia prima

Mensual
2 veces al mes

* No existe horarios establecidos para la recepcion de materia prima, y en
ocasiones se tiene que parar la produccién para descargar el camion, ya
que los operarios son los que descargan la materia prima.

» Si existe alguna novedad en la recepcion de la materia prima, no se reporta
inmediatamente y no se hace un seguimiento al proveedor de cuantas
veces se obtiene novedades en el envio de la materia prima.

* Recibir la materia prima de acuerdo al cronograma establecido, asi no
afectara a las demas actividades de la empresa.

« Se va a adquirir una apiladora eléctrica (transpaleta) para reducir el tiempo
de descarga, la cual solo se necesitara de un operario para descargar la
materia prima del camion.

« Al momento que se descarga la materia prima del camién, conjuntamente
se verificara su buen estado y que el pedido esté completo.

» Se traslada la materia prima a bodega con la apiladora eléctrica
(transpaleta).

51,5 50

$5,81 $3,06 $2,75
88,67% 97,09% 8,42%
85,55% 96,42% 10,87%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
2,75*12*2 = -%$66

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
50 * 12 * 2 = - 1200 minutos
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MACROPROCESO: Adquisiciones
PROCESO: Recepcion de Materia Prima

Zona de Descarga

Bodega de Materia Prima

Bo{tee

\4

O

O - Operaciones

- Inspeccion

[ ]

- Transporte

=

1.- Recibe la factura
con la guia de
remision de acuerdd
al calendario de
recepcion.

2.- Descarga del
camion la materia
prima.

3.- Firma la guia de
remision.

4.- Almacena la

materia prima

1.- Verifica que el

pedido esté completo y
en buen estado y detecta

novedades.

1.- Traslada la materia
prima a bodega.
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4.3.1.3 Elaboracién de Orden de Produccioén

Tabla 34. Diagramacion Mejorad a Elaboracion de Oreén de Produccién

Quito, 29 de Abril del 2014

Elaboracién del Producto Elaboracion de Orden de Produccion
Elaborar oportunamente las ordenes de produccion para cumplir con los requerimientos de los clientes
Revision de informe de ventas
Entrega de la orden de produccion
Pedidos de los clientes TIEMPO
Orden de produccion para ser ejecutado COSTO $4,52)
Semanal EFICIENCIA EN TIEMPO 97,44%
1 vez ala semana EFICIENCIA EN COSTO

Revisa las ventas efectuadas y
pedidos por entregar

Gerente General 8 0,117 0,94 X X

Analiza los pedidos de los
clientes, cantidad y producto

DX e ><

Gerente General 13 0,117 | 1,52 X

Realiza la orden de produccién,
3 organizada por fecha de Gerente General X 17 0,117 | 1,99 X
entrega de los pedidos

4 | Recibey rewsala orden de Jefe do X 1| oom 007 | x
produccion Produccion
SUBTOTAL 38 1 4,45 0,07

TOTAL

Preparacion del Licor
Envasado del Licor
Etiquetado y Empaque

Orden de Produccién: Determina que producto y que cantidad se va a producir y
que tiene que ser ejecutada.

Informe de Ventas
Orden de Produccion
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Elaboracion de Orden
de Produccion

Elaboracion del
Producto

Elaborar oportunamente las ordenes de produccion para cumplir
con los requerimientos de los clientes

Revision de Informe de Ventas
Entrega de la orden de produccién

Semanal
1 vez ala semana

« No mantienen un adecuado archivo de ventas.

* La orden de produccion se recibe de forma verbal, y no hay ningun
documento que lo respalde.

» Los informes de ventas deben estar archivados correctamente por cliente,
y mantener actualizada la base de datos de pedidos, dando prioridad a los
gue hay que entregar en fechas proximas.

* La orden de produccion tiene que elaborarse en un documento, para ser
impreso y entregar la original al jefe de produccion y una copia para ser
archivado.

» Si existiera novedades se tiene que informar inmediatamente

39

$4,52
97,44%
98,38%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
2,19*48*1 = -$105,12

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
19,5 * 48 * 1 = - 936 minutos
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MACROPROCESO: Produccion
PROCESO: Elaboracién del Producto
SUBPROCESO:Elaboracion de Orden de Produccion

OFICINA ADMINISTRATIVA

PLANTA DE PRODUCCION

Lk

) A

O

O - Operaciones

—y -Transporte

1.- Revisa las ventas
efectuadas y pedidos por
entregar.

2.- Analiza los pedidos de los
clientes, cantidad y producto.
3.- Realiza la orden de
produccion, organizada por
fecha de entrega de pedidos.
4.- Recibe la orden de

produccion para ser ejecutado.

1.- Lleva la orden de produccion &
la planta de produccién
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4.3.1.3Elaboracion del Licor (Ron)

Tabla 35. Diagramacion Mejorada Elaboracion del Lior (Ron)

Quito, 29 de Abril del 2014
Elaboracion del Producto
Elaborar un licor de muy buena calidad, ct

Elaboracion del Licor (Ron)
iendo con las exp ivas del cliente

Inventario de Bodega de Afiejamiento TIEMPO
Licor para ser afiejado COSTO
EFICIENCIA EN TIEMPO
EFICIENCIA EN COSTO
Revisa los barriles de roble
segun inventario que se Jefe de
1 encuentra en el sistema y Produccion X 10 0,073 0,73 X X
determina la cantidad de licor
que se necesita elaborar
. - ) Jefe de N

2 |Autoriza la elaboracion del licor| Produccion )I( 0,5 0,073 0,04 X

Realiza la mezcla del licor Jefe de |
3 afiadiendo alcohol destilado, ) X 30 0,073 2,19 X X

. Produccion

agua destilada y extractos.

4 | Realiza el control de calidad Jefe de X 5 0073 | 037 X 25m
Produccion /
Realiza las conexiones de /
mangueras y bomba eléctrica Jefe de /
5 para pasar el licor a la bodega Produccion AN 5 D 0.37 X X
de afiejamiento NG

Pasa el licor a la bodega de ~

g | afeiamiento al bamil de roble Jefe de \ 10 0073 | 073 X
seleccionado para el Produccién L~
afejamiento /

7 Realiza el nuevo m\_ent_ano de Jefe d(_e X 7 6 0,073 044 X X

la bodega de ito P 1

SUBTOTAL 66 0,5 4,82 0,037
TOTAL 66,6 4,86
§ Ron Afiejo: Es es licor con mas tiempo dentro del banil de roble
1 Alcohol Destilado: Alcohol a base de cereales, refinado y sin olor, apto para el Envasado del Licor Orden de Produccion
consumo humano.
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Elaboracion del Elaboracién del Licor
Producto (Ron)

Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliendo con las
expectativas del cliente

Mezcla del Licor
Licor Afejado

Mensual
1 vez al mes

* No existe ningun documento que respalde el pedido de elaboracién del
licor.

» Falta de mantenimiento en las mangueras y bombas eléctricas.

* Mantener el inventario al dia en el software utilizado.

« Imprimir el pedido de elaboracién del licor, el original entregar a Gerencia y
una copia archivar.

e Se debe implementar una conexion fija para pasar el licor a la planta de
afiejamiento, manteniendo las mangueras y bombas en buen estado con
un mantenimiento constante.

66,5
$4,85

84,62% 99,25% 14,63%
84,13% 99,25% 15,12%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
2,79%12*1= - $33,48

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
37,5%12*1= - 450 minutos
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MACROPROCESO: Producciéon
PROCESO: Elaboracién del Produ

cto

SUBPROCESO:Elaboracion del Licor (Ron)

BODEGA DE ANEJAMIENTO

PLANTA DE PRODUCCION

)

v

O

P
<«

O - Operaciones

|:> -Transporte

|:| - Inspeccién

1.- Revisa los barriles de roble
segun inventario que se encuentr
en el sistema y determina la
cantidad de licor que se necesita
elaborar.

2.- Autoriza la elaboracién del
licor.

3.- Realiza la mezcla del licor
afiadiendo alcohol destilado, agu
destilada y extractos.

4.- Realiza las conexiones de
mangueras al barril de roble
seleccionado para el afiejamienta.
5.- Realiza el nuevo inventario de
la bodega de afejamiento.

A

1.- Jefe de Producci6

ase traslada a Planta d

produccion.

2.- Pasa el licor a la
bodega de
afiejamiento al barril
de roble seleccionadg
para el afiejamiento.

n2.-Realiza el

econtrol de calidad.
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4.3.1.4Preparacion del Licor (Ron)

Tabla 36. Diagramacion Mejorada Preparacion del Lior (Ron)

Quito, 29 de Abril del 2014

Elaboracion del Producto Preparacion del Licor (Ron)
Elaborar un licor de muy buena calidad, i con las exp ivas del cliente

Se entrega la orden de produccion
Obtener la mezcla 6pima del Licor
Orden de produccion TIEMPO ;
Mezcla prepara del Licor (Ron) COSTO $ 2,94
EFICIENCIA EN TIEMPO
3 veces por semana EFICIENCIA EN COSTO

. . Jefe de
1 Recibe la orden de produccién Produccién X\ 1 0,073 0,07 X
Con el informe de control de Jefe de N
2 calidad verifica el ron mas ¥ \( 3 0,073 0,22 X X
3 . Produccion
afiejo para la produccion
Realiza las conexiones /
necesarias de mangueras y Jefe de
3 bomba eléctrica para pasar el Produccion X/ 5 Qe 0.37 X X
licor a la planta de produccién
Pasa el licor de la bodega de Jefe de
4 afiejamiento a la planta de N ~~X 7 0,073 0,51 X 80m
. Produccion
produccion
Realiza la mezcla del licor
afadiendo alcohol destilado, Jefe de
5 | caramelo y extractos segun el Producci X e 18 0,073 1,31 X X
) uccion
tipo de ron que se desea \
producir N
Realiza el control de calidad Jefe de ~,
5 del licor Produccién /X 5 0,078 | 044 X
N '
Ciema el tangue donde se Jefe de /
7 encuentra el licor preparado N X 0,3 0,073 0,02 X
L ) Produccion
para iniciar la produccion
SUBTOTAL 40 0,3 2,92 0,02
TOTAL 40,3 2,94
§ Ron Aiiejo: Es es licor con mas tiempo dentro del baril de roble Elaboracion de Orden de Produccion
Alcohol Destilado: Alcohol a base de cereales, refinado y sin olor, apto parael |Envasado del Licor Orden de Produccion
consumo humano. Etiquetado y Empaque
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Elaboracion del Preparacion del Licor
Producto (Ron)

Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliendo con las
expectativas del cliente

Se entrega la orden de produccién
Obtener la mezcla 6ptima del licor

Semanal
3 veces por semana

» Falta de mantenimiento en mangueras y bomba eléctrica.

» Conexiones no adecuadas de la maquinaria utilizada.

* No se realiza periédicamente el control de calidad del licor.

» Se debe mantener el control de calidad del ron afiejado en los barriles de
roble constantemente actualizado, para evitar retrasos en la produccion.

» Se debe implementar una conexion fija para pasar el licor a la planta de
produccion, manteniendo las mangueras y bombas en buen estado.

» El control de calidad se realiza cada vez que se hace la mezcla del licor,
para determinar que es Optimo para la produccion

40,3
$2,94
99,26%
99,26%

Beneficio * Frecuencia * Volumen = Beneficio * Frecuencia * Volumen =
34,9 * 48 * 3 = - 5.025,6 minutos 2,57 *48* 3 = -$370,08
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MACROPROCESO: Produccién

PROCESO: Elaboracion del

Producto

SUBPROCESO:Preparacion del Licor (Ron)

BODEGA DE ANEJAMIENTO

PLANTA DE PRODUCCION

A

THO

Lk

offi%

O - Operaciones

[ ] - Inspeccion

|:> Transporte

1.-Recibe la orden de
produccion

2.- Realiza las conexiones
necesarias de mangueras y
bomba eléctrica para pasar
licor a la planta de
produccion.

3.- Realiza la mezcla del licg
afiadiendo alcohol destilado
caramelo y extractos segun
tipo de ron que se desea
producir.

4.- Cierra el tanque donde s
encuentra el licor preparado
para iniciar la produccion.

1.- Con el informe de
control de calidad
verifica el ron mas
afiejado para la
cbroduccion.

2.- Realiza el control de
calidad del licor.

=

el

D

1.- Jefe de
Produccion se
traslada a la bodega
de afiejamiento
2.- Pasa el licor de
bodega de
afiejamiento a los
tanques ubicados en
la planta de
produccion.
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4.3.1.5Elaboracion del Licor (Vodka)

Tabla 37. Diagramacion Mejorada Elaboracion del Lior (Vodka)

Quito, 29 de Abril del 2014

Elaboracion del Producto Elaboracion del Licor (Vodka)
Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliendo con las expectativas del cliente

Se entrega la orden de produccion
Obtener la mezcla dpima del Licor
Orden de produccion TIEMPO
Mezcla prepara del Licor (Vodka) |cosTo

Semanal |EFICIENCIA EN TIEMPO
2 veces por semana EFICIENCIA EN COSTO
. " Jefe de
1 | Recibe la orden de produccion Produccion X\ 1 0,073 0,07 X
Revisa que el tanque donde se Jefe de \
2 vaa Pneparar la mezcla esté Produccion 2 0,073 0,15 X
Optimo para su uso
Realiza la mezcla del licor Jefe de
3 anadiendo alcohol destilado, Produccion X 18 0,073 1,31 X X
extracto y esencia de wodka \
Realiza el control de calidad Jefe de ~
4 del licor Produccion X 6 0073 | 044 X
Ciera el tanque donde se Jofe de e
5 encuentra el licor preparado " X 0,3 0,073 0,02 X
L M Produccion
para iniciar la produccion
SUBTOTAL 24 3,3 1,75 0,24
TOTAL 27,3 1,99
2] » "
Lo . Elaboracion de Orden de Produccion
Alcohol Destilado: Alcohol a base de cereales, refinado y sin olor, apto para el Envasado del Licor Orden de Produccion
1 consumo humano. y
1 Etiquetado y Empaque
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Elaboracion del Elaboracion del Licor
Producto (Vodka)

Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliendo con las
expectativas del cliente

Se entrega la orden de produccién

Obtener la mezcla 6ptima del licor

Semanal
2 veces por semana

* En ocasiones los tanques no se encuentran limpios para realizar la
mezcla, queda residuos de la anterior produccién

* No se realiza periédicamente el control de calidad del licor

 Una vez terminada la produccion se tiene que hacer limpieza de los
tanques, y dejar listo para la siguiente produccion.

» El control de calidad se realiza cada vez que se hace la mezcla del licor,
para determinar que es O6ptimo para la produccion

27,3
$1,99
87,91% 29,28%
87,91% 26,03%

Beneficio * Frecuencia * Volumen = Beneficio * Frecuencia * Volumen =
17,9 * 48 * 3 = - 2.865,6 minutos 1,17 *48 * 3 = - $168,48
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MACROPROCESO: Produccion
PROCESO: Elaboracién del Producto
SUBPROCESO:Elaboracion del Licor (Vodka)

PLANTA DE PRODUCCION

£

l
©

O - Operaciones [ ] -Inspeccion

1.- Recibe la orden de produccion.l.- Revisa que el tanque dondg
2.- Realiza la mezcla del licor se va a preparar la mezcla est
afladiendo alcohol destilado, aguadptimo para su uso.

destilada extracto y esencia de | 2.- Realiza el control de calida
vodka. del licor.

3.- Cierra el tanque donde se
encuentra el licor preparado pard
iniciar la produccion.

Dy W

L
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4.3.1.6Envasado del Licor

Tabla 38. Diagramacion Mejorada Envasado del Licor

Quito, 29 de Abril del 2014
Elaboracion del Producto [SUBPROCESO_ |Envasado del Licor
Elaborar productos de excelente calidad que puedan sati: las i de los cli y cumplir con los objetivos de
la empresa
Orden de produccion
Producto envasado
Diaria EFICIENCIA EN TIEMPO
2 lotes EFICIENCIA EN COSTO
Realiza la conexion de la Jefe de
1 manguera al tanque donde se Producci X 5 0,073 0,37 X X
N uccion
encuentra el licor preparado
Retira de Bodega de Materia ,
Prima 1 botellas, tapas, .
2 |vaiwiias y capsulas. Ingresando|  OPE™io de X 10 0053 | 053 X X X
. N " Produccion 1
en el sistema la cantidad y tipo \
de materia prima que se retira. \
Lleva materia prima de bodega Operario de \
3 a planta de produccion Produccion 1 \x i el % X X 8m
. Operario de —
4 Esteriliza las botellas Produccién 1 )l( 31 0,053 1,64 X X
Se filtra el licor para eliminar N 1
5 |cualquier impureza y se envasa Operanf) de 80 0,053 4,24 X X
Produccion 2
en las botellas 1
Se sella hermeticamente las 0 de |
6 | botellas por medio de valwiao| ~OPe™@O X 65 0,053 | 345 X X
Produccion 3
tapa rosca S~
Lleva las botellas envasadas a Operario de \\
7 puesto de etiquetado Produccion 3 /X 5 B 027 X 1.5m
Coloca las botellas en fi Operario de /
oca las botellas en fila para rario
8 ser etiquetadas Produccion 3 X~ 9 B 048 X
SUBTOTAL 198 14 10,59 0,74
TOTAL 212 11,34
3 Esterilizar: es un método por el cual se eliminan microorganismos capaces de
e o [Fiamindo Ocndo P
) Preparacion del Licor Orden de Produccion
transporte Etiquetado y Empaque
Sellar H i te: Cerrar un envase de forma permanente para que que el ¥y Empaq
contenido pueda consenar sus caracteristicas y no dejar pasar aire ni liquido.
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Elaboracion del
Producto
Elaborar productos de excelente calidad que puedan satisfacer
las necesidades de los clientes y cumplir con los objetivos de la

empresa
Recibir la orden de produccion
Obtener el licor envasado

Envasado del Licor

Diaria
2 lotes

* No existe un documento de respaldo de la salida de materia prima de
bodega al area de produccion

» Existe desperdicio de licor

» Existe gran cantidad de desperdicio de tapas y valvulas por su mala
colocacion

» Se lleva la materia prima por medio de la transpaleta, e ingresar en el
sistema la salida de material de bodega.

* Mantener una conexion fija de mangueras, bomba eléctrica y filtros para
pasar el licor del tanque a la envasadora.

« Dar un mantenimiento constante a la maquinaria para evitar desperdicio
de licor.

» Capacitar al personal para reducir el desperdicio de materia prima, y llevar
un estricto control sobre el mismo.

212
$11,34
93,40%
93,45%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
410*360*2= -%$2.952

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
59 * 360 * 2 = - 42.480 minutos
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MACROPROCESO: Produccion
PROCESO: Elaboracién del Producto
SUBPROCESO: Envasado del Licor

PLANTA DE BODEGA DE

PRODUCCION - MATERIA PRIMA 1
PUESTO DE
ENVASADO

PLANTA DE
PRODUCCION -
PUESTO DE
ETIQUETADO

1O

TR

Lol

\ 4

O,

O - Operaciones

=

- Transporte

1.- Realiza la conexion de la manguera
tanque donde se encuentra el licor
preparado.

2.-Retira de Bodega de Materia Prima
botellas, tapas, valvulas y capsulas,
ingresando en el sistema la cantidad y
tipo de materia prima que se retira.

3.- Esteriliza las botellas.

4.- Se filtra el licor para eliminar
cualquier impureza y se envasa en las
botellas.

5.- Se sella herméticamente las botella
por medio de valvula o tapa rosca.

6.- Coloca las botellas en fila para ser

\ &l- Operario se traslada a
Bodega de Materia Prima 1.
2.- Lleva la materia prima a

1planta de produccion.

3.- Lleva las botellas envasadas
a puesto de etiquetado.

S

etiquetadas.
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4.3.1.7Etiquetado y Empaque

Tabla 39. Diagramacion Mejorada Etiquetado y Empage

Quito, 29 de Abril del 2014

Elaboracion del Producto _Etiquetado y Empaque

Elaborar productos de excelente calidad que puedan satisfacer las necesidades de los clientes y cumplir con los objetivos de

la empresa
Recibir el producto envasado
Trasladar el producto termiando a bodega
Producto Envasado TIEMPO
Producto Terminado COSTO

EFICIENCIA EN TIEMPO
EFICIENCIA EN COSTO

Retira de Bodega de Materia Operario de
1 Prima 2 las cajas y etiquetas. Produccion 2 K 15 L 0.80 X X X
\\
2 Lleva la matel!a prima a puesto Opemnf)'de N X 8 0,053 0,42 X X 20m
de etiquetado Produccion 2 -
3 Coloca las ethut.etas frontal y Opemnf)'de X/ 70 0,053 371 X X
posterior Produccion 1 1
Limpia las botellas y verifica si Operario de ’
4 existen botellas defectuosas | Produccion 2 )l( % 0,0 15 X
o - 1
5 Empaca las botel.lt'as segun Operanf)'de X 45 0,053 2,39 X X
presentacion Produccion 3 ~
~
Se realiza el control de calidad Jefe de N
6 del lote producido Produccion X 2 0073 | 1,46 X
Traslada el producto terminado|  Operario de
7 abodega Produccion 2 X 15 0,053 | 0,80 X X 12m
Almacena el producto Operario de
8 | teminado en Bodega de perarno x~ 15 0,053 | 080 X X
. Produccion 2
Producto Terminado
SUBTOTAL 188 30 10,36 1,59
TOTAL 218 11,95
2| - -
2|Control de Calidad: Son todos los mecanismos, acciones, herramientas realizadas Ela I.?n de OI:den de Produccion ..
. Preparacion del Licor Orden de Produccion
1 para detectar la presencia de errores.

Envasado del Licor
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Elaboracion del
Producto
Elaborar productos de excelente calidad que puedan satisfacer
las necesidades de los clientes y cumplir con los objetivos de la

empresa
Recibir producto envasado
Trasladar el producto terminado a bodega

Etiquetado y Empaque

Diaria
2 lotes

» Existe desperdicio de materia prima.

* No se realiza el control de calidad periédicamente.

» Eltraslado a la bodega de producto terminado se demora ya que disponen
de coches metalicos que solo pueden transportar 8 cajas en cada traslado

» Utilizar pallets para almacenar las etiquetas y cartones, y mantener en
buen estado la bodega de materia prima 2.

* Asegurarse que las botellas estén completamente secas para luego
proceder a empacarlas.

» Se tiene que realizar el control de calidad en cada lote sin excepcion.

» Se traslada el producto terminado por medio del transpaleta.

218

$11,95
86,24%
86,70%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
5,89 *360 * 2 = - $4.240,80

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
109 * 360 * 2 = - 78.480 minutos
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MACROPROCESO: Produccion
PROCESO: Elaboracién del Producto
SUBPROCESO:Etiquetado y Empaque

BODEGA DE PLANTA DE PLANTA DE BODEGA DE
MATERIA PRIMA 2 PRODUCCION — PRODUCCION — PUESTO PRODUCTO
PUESTO DE DE EMPAQUE TERMINADO
EETIQUETADO
> > 2
| %
i> (s
1
BN ()

O - Operaciones

- Inspeccion

[ ]

- Transporte

=5

1.- Retira de Bodega de

Materia Prima 2 las cajas calidad del lote producidg

y etiquetas.

2.- Coloca las etiquetas
frontal y posterior.
3.-Limpia las botellas y
verifica si existe botellas
defectuosas.

4.- Empaca las botellas
segun sea la presentacid
5.- Almacena el productg
terminado en Bodega de

Producto Terminado.

1.- Se realiza el control d

n.

21.- Lleva materia prima
.a puesto de etiquetado
2.- Traslada las botellas
a puesto de empaque.
3.- Traslada el productc
terminado a bodega.

)]
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4.3.2 Propuesta de Procesos mejorados en el area de Cowializacion
4.3.2.1Promocion de Productos

Tabla 40. Diagramacion Mejorada Promocion de Produos

Quito, 29 de Abril del 2014

Ventas y Senvcio al Cliente Promocion de Productos
Aumentar la publici de los productos y obtener mas clientes.
Detectar clientes potencial

Obtener informacion del nuewo cliente
Visita al cliente
Datos del cliente
Diaria EFICIENCIA EN TIEMPO
6 visitas EFICIENCIA EN COSTO

1 Prepara informacion y

de I0s pi os Asesor Comercial

15 0,086 1,29 X X

X
I
Se realiza un barido comercial .
2 en el sector asignado Asesor Comercial )I( 35 0,086 3,01 X
T
X

3 Selecciona a futuros clientes | Asesor Comercial 15 0,086 1,29 X
4 Visita a futuro cliente Asesor Comercial X 4 0,086 0,34 X
Realiza exposicion de los .
5 productos y entrega muestras Asesor Comercial X 30 0,086 2,58 X X
Se informa precios, foma de
6 pago y medios por la cual el Asesor Comercial 8 0,086 0,69 X

cliente se puede contactar para
realizar los pedidos.

Se recoge informacion del

7 cliente y se acuerda fecha de | Asesor Comercial 10 0,086 0,86 X
pedido
SUBTOTAL 02 | 15 877 | 129
TOTAL 7 10,06
7
Comercial: Detectar clientes potenciales en la zona asignada Elaboracion de Orden de Pedido Informe Visitas a Clientes

Hoja de Precios y Productos
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Ventas y Servicio al Promocion de
Cliente Productos

Aumentar la publicidad de los productos y obtener mas clientes.

Detectar clientes potenciales

Obtener informacién del nuevo cliente

Diaria
6 visitas

* En ocasiones las muestras de los productos no estan listas para entregar
al cliente

» Cuando se va a visitar al nuevo cliente, en ocasiones el duefio o
administrador del negocio no se encuentra y hay que volver a visitar

» Algunos clientes potenciales no conocen los productos y sienten
desconfianza

» Alos clientes que no acuerdan fecha de pedido, no se les realiza
seguimiento.

» Siempre debe existir muestras disponibles para entregar al cliente, esto lo
coordina el asesor comercial junto con el jefe de produccién.

« Sial momento de visitar al cliente no se encuentra, pedir la informacién del
cliente para poder concretar una cita.

* El asesor siempre debe llevar una copia del RUC y Registros Sanitarios
para presentar a aquellos clientes potenciales que no conozcan los
productos.

e Se va a crear una pagina Web donde se encuentre la informacion de la
empresa, los productos y medios de contacto para realizar los pedidos.

* Aguellos clientes que no acuerden fecha de pedido, se va a realizar un
seguimiento para concretar el pedido.

117
$ 10,06
87,18%
87,18%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
2,84 *360*6 = -$6.134,40

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
33 *360 * 6 = - 71.280 minutos
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Ventas y Servicio al Clien
SUBPROCESO:Promocion de Productos

te

EMPRESA ZONA

ASIGNADA LOCAL DEL

CLIENTE

kG

FLO-O

\4

(O - Operaciones

- Transporte

1.- Prepara informacion y muestrg
de los productos.
2.- Se realiza un barrido comercig
en el sector asignado.
3.-Selecciona a futuros clientes.
4.- Visita a futuro cliente.

5.- Realiza exposicién de los
productos y entrega muestras.
6.- Se informa precios, forma de
pago y medios por la cual el clien
se puede contactar para realizar
pedidos.

7.- Se recoge informacién del
cliente y se acuerda fecha de
pedido.

2.- Se traslada al local del cliente,

te

1d.- Se traslada a la zona asignada.
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4.3.2.2Elaboraciéon de Orden de Pedido

Tabla 41. Diagramacion Mejorada Elaboracion de Orda de Pedido

Quito, 29 de Abril del 2014

Ventas y Senicio al Cliente [SUBPROCESO ] Elaboracion de Orden de Pedido
Mejorar el sistema de orden de pedido para obtener mas captacion y satisfaccion del cliente
Seleccionar al cliente para emitir la orden de pedido

Confirmar la Orden de Pedido

Seleccion del Cliente TIEMPO
Orden de Pedido COSTO $2,32]
Diaria EFICIENCIA EN TIEMPO 81,48%
8 llamadas o visitas EFICIENCIA EN COSTO

Se selecciona al cliente Asesor Comercial )I( 5 0,086 0,43 X

- — |
Realiza la Ilamada o visita al Asesor Comercial f 4 0,086 034 X

cliente
Realiza la orden de pedidoy | o Gomercial 10 0,086 | 0,86 X
cotiza el pedido

|
Acuerda fecha de entfegay |y oo Comercial| X 5 0086 | 043 X

forma de pago l
Confirma el pedido Asesor Comercial )I( 3 0,086 | 0,26 X

SUBTOTAL
TOTAL

Orden de Pedido: Es un documento donde se detalla cantidad y precio de los  |Promocién de Productos Base de datos de Clientes
productos que el cliente quiere adquirir. Despacho y Entrega de Pedidos Orden de Pedido
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Ventas y Servicio al Elaboracion de Orden
Cliente de Pedido

Mejorar el sistema de orden de pedido para obtener mas
captacion y satisfaccion del cliente

Seleccionar al cliente

Confirmar la orden de Pedido

Diaria
8 llamadas o visitas

* Se selecciona al cliente segun hébito de compra, no se rige a ningun
reporte

* No se realiza un seguimiento al cliente.

» Se debe mantener una base de datos de cliente actualizada, con fecha de
su ultima compra y frecuencia de compra.

* Se debe tener a disposicion los precios y productos para cotizar en ese
momento el pedido, y no tener que llamar nuevamente al cliente.

» Si el cliente no desea hacer pedido, se tiene que registrar la fecha que se
realizé la llamada o visita y acordar proxima fecha para realizar el pedido.

27
$2,32
81,48%
81,48%

Beneficio * Frecuencia * Volumen = Beneficio * Frecuencia * Volumen =
18 * 360 * 8 = - 51.840 minutos 1,55*360* 8 = - $4.464
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MACROPROCESO: Comercializacion

PROCESO: Ventas y Servicio al Cliente
SUBPROCESO:Elaboraciéon de Orden de Pedido

ZONA ASIGNADA

LOCAL DEL CLIENTE

o)

\4

O - Operaciones

|:> - Transporte

1.- Selecciona a cliente.

2.- Realiza llamada o visita al
cliente.

3.- Realiza la orden de pedido y
cotiza el pedido.

4.- Acuerda fecha de entrega y
forma de pago.

5.- Confirma pedido

1.- Se traslada al local del cliente.
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4.3.2.3Planificacién de Rutas para Entrega de Pedidos

Tabla 42. Diagramacion Mejorada Planificacion de Rtas

Quito, 29 de Abril del 2014
Entrega de Pedidos _Planiﬁcaci()n de Rutas para entrega de Pedidos
Mejorar la planificacion de entregas para que los pedidos lleguen a tiempo

Obtener el informe de pedidos por entregar

Elaborar la hoja de ruta

|EFICIENCIA EN TIEMPO
1 vez a la semana
Revisa el informe de ventas y
1 determina los pedidos por | Gerente General X 9 0,117 1,05 X X
entregar |
. |
o |Planificalas rutas para entrega| oo General | X 20 017 | 234 X
de pedidos por sector
Realiza la llamada a la
3 | empresa de trasnporte pesado | Gerente General X 8 0,117 0,94 X
para contratar el transporte
Confirma fecha y hora del
4 senvicio para entregar los Gerente General X 5 0,117 0,59 X
pedidos
SUBTOTAL 33 9 3,86 1,05
TOTAL 42 4,91
4
Hoja de Ruta: Recormido planificado que se efectuara para las entregas de pedidos. | Despacho y entrega de Pedidos Hoja de Ruta para entrega de Pedidos
1
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Planificacion de rutas
para entrega de
Pedidos
Mejorar la planificacion de entregas para que los pedidos lleguen

a tiempo
Obtener el informe de pedidos por entregar
Elaborar la hoja de ruta

Entrega de Pedidos a
Clientes

Semanal
1 vez a la semana

* No se dispone de un adecuado registro de ventas

» En ocasiones no existe disponibilidad de camiones para la fecha solicitada

* El informe de ventas se lo va a mantener constantemente actualizado y
organizado por fechas de entregas de pedidos.

» Se planifica las rutas por sector, para que se pueda entregar los pedidos
del sector en un solo viaje.

* Se va a mantener convenio con la empresa de transporte pesado, para
gue siempre exista disponibilidad de camiones para entregar los pedidos.

» La fecha y hora tiene que estar acorde al cronograma de despachos de
pedidos

42

$4,91
78,57%
78,57%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
5,15*48*1 = -$247,20

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
44 * 48 * 1 = - 2.112 minutos
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Entrega de Pedidos a Clientes
SUBPROCESO:PIlanificacion de Rutas para Entrega de Pediddeat€s

OFICINA ADMINISTRATIVA

O - Operaciones

1.- Revisa el informe de ventas y determina Ips
pedidos por entregar.
2.- Planifica las rutas para entrega de pedidos
por sector.
3.-Realiza la llamada a la empresa de trasporte
pesado para contratar el transporte.

4.- Confirma fecha y hora del servicio para
entregar los pedidos.
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4.3.2.4Despacho y Entrega de Pedidos

Tabla 43. Diagramacion Mejorada Despacho y Entregde Pedidos

Quito, 29 de Abril del 2014
Entrega de Pedidos [SUBPROCESO|Despacho y entrega de Pedidos
Entregar de una manera oportuna el producto para satisfacer al cliente
Se entrega la orden de despacho
Se entrega el pedido al cliente
Orden de despacho TIEMPO
Entrega del producto al cliente COSTO
EFICIENCIA EN TIEMPO
2 veces a la semana EFICIENCIA EN COSTO
Recibe la orden de despacho y Jefe de
! la hoja de ruta Produccion )I( 3 O 0.22 X
Despachan el producto Operario de |
2 terminado de bodega Produccion 1 K\ 10 s 0.53 X X
) ~
3 Llevan a zona de.carga el Opemn9 de \X 7 0,053 0,37 % X 20m
producto terminado Produccion 1 - L~
. . =
Cargan en el camion el Operario de -~
4 producto terminado Produccion 1 )l( % Css 1,33 X X
Hace firmar la hoja de
recepcion del producto al
responsable del camion Jefe de
5 de la empresa de P on X 1 0,073 0,07 X
trasnporte pesado, y entrega
hoja de ruta y guia de remision.
Verifica que el producto
terminado esté cargado Jefe d
6 completo en el camion y ? X 0,5 0,073 0,04 X
. " y Produccion
autoriza la salida del camién
para entregar pedidos
Realiza la llamada al cliente
7 para confirar entrega del | Asesor Comercial X 3 0,086 0,26 X
pedido
SUBTOTAL 45,5 4 2,52 0,29
TOTAL 49,6 2,81
5
2| Hola de Recepcion de Producto: D donde se detalla la cantidad y | Planificacion de rutas para entrega de Pedidos. :°’.a :e g”ta p".': e:"?:dde tP edidos
producto que sale de las instalaciones, con el nombre del responsable que la recibe. 0ja de Recepcion de ucto
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Entrega de Pedidos a Despacho y Entrega
Clientes de Pedidos
Entregar de una manera oportuna el producto para satisfacer al
cliente
Se entrega la orden de despacho
Se entrega el pedido al cliente

Semanal
2 veces a la semana

» Despachan el producto terminado en coches metalicos que tiene
capacidad para 8 cajas

* En ocasiones se necesitan a los 3 operarios de produccion para cargar el
camioén, y se tiene que parar la produccién

* No se realiza un seguimiento de la ruta del camién con el producto
terminado

» Setiene que ingresar en el sistema la cantidad de producto despachado y
se traslada el producto terminado con la transpaleta.

» Se carga el camion con la transpaleta.

» Se tiene que realizar el seguimiento de la ruta del camion por medio del
GPS.

» Se realiza el seguimiento de la entrega de los pedidos, confirmando con
una llamada al cliente.

49,5

$281
91,92%
89,62%

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
3,00*48*2 = -$288

Beneficio * Frecuencia * Volumen =
55,5 * 48 * 2 = - 5,328 minutos
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MACROPROCESO: Comercializacion
PROCESO: Entrega de Pedidos a Clientes
SUBPROCESO:Despacho y Entrega de Pedidos

BODEGA DE PRODUCTO ZONA DE CARGA
TERMINADO
_1/ "3
1
é)

O - Operaciones

|:> - Transporte

|:| - Inspedn

1.- Recibe la orden de

despacho y la hoja de ruta.

2.- Despachan el producto
terminado de bodega.

3.- Cargan en el camion el
producto terminado.

4.- Hace firmar la hoja de
recepcion del producto al
responsable del camién y

entrega hoja de ruta y guia d¢

remision.
5.- Realiza la llamada al

cliente para confirmar entrega

del pedido.

A\1”4

2

1.- Llevan el producto
terminado de la bodega
zona de carga.

1.- Verifica que el

aproducto terminado
esté completo en el
camion y autoriza la
salida del camion
para entregar los
pedidos.
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4.3.3 Estimacion de Costos de inversion

La estimacion de costos de inversion, nos ayudat@ner una pauta de los
recursos econdmicos que la empresa NADELIC CIA. ATDecesitara para poder

implementar la mejora en sus procesos.

Tomando en cuenta la propuesta de mejoramientosdarbcesos de la empresa,

la inversion se realizara en los siguientes activos

Activos Fijos:

Tabla 44. Estimacion de Costos Activos Fijos

DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
MAQUINARIA
Transpalet (Apiladora Eléctrica) 1 $2200 $2200

» Capacidad de Carga:1000kg

e Altura de Elevacion: Hasta
240cm

e Anchura Total: 80 cm

* Longitud Horquillas : 115 cm

 Peso: 300 kg

e Bateria: de 94 Ah de bajo

mantenimiento Il
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MUEBLES Y ENSERES 50 $3.50 $175
Palets

Datos técnicos:

* Medidas exteriores:
100cmx120cm

» Capacidad de carga600 kg
Aprox.

* Peso del paletl5 kg Aprox.

» Tipo: Taco 4 entradas

» Superficie: 5 a 7 tablas

EQUIPOS DE COMPUTACION

1 813.00 813.00
COMPUTADORA ALL IN ONE Para
Bodegas
4

| CONTINUA >
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SISTEMA OPERATIVO
INSTALADO:

Windows® 8 Original "64 Bits"

TIPO DE PROCESADORNtel Core i5
3era Gene. 3330S (2.7 GHz) Turbo
3.2GHz

MEMORIA RAM: 8 GB DDR3
(Expandible)

ALMACENAMIENTO DE DATOS
DISCO DURO: 2.000 GB SATAI
(5400 rpm)

UNIDAD OPTICA: CD - DVD
"LECTOR Y QUEMADOR"

GRAFICOS

PANTALLA:LED HD 23" Diagonal
(1920 x 1080)

TARJETA DE VIDEOINTEL HD
GRAPHICS 2500

CARACTERISTICAS DE
EXPANSION

PUERTOS USB 3.0

1 entrada estéreo para micréfono
1 audifono estéreo/salida de linea
1 alimentacion de CA

CAMARA INTEGRADA:

Cémara Web
COMUNICACIONES

INTERFAZ DE REDEthernet LAN
(RJ-45 connector)
TECNOLOGIAS INALAMBRICAS:
WiFi Inaldmbrica 802.11a/b/g/n
SOFTWARE

Microsoft Office 2010 precargado

SOFTWARE

Programa produccion-ventas, flexible,
multifuncional, seguro y de facil
manejo, permite trabajar en los
siguientes moédulos:

$450.00 $450.00
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Modulo de Inventario
Modulo Ventas
Mdédulo Compras
Modulo de Produccion

TOTAL $3638
Activos Diferidos:
Tabla 45. Estimacion de Costos Activos Diferidos
DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO
Creacion de Pagina Web
1 $220 $220

Pagina Web dinamica, donde el usuario
puede encontrar informacién de la
empresa, catalogo de productos, acceder
al foro de inquietudes vy realizar
cotizaciones de sus pedidos.

TOTAL

$220




Capital Humano:

Tabla 46. Estimacion de Costos Capital Humano
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DESCRIPCION CANTIDAD VALOR TOTAL
UNITARIO

Programa de estrategias de ventas 1 150 150
y cierre efectivo de ventas
Curso de manejo de Microsoft Office 1 45 45
e Internet

TOTAL $195
TOTAL INVERSION
Tabla 47. Total Inversion

Descripcion Valor
ACTIVOS FIJOS $3638
ACTIVOS DIFERIDOS $220
CAPITAL HUMANO $195

TOTAL

$4053
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FINANCIAMIENTO.-
El financiamiento es el mecanismo el cual tiene e@dimalidad obtener los
recursos econémicos necesarios para poner en anlasiproyectos que la empresa

desea realizar.

En este caso, para poner en marcha la propuestejdeamiento se necesitara
una inversion de $4053, que se obtendrd el finemer@o por medio de una

institucion financiera.

DATOS DEL PRESTAMO.-
Monto del Financiamiento: $4053
Plazo: 1afo

Tasa: 15,20%

Pagos:Mensuales, cuota fija

Tabla 48. Amortizacién Préstamo

N° de Saldo Capital Interés Cuota Capital
Cuota Inicial Total Reducido
0 0,00 0,00 0,00 4053,00
1 4053,00 314,86 51,34 366,20 3738,14
2 3738,14 318,85 47,35 366,20 3419,29
3 3419,29 322,89 43,31 366,20 3096,40
4 3096,40 326,98 39,22 366,20 2769,42
5 2769,42 331,12 35,08 366,20 2438,30
6 2438,30 335,31 30,89 366,20 2102,99
7 2102,99 339,56 26,64 366,20 1763,43
8 1763,43 343,86 22,34 366,20 1419,56
9 1419,56 348,22 17,98 366,20 1071,35
10 1071,35 352,63 13,57 366,20 718,72
11 718,72 357,10 9,10 366,20 361,62
12 361,62 361,62 4,58 366,20 0,00
4053,00 341,40 4394,40

Se tendra que pagar a la Institucion Financieravalor de cuota mensual de

$366,20



4.4 Matriz de Analisis Comparativo de Procesos

Tabla 49. Matriz de Analisis Comparativo de Proces®
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SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA BENEFICIO BENEFICIO ESPERADO
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO FRECUENCIA|  VOLUMEN TIEMPO (m) | COSTO
N° |PROCESO TIEMPO | COSTO TIEMPO | COSTO TIEMPO | COSTO m)
ADQUISICIONES
1 |Compra de Materia Prima 935 |$ 973 7807% | 755M% | 535 [$ 523| 8972% | 8811% 40 |$ 450 11,65% | 12,54% Mensual 2 veces al mes 960 $ 108,00
2 |Recepcion de Materia Prima | 101,5 | $ 581] 88,67% 85,55% 515 |$ 3,06] 97,09% 96,42% 5 [$ 275 842% 10,87% Mensual 2 \eces al mes 1200 $66,00
PRODUCCION
Elaboracion del Producto
3 E';Eﬁf‘;fn” deOuenesde | o5 |'s 671 oagmo | oaraw | 3 |$ 4s2| wrasw | 3% | 195 | 219 25M | 24% | Semanal | 1vezalasemaa| 936 $105,12
Elaboracion del Licor (Ron) 104 |$ 7,64] 84,62% 8413% | 665 [$ 4,85| 99,25% 99,25% | 375 [$ 2,79 14,63% 15,12% Mensual 1vez al mes 450 $33,48
4 |Preparacion del Licor (Ron) 752 |'$ 551 99,07% 99,07% | 4003 | $ 2,9 99,26% 99,26% 349 |$ 257 019% 0,19% Semanal |3 veces a la semana 5.025,60 $370,08
5 |Elaboracion del Licor (Vodka) [ 452 | $ 36| 5863% | 61,88% | 273 [$ 199| 8791% | 8791% | 179 |$ 117 2928% | 26,03% Semanal [2wecesalasemana|  2.865,60 $ 168,48
6 |Envasado del Licor 211 | $1544| 93,36% 93,82% 212 | $11,34| 93,40% 93,45% 5 |$ 410] 0,04% 0,37% Diaria 2 Lotes 42.480,00(  $2.952,00
7 |Etiquetado y Empaque 321 | $17,84] 80,43% 81,02% 218 | $11,95| 86,24% 86,70% 109 |$ 589 581% 5,50% Diaria 2 Lotes 78.480,00|  $4.240,80
COMERCIALIZACION
Ventasy Senvicio al Cliente
8 |Promocion de Productos 150 | $12,90| 8333% 83,33% 117 | $10,06| 87,18% 87,18% 3 |$ 284 3,85% 3,85% Diaria 6 visitas 71.280,00(  $6.134,40
Elaboracion de Ordenes de " -
9 Pedidos 45 |$ 387 T7,78% 77,78% 21 |'$ 232] 8L48% 81,48% 18 |$ 155( 3,70% 3,70% Diaria |8 llamadas o visitas | 51.840,00 |  $4.464,00
Entrega de Pedidos a
Clientes
jo Penfcacion de ulas para | o\ 6yg06 700 | 7326 | &2 |s agt| 7856 | Tesme | a4 |$515| 536 | 5306 | Semanal | lwzalasemana| 211200  $247.0
entrega de pedidos
Despacho y Entrega de
1 P dinios y Enteg 105 | $ 581 90,48% 8742% | 495 |$ 2,81 91,92% 89,62% | 555 |$ 3,00 1,44% 1,56% Semanal |2 veces alasemana|  5.328,00 $288,00
TOTAL 262.957,20 ( $ 19.177,56




4.5Informe de Beneficio Esperado

Tabla 50. Informe de Beneficio Esperado
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BENEFICIOS
ESPERADOQOS
ANUALES
N° PROCESO TIEMPO COSTO
1  Compra de Materia Prima 960 $ 108,00
2 Recepcion de Materia Prima 1.200 $ 66,00
3  Elaboracion de Orden de Produccion 936 $ 105,12
4  Elaboracion del Licor (Ron) 450 $ 33,48
5  Preparacion del Licor (Ron) 5.025,6 $ 1370,08
6  Elaboracion del Licor (Vodka) 2.865,60 $ 168,48
7  Envasado del Licor 42.480 $ 2.952,00
8  Etiquetado y Empaque 78.480 $ 4.240,80
9  Promocion de Productos 71.280 $ 6.134,40
10 Elaboracion de Orden de Pedido 51.840 $ 4.464,00
11 Planificacion de rutas para entrega de 2.112 $ 247,20
Pedidos
12 Despacho y Entrega de Pedidos 5.328 $ 288,00
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4 .6 Justificacion de eficiencias alcanzadas

Tabla 51. Justificacion de Eficiencias Alcanzadas

EFICIENCIA
N® PROCESO Tiempo | Costo JUSTIFICACION

Se va a adquirir un nuevo

1 Compra de Materia Prima 11,65% | 12,54% | software donde se maneje de
una forma adecuada y ordenada
el inventario, documentando

toda actividad.

Se va a adquirir una apiladora
2 Recepcion de Materia Prima | 8,42% 10,87% | eléctrica para reducir el tiempg

de descarga y traslado a bodega.

Al tener toda la documentaciorn
3 Elaboracion de Orden de 2,57% 2,45% | ordenada y actualizada en el
Produccion sistema, se va a reducir los

errores de no producir algun

pedido.

Se va a mantener conexiones
4 Elaboracion del Licor (Ron) 14,63% | 15,12% | fijas para pasar el licor de una
bodega a otra, realizando

mantenimiento constante a las

maquinas.

Manteniendo un control de

5 Preparacion del Licor (Ron) 0,19% 0,19% | calidad constante, el producto
va a mantener su buena calidad
Y no va a existir problemas en |a

produccion

Realizando un constante
6 Preparacion del Licor 29,28% | 26,03% | mantenimiento a la maquinaria,
(Vodka) no se va a tener retrasos en la

produccién

Utilizando el transpallet para
7 Envasado del Licor 0,04% 0,37% | llevar la materia prima a la

planta de produccion, mantengr

n

una conexion fija de manguera
y filtros, y dando mantenimientp

constante a la maquinaria.
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Etiguetado y Empaque

5,81%

5,50%

Evitar el desperdicio de
materiales, manteniéndolos er
buen estado en las bodegas y
utilizdndolos de una forma
correcta. Se traslada el produc
terminado a bodega con el

transpallet.

to

Promocién de Productos

3,85%

3,85%

Teniendo varios canales de
promocion y tener la
informacion adecuada para el
cliente, se va a reducir el tiemp

y costo de visitas a clientes.

10

Elaboracién de Orden de
Pedido

3,70%

3,70%

Teniendo constantemente
actualizada la base de datos d
los clientes, y entregando la
informacion adecuada al client
se va a reducir el tiempo del

proceso.

11

1%

11

Planificacién de rutas para

entrega de Pedidos

5,31%

5,31%

Teniendo un convenio con la
empresa de transporte pesado
que presta su servicio a la
empresa, se va evitar buscar u
transporte en ese momento pa

la entrega de pedidos

ra

12

Despacho y Entrega de
Pedidos

1,44%

1,56%

Utilizando el transpallet para
despachar el producto, y carga
en el camién el producto, se v3
a reducir notablemente el

tiempo del proceso.

=

|
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CAPITULO 5
PROPUESTA DE ORGANIZACION POR PROCESOS

Después de haber realizado el andlisis, y propuasjoras en los procesos
seleccionados en las areas de Produccion y Cormeacian de NADELIC CIA.
LTDA., en éste capitulo se presenta la aplicaci®riod mejoramientos propuestos
para lograr los objetivos establecidos. El tralii@omejoramiento se fundamentara
en mejoras en el funcionamiento, se identificdoEnfactores clave, se utilizaran
indicadores de gestion, se redefinirdn responsabiéis y competencias, y se
estableceran manuales de procesos.

5.1Cadena de Valor Mejorada

La cadena de valores una forma de analisis de la actividad emprdsaria
mediante la cual descomponemos una empresa eragas ponstitutivas, buscando
identificar fuentes de ventaja competitiva en algsehctividades generadoras de
valor. Esa ventaja competitiva se logra cuandom@resa desarrolla e integra las

actividades de forma menos costosa y mejor difemdaaque sus rivales.
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5.1.1 Cadena de Valor Mejorada en el Area de Produccion.

/

ELABORACION ENVASADO EMPAQUE
DE LICORES
ETIQUETADO ALMACENAMIENTO

Figura 32. Cadena de Valor Mejorada en el Area de@duccion



5.1.2 Cadena de Valor Mejorada en el Area de Comercializaon.

/

PROMOCION
VENTAS SEGUIMIENTO
PRODUCTOS A
CLIENTES

GESTION TALENTO HUMANO

GESTION COBRANZAS

GESTION LEGAL
GESTION FINANCIERA

Figura 33. Cadena de Valor Mejorada en el Area de @nercializacion

188



5.2 Factores de Exito
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Para Hernando Navarrete, un factor clave de éxstaure “atributo que una

organizacion debe poseer o actividades que debetajenuy bien para sobrevivir y

prosperar. Como por ejemplo agilidad en el serygavencia de procesos, desarrollo

telematico, calidad humana en la atencion, de$arhoimano de sus colaboradores,

inteligencia de mercados, etc.”

Los factores de éxito a ser tomados en cuentaosasiguientes:

Tabla 52. Factores de Exito

FACTOR DE EXITO
Agilidad en actividades

Trabajo en equipo

Informacidén correcta

Comunicacion oportuna y eficaz

Utilizacién adecuada de recursos

DESCRIPCION
Experiencia y conocimiento adquirido
para que cada actividad se realice en el
menos tiempo posible
El personal debe trabajar en conjunto y
coordinadamente para poder cumplir los
objetivos en comun
La informacion entregada debe ser
confiable 'y veraz para que
posteriormente no se tenga ningun tipo
problemas
Excelente comunicacion entre todas las
areas de la empresa, recibiendo vy
entregando datos que sean confiables y
a tiempo real
Utilizar los recursos necesarios para
gue se realice las actividades de forma

adecuada y agil.
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Los factores de éxito antes mencionados, se rela@a con los objetivos

estratégicos de cada proceso

comercializacion.

involucrado en

lags ade  produccién

Tabla 53. Factores de Exito relacionados con Objeth Estratégico

prima

PROCESO FACTOR DE EXITO OBJETIVO
ESTRATEGICO
Compra de materia| Informacion correcta Minimizar el tiempo de

gestion de compras

Recepcion de materia

prima

Agilidad en actividades

Trabajo en equipo

Reducir los tiempos de

descarga de materia prin

y envios a bodega

Elaboracion de 6rdenes

Informacion correcta

de produccién

Comunicacion oportuna

eficaz

y

Agilizar la preparacion d

la  informacion para

elaborar las oOrdenes (

produccion y minimizar

errores

Elaboracion del

Producto

Agilidad en actividades

Trabajo en equipo

Utilizacion adecuada d

recursos

e .

. Minimizar
el tiempo y costos
de produccién de
una botella
Disminuir

el desperdicio dg¢
materia prima

. Cumplir
con los pedidos d

produccion

y

U7

1%

1”4

(4%
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5.3Indicadores de Gestion

Un indicador de gestion, mide e indica el niveldésempefio de un proceso y
determina si los objetivos se estan cumpliendo.
El objetivo principal de los indicadores, es poeealuar el desempeio del proceso,

mediante parametros establecidos en relacion coobjetivos.

En un lapso de tiempo se puede observar la tefaddocante un proceso de
evaluacion. Con los resultados obtenidos se pugaantear soluciones que
contribuyan al mejoramiento de cémo se realizapieesos involucrados en la

empresa.

La finalidad de los indicadores es el uso eficietgelos recursos disponibles
para la consecucion de los objetivos. Sin embaegpuede definir las siguientes
caracteristicas:

Informar: consiste en transmitir y comunicar la informaci@tesaria para la toma
de decisiones.

Coordinar: trata de encaminar todas las actividades eficaareelst consecucion de
los objetivos.

Evaluar: la consecucién de los objetivos se logra gracias @rocesos, personas y

su valoracion es la que pone de manifiesto lafaatigin del logro.

Cada medidor o indicador debe satisfacer los sigesecriterios:

Medible: Significa que la caracteristica descrita debecsantificable en términos
ya sea del grado o frecuencia de la cantidad.

Entendible: Debe ser reconocido facilmente por todos aquglleslo usan.
Controlable: Debe ser controlable dentro de la estructura deganizacion.
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Los tipos de indicadores de gestion, son los sigese

Indicadores de CumplimientoEstan relacionados con las razones que indican el
grado de consecucion de tareas y trabajos, el ammepko tiene que ver con la

conclusion de una actividad.

Indicadores de EvaluacionEstan relacionados con las razones y métodos que
ayudan a identificar las fortalezas, debilidade®pprtunidades de mejora. La

evaluacion tiene que ver con el rendimiento quaebsiene de una actividad.

Indicadores de Eficiencialun medidor de eficiencia mide el rendimiento de los
recursos utilizados en las actividades ejecutadasadel proceso, es decir, mide el

nivel de ejecucion del proceso

Indicadores de EficaciaEl indicador de eficacia mide el logro de los Heglos
propuestos, indica que se hicieron las cosas qdelssrian hacer. Estos indicadores
se enfocan en el qué se debe hacer, por lo quateercomparar lo que entrega el
proceso contra lo que él espera.

Un indicador Debe tener los siguientes elementos:

Nombre o Descripcion:expresion verbal del patrén de evaluacion.
Definicion: cualidad del indicador.

Unidad de medida:son las unidades de medicidon en que esta expresado

Forma de célculo:es la formula matematica que lo define.



Tabla 54. Indicadores de Gestién
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NO

Nombre del Indicador

Descripcion

Férmula

Tipo de Indicador

ADQUISICIONES

1 Nivel de cumplimiento de| Mide el cumplimiento de N° de compras realizadas X 100 Eficacia
gestién de compras plan de compras N° de compras planificadas
2 Eficiencia en el tiempo dg Eficiencia del tiempq Tiempo propuesto para la ejecucion del procesoXX |1&ficiencia
descarga de materia prima | utilizado en descarga |yTiempo real de la ejecucion del proceso
ubicacion del producto
PRODUCCION
3 Nivel de Produccion Mide el cumplimiento de] N° de cajas producidas X 100 Eficacia
plan de produccién N° de cajas planificadas
4 Tiempo de preparacion del Mide la eficiencia de| Tiempo propuesto para el proceso X100 Eficiencia
Licor tiempo utilizado en Tiempo real de la ejecucion del proceso
preparar el licor
5 Eficiencia en la| Mide el cumplimiento en N°de botellas que cumplen el tiempo de produccioh00 | Eficiencia
Produccion los tiempos de produccién N° total de botellas
6 Control de Calidad Mide el nivel de calidad N° de botellas defectuosas X 100 Eficiencia

en la produccion

N° total de botellas producidas
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COMERCIALIZACION
7 Nivel de clientes Mide el nivel de| N°de clientes actuales X 100 Eficiencia
cumplimiento de N° total de clientes potenciales
crecimiento de clientes
8 Nivel de ventas Mide el nivel de ventas| ($ Ventas del mes - $ Ventas del anterior mes)10& Eficiencia
$ Ventas del anterior mes
9 Cumplimiento de|Mide el nivel de N°de pedidos entregados X 100 Eficiencia
entrega de pedidos cumplimiento de entregaN° total pedidos
de pedidos
10 | Tiempo de carga de Tiempo utilizado para Hora fin carga— Hora inicio carga Eficiencia
pedidos en camion cargar en el camion Igs
pedidos
11 | Tiempo de entrega de Mide el tiempo utilizadg Fecha que se realizé el pedido — Fecha de entr&fjaiencia
pedidos para entregar los pedidoslel pedido
a los clientes
12 | Satisfaccion del cliente | Mide el grado de N°de clientes satisfechos X 100 Eficiencia
satisfaccion del cliente | N° total de clientes
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5.4 Propuesta Organizacional

La Organizacion por Procesos, es un prototipo o emodle estructura
administrativa, valido para cualquier clase de @sgs 0 entidades, desarrollado
modernamente para materializar el enfoque sisténtieolas organizaciones.
(Harrington, 1993)

Las caracteristicas de la organizacion por procesosas siguientes:
* Hacer Unicamente procesos en los que sea los mejore
* Tener solo lo necesario.
» Fortaleza en la tecnologia de la informacion.
e Enfocar al cliente y a los resultados.
* Personas de alta capacidad de respuesta.
» Sistema adecuado de gestion del talento humano

* Flexibilidad de los procesos.

La Gestion por Procesos, implica un cambio de wattite las personas en la
forma de hacer y evaluar el trabajo del cual egomsable; saber como se hace las

cosas, por qué y para quien se las hace.
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5.5Responsabilidades y Competencias

Para que una actividad se realice correctamengéepyada alcanzar los objetivos
propuestos, los responsables de cada proceso debmsr definido sus
responsabilidades y competencias para que la empgpasda desarrollar sus

actividades normalmente.

Los deberes y responsabilidades de un cargo, quesponden al empleado que
lo desempefia, proporcionan los medios para quenigpdeados contribuyan al logro

de los objetivos en una organizacion.

Las competencias son ciertas aptitudes que pogeedana y que hacen que su
desempenio resulte efectivo o incluso superior kacidn a lo que ese puesto de

trabajo requiere.

Las responsabilidades y competencias de cada qaegse requiere en
NADELIC ICA. LTDA, se detallan a continuacion:
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5.5.1 Responsabilidades y Competencias del Area de Prodién

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Gerente General
DEPARTAMENTO : Gerencia General

OBJETIVO DEL CARGO: Administrar y velar por el buen funcionamiento dg
todas las areas que conforman la empresa.

2. RESPONSABILIDADES

» Dirigir la empresa, supervisar, tomar decisionssiyun lider dentro de éSgh
» Planificar las actividades de cada area dentra éeipresa

» Controlar las actividades planificadas, comparas&lobn los resultados
e Decidir el personal adecuado para cada cargo

e Detectar problemas dentro de la empresa, y resadver

* Presentar estados financieros al directorio

3. COMPETENCIAS

REQUISITOS
» IDIOMA: Espaiiol, 100% hablado y escrito
Inglés, 60% hablado y escrit
« TITULO: Ingeniero Comercial, Ingeniero en Administraci@nEmpresas
« EXPERIENCIA: 1 afio en cargos similares

COMPETENCIAS TECNICAS
« Conocimiento en administracion de empresas de i&leidn y
comercializacion de licores nacionales.
« Utilizacion de paquetes informéaticos (Excel, Worasio, Project)
» Conocimiento en finanzas, comercializacion y ventas

COMPETENCIAS DE GESTION
e Trabajo en equipo
» Capacidad de analisis
e Habilidad para asumir retos y solucionar problemas
» Liderazgo
» Habilidad para negociar
» Excelentes relaciones personales
» Habilidades para persuasion, organizacion y mahejonflictos




201

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Jefe de Produccion

DEPARTAMENTO: Produccion

OBJETIVO DEL CARGO: Controlar y supervisar el buen funcionamiento de
area de produccion

2. RESPONSABILIDADES

» Supervisar las actividades durante todo el prodesaroduccion

* Revisar el desemperio del personal a cargo, asi ebd®la maquinaria y
equipo de trabajo

* Realizar la atencion a los proveedores

* Hacer cumplir las érdenes de produccion

» Detectar y resolver conflictos durante la producio

* Administrar las bodegas de materia prima y produtgominados

» Controlar el despacho de los pedidos

* Informar novedades al Gerente General

* Realizar el control de calidad del licor y produtgominado.

3. COMPETENCIAS

REQUISITOS
* IDIOMA: Espaiiol, 100% hablado y escrito
« TITULO: Ingenieria o Tecnologia en Produccion
« EXPERIENCIA: 1 afio en cargos similares

COMPETENCIAS TECNICAS
« Conocimiento en procesos de produccion de licores
e Conocimiento en manejo de bodegas
e Experiencia en manejo de personal

COMPETENCIAS DE GESTION
e Trabajo en equipo
* Cumplimiento de objetivos
e Habilidad para resolver conflictos
* Excelente comunicacion
* Buenas relaciones personales
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1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Operario de Produccion

DEPARTAMENTO: Produccion

OBJETIVO DEL CARGO: Elaborar, almacenar y despachar el producto
terminado

2. RESPONSABILIDADES

» Elaborar el producto de acuerdo a las érdenesatkipcion.

» Etiquetar y empacar el producto terminado.

e Almacenar el producto terminado en bodegas

e Despachar pedidos

* Mantener limpio y en buen estado la planta de prcidn y bodegas.
» Dar buen uso a las materias primas y maquinarias.

3. COMPETENCIAS

REQUISITOS
* IDIOMA: Espaiiol , 100% hablado y escrito
« TITULO: Minimo Bachiller
« EXPERIENCIA: 6 meses en cargos similares

COMPETENCIAS TECNICAS
* Conocimiento en elaboracion de licores
» Conocimiento en utilizaciébn de maquinaria de pratiut

COMPETENCIAS DE GESTION
e Trabajo en equipo
* Cumplimiento de objetivos
e Buenas relaciones personales
» Habilidad técnica




5.5.2 Responsabilidades y Competencias del area de comatizacion
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1. IDENTIFICACION DEL CARGO

NOMBRE DEL CARGO: Asesor Comercial

DEPARTAMENTO: Comercializacion / Ventas

OBJETIVO DEL CARGO: Promocionar y comercializar los productos
elaborados por la empresa

2. RESPONSABILIDADES

Promocionar y vender los productos elaboradosgenipresa
Captar nuevos clientes

Elaborar ordenes de pedidos

Dar seguimiento a clientes

Gestion de Cobros

Informar novedades a gerente general

3. COMPETENCIAS

REQUISITOS

IDIOMA: Espaiiol , 100% hablado y escrito
Inglés, 50% hablado y escrit@ferencia)
TITULO: Estudios completos o parcial en Ingenieria Corabcci
Marketing
EXPERIENCIA: 6 meses en cargos similares

COMPETENCIAS TECNICAS

Experiencia en ventas, preferible en licores
Conocimiento de técnicas de ventas

Conocimiento en atencion al cliente

Conocimiento en publicidad y marketing
Conocimientos de herramientas informéticas. (WBratel)

COMPETENCIAS DE GESTION

Habilidad de negociacion

Creatividad.

Comunicacion y relaciones personales.
Orientacion a resultados y objetivos.
Organizacion, planificacion y responsabilidad.
Proactivo.
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5.6 Manual de Procesos

El manual de procesos es un documento donde skaddts actividades que
deben realizarse producto de las funciones de umdad productiva, dichas
funciones se traducen en lo que se denomina pregegoe entregan como resultado

un producto o servicio especifico.

Los objetivos del manual de procesos son:

» Mejorar y aprovechar los recursos humanos, finaogig tecnologicos.

» Orientar para la correcta ejecucion de las actieday funciones para el
personal de NADELIC CIA. LTDA.

e Servir para un mejoramiento continuo en todos tosgso.

» Facilitar la evaluacion y control de indicadores.

» Proporcionar informacion que sirva de base parduawda eficiencia del
sistema en el cumplimiento de sus funciones espasif

* Documentar la informacion para una correcta or@ota

Se propone el manual de procesos para que la eandABELIC CIA. LTDA.
pueda hacer uso de éste manual para que puedédgordt mejoramiento continuo

de los procesos que generen valor a la empresa.



El siguiente formato se va a utilizar para detadlananual de procesos:
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MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO:

CcODIGO

PROCESO:

SUBPROCESQO:

OBJETIVO:

ENTRADAS

Responsable

SALIDAS

N° ACTIVIDADES

Responsable

RECURSOS:

INDICADORES:
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El cddigo para cada proceso que se va a utilizal emanual de procesos, son

los siguientes:

Tabla 55. Cédigos de Procesos

N° | Proceso Caodigo

ADQUISICIONES

1 Elaboracion de Plan de Compra A-01
2 Compra de Materia Prima A-02
3 Recepcién de Materia Prima A-03
PRODUCCION
4 Planificacion de Produccion P-01
5 Elaboracion del Producto P-02
6 Elaboracion de Ordenes de Produccion P-0201
7 Elaboracion del licor (Ron) P-0202
8 Preparacion del licor (Ron) P-0203
9 Elaboracion del licor (Vodka) P-0204
10 Envasado del Licor P-0205
11 Etiquetado y Empaque P-0206
12 | Almacenamiento de Productos Terminado P-03
13 | Mantenimiento de Equipos P-04
14 | Control de Inventarios P-05

COMERCIALIZACION

15 | Planificacion de Ventas C-01
16 | Ventasy Servicio al Cliente C-02
17 Promocion de Productos C-0201
18 Elaboracion de Ordenes de Pedido C-0202
19 Facturacién C-0203
20 | Entrega de Pedidos a Clientes C-03
21 Planificacién de rutas para Entrega de Pedidos C-0301
22 Despacho y Entrega de Pedidos C-0302

23 | Gestion de Cobros C-04
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5.6.1 Manual de Procesos del Area de Produccion

5.6.1.1Compra de Materia Prima

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESQO: Adquisiciones CODIGO
PROCESO: Compra de Materia Prima A-02

SUBPROCESO:Compra Materia Prima
OBJETIVO: i dentificar oportunamente las materias primas quesesita parf
Su reposicion, y asi obtener un buen desempef@@oduccion

ENTRADAS Responsable
Informe de reposicion de materia prima Jefe de lrradn
SALIDAS
Compra de materia prima Gerente General
N° | ACTIVIDADES Responsable
1 | Revisa el inventario en el sistema de las Jefe de Produccion
materias primas y compara con la toma
fisica.
2 | Determina y prepara el informe para la Jefe de Produccion
reposicion de materia prima.
3 | Revisay aprueba el informe Gerente General
4 | Contacta con los proveedores Gerente General
5 | Confirma y realiza la compra Gerente General
RECURSOS:
Documentos:

* Inventario de Materia Primas
* Informe de reposicion de Materias Primas
* Informacion de Proveedores

Equipos:

e Computador

e Teléfono
Instalaciones:

e Oficinas

* Bodega de Materia Prima
INDICADORES:

Nivel de cumplimiento de gestion de comprail® de compras realizadas X 100
N° de compras planificadas




5.6.1.2 Recepcion de Materia Prima
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MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Adquisiciones

CODIGO

PROCESO: Recepcion de Materia Prima

SUBPROCESO:Recepcion de Materia Prima

A-03

OBJETIVO: Elaborar un adecuado control de recepcion de rmaitgma y
reducir el tiempo de descarga

ENTRADAS Responsable
Materia Prima Jefe de Produccion
SALIDAS

Traslado de Materia Prima a Bodega

Operario deuegidin

NO

ACTIVIDADES

Responsable

1

De acuerdo al calendario llega la materia

prima a las instalaciones, recibe la guia d¢
remision y factura del pedido, y compara

con el informe de compras.

D

Jefe de Produccion

2 | Descarga del camién la materia prima Operario ddwWrRicion
3 | Verifica que el pedido esté completo, en Jefe de Produccion
buenas condiciones y detecta novedades
4 | Firma la guia de remision y archiva junto Jefe de Produccion
con la factura
5 | Traslada la materia prima a bodega Operario deueobdh
RECURSOS:
Documentos:

Informe de Compras
Guia de Remision
Factura

Maquinaria:

Transpaleta (Apiladora Eléctrica)

Instalaciones:

Bodega de Materia Prima

NDICADORES:
Tiempo de descarga
de materia prima: Tiempo propuesto para la ejecucion del proced0X
Tiempo real de jeceicion del proceso
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5.6.1.3 Elaboracion de Orden de Produccion

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Produccion CcODIGO
PROCESO: Elaboracion del Producto P-0201
SUBPROCESO:Elaboraciéon de Orden de

Produccion

OBJETIVO: Elaborar oportunamente las ordenes de produceitamqumplir
con los requerimientos de los clientes

ENTRADAS Responsable
Pedidos de los Clientes Asesor Comercial
SALIDAS

Orden de Produccion para ser ejecutada Gerenta&ene
N° | ACTIVIDADES Responsable

1 | Revisa las ventas efectuadas y pedidos popr Gerente General
entregar en el sistema

2 | Analiza los pedidos de los clientes, Gerente General
determina tipo de producto y cantidad

3 | Realiza la orden de produccion, , donde sg Gerente General
determina tipo de producto y cantidad a
producir.

4 | Imprime la Orden de Produccion para ser Gerente General

entregada, y archiva en el sistema
5 | Recibe la orden de produccion y la pone en  Jefe de Produccion
marcha

RECURSOS:
Documentos:
* Informe de pedidos por entregar
Equipos:
e Computador
Instalaciones:
« Oficina de Gerencia

INDICADORES:

Nivel de Producciéon:N° de cajas producidas X 100
N° de cajas planifiaad
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5.6.1.4 Preparacion del Licor (RON)

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Produccion CODIGO
PROCESO: Elaboracion del Producto P-0203
SUBPROCESO:Preparacion del Licor (Ron)
OBJETIVO: Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliecaio las
expectativas del cliente

ENTRADAS Responsable
Orden de Produccion Gerente General
SALIDAS

Mezcla Preparada del Licor( Ron) Jefe de Producciof]
N° | ACTIVIDADES Responsable

1 Recibe la Orden de Produccién y la revisa Jefe de Produccion

2 Con el informe de control de calidad, escoge ¢ Jefe de Produccion
ron mas afejado para la produccion
3 Realiza las conexiones de mangueras y bomba  Jefe de Produccion
eléctrica, para pasar el licor afiejado a la planta
de produccion
4 Enciende la bomba eléctrica y pasa la cantidagd  Jefe de Produccién
necesaria para la produccioén del licor afiejado a

los tanques de la planta de produccién
5 Realiza la mezcla del licor afladiendo el alcohol  Jefe de Produccion
destilado, caramelo y extractos segun el tipo de
ron que se desea producir

Realiza el control de calidad de la mezcla Jefe de Produccién
7 Cierra el tanque para empezar a envasar el licor Jefe de Producciéon

»

RECURSOS:
Documentos:
» Orden de Produccién
« Informe de Control de Calidad de la bodega de aiiej#o
Maquinaria:
* Mangueras
* Bomba Eléctrica
e Tangue de acero inoxidable
Instalaciones:
» Planta de Produccion
INDICADORES:
Tiempo de eficiencia
en la preparacion del Licor: Tiempo propuesto para el proceso X 10d
Tiempeat de la ejecucion del proceso
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5.6.1.5 Preparacion del Licor (Vodka)

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Produccion CODIGO
PROCESO: Elaboracion del Producto P-0204
SUBPROCESO:Elaboracién del Licor (Vodka)
OBJETIVO: Elaborar un licor de muy buena calidad, cumpliecaio las
expectativas del cliente

ENTRADAS Responsable
Orden de Produccion Gerente General
SALIDAS
Mezcla Preparada del Licor( Vodka) Jefe de Produncci
N° | ACTIVIDADES Responsable
1 | Recibe la Orden de Produccion y la revisa Jeferdduecion
2 | Revisa donde el tanque donde se va a Jefe de Produccién
preparar la mezcle esté en apto para su uso
3 | Realiza la mezcla del licor afiadiendo el Jefe de Produccion
alcohol destilado, esencias y extractos de
vodka
4 | Realiza el control de calidad de la mezcla Jef@rdeuccion
5 | Cierra el tanque para empezar a envasar el  Jefe de Produccion
licor
RECURSOS:
Documentos:

e Orden de Produccién

* Informe de Control de Calidad de la bodega de afiejao
Maquinaria:

 Mangueras

» Bomba Eléctrica

e Tangue de acero inoxidable
Instalaciones:

* Planta de Produccion

INDICADORES:

Tiempo de

preparacion del Licor: Tiempo propuesto para el proceso X 100
Tiempeal de la ejecucion del proceso




5.6.1.6 Envasado del Licor
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MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Produccion

CODIGO

PROCESO: Elaboracién del Producto

P-0205

SUBPROCESO:Envasado del Licor

OBJETIVO: Elaborar productos de excelente calidad que pusakisfacer las
necesidades de los clientes y cumplir con los mogtde la empresa

*« Materia Prima
nstalaciones
* Planta de Produccién

ENTRADAS Responsable
Orden de Produccion Gerente General
SALIDAS
Producto Envasado Operario de Produccijgh
N° ACTIVIDADES Responsable
1 | Realiza las conexiones de manguera y Jefe de Produccién
bomba eléctrica en el tanque donde se
encuentra la mezcla del licor
2 | Traslada la materia prima necesaria de Operario de Produccion
bodega a la planta de produccion,
ingresando en el sistema la materia prima
gue sale de bodega.
3 | Esteriliza las botellas en las cuales se van a Operario de Produccior]
envasar el licor
4 | El licor pasa por los filtros para eliminar Operario de Produccion
cualquier impureza, y se envasa en las
botellas
5 | Se sella herméticamente las botellas con tap@perario de Produccior]
rosca o valvula segun sea la presentacion, y
se colocan en la mesa de producto envasado
RECURSOS:
Documentos Maquinaria:
e Orden de Produccién * Mangueras
Materiales: » Bomba Eléctrica

» Tanque de acero inoxidable
 Envasadora automatica

INDICADORES:
Eficiencia en

la Produccion: N° de botellas que cumplen el tiempo de produccidoh00

N° tothd

botellas
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5.6.1.7 Etiguetado y Empaque

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Produccion CODIGO
PROCESO: Elaboracion del Producto P-0206
SUBPROCESO:Etiquetado y Empaque
OBJETIVO: Elaborar productos de excelente calidad que pusakisfacer las
necesidades de los clientes y cumplir con los mogtde la empresa

ENTRADAS Responsable
Producto Envasado Operario de Produccijgh
SALIDAS

Producto Terminado Operario de Produccifjp
N° ACTIVIDADES Responsable

1 | Coloca las etiquetas frontal y posterior en{lasOperario de Produccion
botellas con el licor envasado.
2 | Limpia las botellas y verifica que no estén| Operario de Produccion
defectuosas.
3 | Empaca las botellas en cajas de cartén segu@®perario de Produccién
sea la presentacion.
4 | Realiza el control de calidad del lote Jefe de Produccion
producido
5 | Traslada el producto terminado a bodegale Operario de Produccior]
ingresa en el sistema la cantidad y tipo de
producto que ingresa a bodega.

RECURSOS:
Materiales:
e Materia Prima
Maquinaria:
* Selladora manual
* Engrapadoras Industriales
» Transpaleta (Apiladora eléctrica)
Instalaciones:
* Planta de Produccion
» Bodega de Producto Terminado

INDICADORES:

Control de Calidad: N° de botellas defectuosas X 100
N° total de botellaggucidas




214

5.6.2 Manual de Procesos del Area de Comercializacién

5.6.2.1 Promocién de Productos

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Comercializaciéon

CODIGO

PROCESO: Ventas y Servicio al Cliente
SUBPROCESO:Promocion de Productos

C-0201

OBJETIVO: Aumentar la publicidad de los productos y obtenas clientes.

ENTRADAS Responsable
Visita al Cliente Asesor Comercial
SALIDAS

Datos del Cliente

Asesor Comercial

Documentos:
» Catélogo de Productos.
* Hoja de Informacion de Clientes

N° ACTIVIDADES Responsable
1 Prepara toda la informacion requerida  Asesor Comercial
para presentar al cliente y las muestras dé los
productos.
2 Realiza un barrido comercial en el sectar Asesor Comercial
asignado.
3 Selecciona a futuros clientes. Asesor Comercial
4 Visita a cliente potencial. Asesor Comercial
5 Se realiza la exposicién de los productos y  Asesor Comercial
entrega muestras de los mismos.
6 Informa de los precios, forma de pago Y Asesor Comercial
medios por el cual puede realizar los
pedidos.
7 Se recoge informacion del cliente y se Asesor Comercial
acuerda fecha de pedido
RECURSOS:
Materiales:

e Muestras de los productos de la empresa.

INDICADORES:

N° de clientes actuales X
N° total de clientes patiates

Nivel de clientes:

100
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5.6.2.2Elaboracién de Orden de Pedido

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Comercializacion CODIGO
PROCESQO: Ventas y Servicio al Cliente C-0202
SUBPROCESO:Elaboraciéon de Orden de Pedido

OBJETIVO: Mejorar el sistema de orden de pedido para obtaeasrcaptaciof
y satisfaccién del cliente.

ENTRADAS Responsable
Seleccion de Cliente Asesor Comercial
SALIDAS
Orden de Pedido Asesor Comercial
N° | ACTIVIDADES Responsable
1 | Se selecciona de la base de datos al cliente  Asesor Comercial
para realizar la llamada o visita.
2 | Realiza la llamada o visita al cliente. Asesor Caniad
3 | Realiza la orden de pedido y cotiza. Si el Asesor Comercial
cliente no desea hacer orden de pedido, se
anota en la base de datos la fecha de la
llamada y la posible fecha para realizar la
orden de pedido indicada por el cliente.
4 | Acuerda fecha de entrega y forma de pagp Asesoeiah
5 | Confirma el pedido, indicando producto, Asesor Comercial
cantidad y fecha de entrega,
RECURSOS:
Documentos:

« Base de datos de clientes
e Hoja de Orden de Pedido
» Catélogo de Productos.

INDICADORES:

Nivel de ventas:($ Ventas del mes - $ Ventas del anterior me§Y100
$ Ventas deterior mes
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5.6.2.3Planificacion de Rutas para Entrega de Pedidos

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Comercializaciéon

CcODIGO

PROCESO: Entrega de Pedidos

SUBPROCESO:Planificaciéon de Rutas para
Entrega de Pedidos

C-0301

OBJETIVO: Mejorar la planificacion de entregas para que kdigos lleguen

tiempo.

ENTRADAS Responsable
Informe de Ventas Asesor Comercial
SALIDAS

Hoja de Ruta Gerente General

N° | ACTIVIDADES

Responsable

1 Revisa el Informe de Ventas y determina los
pedidos por entregar.

Gerente General

2 Planifica las rutas para entrega de pedido
por sector.

[72)

Gerente General

3 Realiza la llamada a la empresa de
transporte pesado para contratar el
transporte.

Gerente General

4 Confirma fecha y hora del transporte para|
cargar la mercaderia y proceder a entregar
los pedidos.

Gerente General

RECURSOS:

Equipos:

e Teléfono.
Documentos:

* Informe de Ventas.

» Cronograma de Despacho de Pedidos
Instalaciones:

« Oficina de Gerencia

INDICADORES:

Cumplimiento de
entrega de pedidosN° de pedidos entregados
N° total pedidos

X 100
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5.6.2.4Despacho y Entrega de Pedidos

MANUAL DE PROCESOS

MACROPROCESO: Comercializacion CODIGO
PROCESO: Entrega de Pedidos C-0302
SUBPROCESO:Despacho y Entrega de Pedidos
OBJETIVO: Entregar de una manera oportuna el producto ptiséasar al cliente

ENTRADAS Responsable
Orden de Despacho Jefe de Producciorn
SALIDAS

Entrega del Producto al Cliente Asesor Comercial
N° | ACTIVIDADES Responsable

1 | Recibe la Orden de Despacho y Hoja de Rutd Jefe de Produccién
2 | Despachan el producto terminado de bodega] Operario de Produccion
ingresando en el sistema la cantidad y tipo de
producto que sale de bodega.
3 | Cargan en el camion el producto terminado. Operario de Producciorn
4 | Hace firmar la hoja de recepcion del productoal  Jefe de Produccién
responsable del camion contratado de la empresa

de transporte pesado, y entrega hoja de ruta y
guia de remision.
5 | Autoriza la salida del camion de las instalaciones Jefe de Produccion
con el producto terminado.
6 | Se realiza las llamadas a clientes para confirmar Asesor Comercial
la entrega de los pedidos.

RECURSOS:
Documentos: Magquinaria:
¢ Hoja de Ruta » Transpaleta (Apiladora eléctricajj

* Guia de Remision
» Hoja de Recepcién de Producto | Instalaciones:
Materiales: * Zona de despacho de pedidos
* Producto Terminado
INDICADORES:

Tiempo de carga
de pedidos en camionHora fin carga — Hora inicio carga

Tiempo de entrega
de pedidos: Fechajue se realizé el pedido — Fecha de entrega delgped

Satisfaccion del clienteN° de clientes satisfechos X 100
Ntdbde clientes
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Plan de Implementacién de la Propuesta

Tabla 56. Plan de Implementacion de la Propuesta
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ACTIVIDAD CRONOGRAMA RESPONSABLE RECURSO
JULIO AGOSTO | SEPTIEMBRE OCTUBRE
Entrega de copia de la X Juan Francisco | Fotocopia del
propuesta de mejoramiento Duque documento de
al Gerente General. Propuesta de
Mejoramiento
Aprobacién de la X | X Gerente General Fotocopia del
implementacion del documento de
mejoramiento de procesos Propuesta de
para la empresa. Mejoramiento
Elaboracion del Contadora junto | Recurso
presupuesto para la compra con Gerente Financiero y
de activos fijos, diferidos General Recurso
capacitaciones. Humano
Adquisicion de Activos X | X Gerente General Recurso
fijos Financiero y
Recurso
Humano
Adquisicion de Activos XX [ X Gerente General Recurso
Diferidos Financiero y
Recurso
Humano
Capacitaciones a RRHH X| X| X Gerente General Cronograma (
Capacitaciones
Implementacion de X| X | X | X | Gerente General | Recurso
mejoramiento de procesos junto con Tecnologico y
en la empresa responsable de | Recurso
cada area Humano
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CAPITULO 6
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

Luego de haber realizado el analisis de la sitmaeitual de la empresa, asi
como el levantamiento de los procesos seleccionad®s mejorados, se presentan

las siguientes conclusiones:

1. NADELIC CIA. LTDA. es una empresa ecuatoriana qeededica a la
elaboracion y comercializacion de licores. No tiena gran participacion en

el mercado y sus productos son poco conocidos.

2. La empresa se encuentra en una Industria muy cdivpetue exige a las
empresas que la conforman, a innovarse y a mejorstantemente en sus

productos y procesos.

3. Luego de realizar el analisis de los procesos srataas de Produccion y
Comercializacion, se pudo encontrar que Se tiengs/gorocesos que
necesitan mejora; ya que los costos operativosalastitson muy altos. Se
pudo determinar varios factores, entre ellos:eehfio excesivo que toman los
procesos y su poca organizacion, siendo éstosiesantes de la elevacion en

los costos.

4. Al momento de seleccionar los procesos que tienemayor problema en su
ejecucion y que impiden que la empresa llegue gpliugon sus objetivos,
se pudo determinar que las actividades que soe parios procesos, son
demoradas y varias de éstas al ser secuenciales debculminadas fuera de

los horarios normales de trabajo.

5. A pesar de tener una buena comunicacion entre ,aleadalta de
documentacion hace que no se tenga un mayor camtral ejecucion de las

actividades de los procesos, y de paso a cometeesr
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En base al levantamiento y analisis de los procésbArea de Produccion y
Comercializacion de la empresa, se determind qaeptocentajes de las
eficiencias en tiempo y costo de los procesos kstuaon bajos, ya que su
tiempo de ejecucidn es muy extenso ya que existémidades que no
agregan valor, y en las actividades que agregaor vab existe un

mejoramiento continuo.

En los procesos seleccionados para su analisishasepropuesto un
mejoramiento en los procesos que intervienen erreas de Produccion y
Comercializacion, para reducir su tiempo y costjug la empresa pueda ser

mas productiva.

En el presente analisis se pudo comprobar que sil@omejorar los
procesos estudiados, y obtener un beneficio ero abst$49.806.24 y en
tiempo de 251.683.20 minutos anuales, lo que signifna optimizacion en
los procesos de las areas de Produccion y Conieacig@n, y asi poder
cumplir con el objetivo del presente proyecto, fitwndo la cantidad de
$4053.

6.2 Recomendaciones

En funcion a todo lo realizado en el presente prwyese puede realizar las

siguientes recomendaciones a la empresa:

1.

Implementar la presente propuesta de mejoramiergolo$ procesos
seleccionados, que a base de datos reales declziée de los procesos
diarios, se pudo determinar problemas y erroresudh se tomo correctivos

necesarios para obtener beneficio en costo y tiempo

Difundir y poner en marcha las estrategias FODAuesfas en el presente
proyecto, para asi poder alcanzar los objetivopymstos por la empresa y

tener una mayor participacion en el mercado.
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Poner en consideracion la metodologia y herransemialicadas en la
propuesta de mejoramiento de los procesos seledtsnen el presente
proyecto, para que la empresa pueda aumentar eoaisiedmente su

productividad.

. Capacitar y motivar al personal de forma que seamaparticipes y
principales ejecutores de las mejoras propuestasl garesente proyecto,
creando un liderazgo individual en cada proceshizesl para incrementar

los porcentajes de eficiencia en tiempo y costo.

. Aplicar el manual de procesos propuesto en el pteggoyecto y realizar un
manual de procedimientos, para que cada emplegdo g exactitud sus
actividades dentro de la empresa y en cada pragesesta involucrado, para
que asi se pueda conseguir los resultados desgaglaghorro en tiempo y

costo.

Planificar de una forma adecuada la implementag@mejoramiento de los
procesos, para que no exista una resistencia abigcapor parte de los

empleados.

. Como se recomienda en el presente proyecto, losegpns deben ser
documentados, automatizados, organizados y mantzwmestantemente la

mejora continua.
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