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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de investigacion se ha desarrollado agrupando su

contenido en seis diferentes capitulos:

Capitulo | Trata sobre generalidades de La Empresa, como la resefa
histdrica, ubicacion, productos y servicios que ofrece, permite identificar la
problemética interna con la utilizacion del Diagrama de Ishikawa, y finalmente
el marco tedrico y conceptual que ayudara a comprender la naturaleza del

negocio.

Capitulo 1l Se enfoca en el desarrollo situacional de La Empresa Forrotexas
S.A., el andlisis tanto del macroambiente y del microambiente, para
determinar el FODA de La Empresa y poder enfrentar sus amenazas del
entorno 'y minimizar debilidades organizacionales aprovechando
oportunidades y fortalezas. Ademas se plantea la propuesta de
direccionamiento estratégico en la cual se definen Mision, Vision, Objetivos,

Politicas y Estrategias.

Capitulo Il En este capitulo se realiza el levantamiento de procesos, se
sintetiza la Cadena de Valor de La Empresa Forrotexas S.A., y se
seleccionan los procesos a ser analizados y mejorados durante el desarrollo

de esta propuesta.

Capitulo IV Establece la propuesta de mejoramiento de los procesos
seleccionados, se los representara en la Hoja de Diagramacion Mejorada, en
la cual cada proceso sera analizado, se podra realizar la creacion de nuevas

actividades, eliminacion de actividades, fusion y mejoramiento, lo que nos



dard como resultado el mejoramiento de los procesos, reduciendo tiempo y

costos.

Capitulo V Se presenta la propuesta de desarrollo de la Organizacion por
Procesos, se presentara la cadena de valor mejorada, se presentan factores
de éxito, indicadores de gestion que permitan la evaluacion de las acciones
de La Empresa respecto de los objetivos planificados, ademas se establece
el organigrama por procesos y se determinan los responsables de cada

proceso.

Capitulo VI Se definen las conclusiones y recomendaciones a ser tomadas

en cuenta para una mejor aplicacion de esta propuesta.



EXECUTIVE SUMMARY

This research of the work has been developed in six different chapters.

Chapter I.- It treats on generalities of The Company, as the historical review,
location, products and services that it(he,she) offers, allows to identify the
internal problematics with the utilization of Ishikawa's Graph, and finally the
theoretical and conceptual frame that will help to understand(include) the

nature of the business.

Chapter II.- It focuses in the situational development of The Company
Forrotexas S.A., the analysis so much of the macroenvironment and of the
microatmosphere, to determine the FODA of The Company and to be able to
face his threats and minimize weaknesses taking advantage of opportunities
and strengths. In addition the offer appears of direccionamiento strategically

in which there are defined Mission, Vision, Aims, Policies and Strategies.

Chapter Ill.- In this chapter the process raising is realized, there is
synthesized the Chain of Value of The Company Forrotexas S.A., and the
processes are selected to being analyzed and improving during the

development of this offer.

Chapter IV.- It establishes the offer of improvement of the selected
processes, they will be represented in the Sheet of Improved Diagramming, in
which every process will be analyzed, it will be possible realize the creation of
new activities, elimination of activities, merger and improvement, which will
give us like proved the improvement of the processes, reducing time and

costs.



Chapter V.- One presents the offer of development of the Organization for
Processes, one will present the chain of value improved, they present factors
of success, indicators of management that allow the evaluation of the actions
of The Company respect of the planned aims, in addition the flowchart is
established by processes and there decide the persons in charge of every

process.

Chapter VI.- Are defined the conclusions and recommendations to being

taken in account for a better application of this offer.



CAPITULO |

1 GENERALIDADES

1.1 La Empresa

1.1.1 Breve resefia historica

Foto 1: La Empresa

FORROTEXAS S.A. se constituyo e inicid sus actividades en Febrero del
2006 en la Ciudad de Quito, como una empresa moderna comprometida en
la busqueda de excelencia, para ofrecer a sus consumidores productos
textiles de calidad, disefios innovadores y precios competitivos.

La Empresa es importadora directa de tela para la confeccion de sdbanas,
edredones y cubrecamas de reconocida calidad, sus productos garantizan la
durabilidad y conservacion del color, abasteciendo al mercado nacional a
través de la distribucion al por mayor y menor; para lo cual cuenta en el
Ecuador con dos locales comerciales ubicados en el Norte y Sur de la
Ciudad de Quito.



El disefio para el estampado de nuestras telas fue un proceso que se inicio
en el aflo 2008, con el fin de ofrecer a nuestros clientes telas de la mejor
calidad con disefios exclusivos y variados con atractivos coloridos.

Todos los esfuerzos van encaminados a lograr el mas alto nivel de calidad,
eficiencia y productividad para satisfacer las necesidades de nuestros
clientes, cumpliendo asi nuestro compromiso con la comunidad y el medio

ambiente, y aportando siempre al desarrollo del Ecuador.

1.1.2 Ubicacién de la empresa

[

Foto 2: Ubicacion de La Empresa

FORROTEXAS S.A. se encuentra ubicada en la Panamericana Norte Km. 5
Y% y Avellanas, Complejo Industrial de bodegas Parkenor bodega 98, en el

sector de Carcelén Industrial, Quito — Ecuador.



1.1.3 Marco legal

La Empresa rige su funcionamiento bajo las siguientes normas legales:
v Ley de Régimen Tributario Interno y su reglamento

Ley de Compainiias

Caodigo de Comercio

Caodigo de Trabajo

Normas Internacionales Financieras

Ley de Seguridad Social

SN NN NN

Ley Organica de Aduanas

1.2 Productos que ofrece La Empresa

1.2.1 Datos estadisticos

Todos los precios presentados a continuacion no incluyen IVA.

PRECIOS DE VENTA
TELAS LLANAS CONTADO CREDITO
($/m.) ($/m.)
Bramante poly-algodén 150 cm 1.28 1.30
Bramante poly-algodén 180 cm 1.52 1.58
Bramante poly-algodén 240 cm 1.86 1.94
Percal poly-algodon 280 cm 2.51 2.56

Tabla 1: Precios telas llanas



PRECIOS DE VENTA
TELAS ESTAMPADAS CONTADO CREDITO
($/m.) ($/m.)
Bramante poly-algodén 150 cm 1.39 1.45
Bramante poly-algodén 180 cm 1.58 1.65
Bramante poly-algodén 240 cm 1.88 1.96

Tabla 2: Precios telas estampadas

Foto 3: Telas estampadas

PRECIOS DE VENTA
COBIJAS CONTADO CREDITO
($/unid.) ($/unid.)
Térmicas grandes 4.50 4.65
Térmicas para bebé 2.58 2.67

Tabla 3: Precios cobijas




Foto 4: Cobijas

PRECIOS DE VENTA

SABANAS POR MAYOR POR MENOR EMPLEADOS
($/unid.) ($/unid.) ($/unid.)

Dakota de 1 ¥

9.45 11.30 9.10
plazas
Dakota de 2

9.70 12.10 9.22
plazas
Dakota de 2 Y2

10.27 12.80 9.76
plazas

Tabla 4: Precios sabanas

Foto 5: Sdbanas




1.3 Laproblematica de La Empresa

1.3.1 Diagrama de ISHIKAWA

Los diagramas causa-efecto ayudan a pensar sobre todas las causas reales
y potenciales de un suceso o problema, y no solamente en las mas obvias o
simples. Ademas, son idéneos para motivar el andlisis y la discusion grupal,
de manera que cada equipo de trabajo pueda ampliar su comprension del
problema, visualizar las razones, motivos o factores principales vy
secundarios, identificar posibles soluciones, tomar decisiones y organizar
planes de accion.

El Diagrama Causa-Efecto es llamado usualmente Diagrama de "Ishikawa"
porque fue creado por Kaoru Ishikawa, experto en direccibn de empresas
interesado en mejorar el control de la calidad; también es llamado "Diagrama
Espina de Pescado" porque su forma es similar al esqueleto de un pez. Esta
compuesto por un recuadro (cabeza), una linea principal (columna vertebral),
y cuatro o mas lineas que apuntan a la linea principal formando un angulo
aproximado de 70° (espinas principales). Estas ultimas poseen a su vez dos
o tres lineas inclinadas (espinas), y asi sucesivamente (espinas menores),
seglin sea necesario. *

Se realiza el diagrama de ISHIKAWA porque nos permite a través del
planteamiento de las causas por cada departamento determinar el problema
fundamental de la empresa.

A continuacion se presenta el diagrama de ISHIKAWA de La Empresa
FORROTEXAS S.A.

! RAMIREZ, J; 2008. Diagrama causa-efecto. Disponible en: http://www.monografias.com/trabajos42/diagrama-
causa-efecto/diagrama-causa-efecto.shtml [Accedido dia: 18 de Noviembre de 2009]

10



Grafico 1: DIAGRAMA ISHIKAWA PARA FORROTEXAS S.A.
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A través del diagrama de ISHIKAWA se determina que los problemas en el
Departamento de Comercializacién son la lenta recuperacion de cartera
puesto que los productos se venden por muestrarios y los cobros se hacen a
través de cheques posfechados, los cuales muchas veces son postergados
por los clientes y esto afecta al financiamiento que se proyecta para abrir las
cartas de crédito; falta de seguimiento a los clientes que hace que busquen
otras opciones de compra y muchas veces disminuyan sus compras en la
Empresa e incluso no vuelvan a comprar; la carencia de movilizacion limita la
cantidad de visitas que puede realizar el vendedor en el dia y no permite la
basqueda de nuevos clientes y por ultimo el que no exista un cronograma de
visitas para los clientes impide el control adecuado de la eficiencia del trabajo
del vendedor.

En el Departamento Contable existe personal a tiempo parcial, por lo tanto
no se puede realizar la delegacién de funciones apropiadamente para que
exista una periodicidad en la entrega de informacién, por lo tanto se produce
la desactualizacion de la misma, se encuentra necesaria la presencia de un
contador por tiempo completo puesto que su trabajo parcial también afecta
en la organizacion de este Departamento.

La Empresa carece de adecuados canales de comunicacion, lo cual afecta
las relaciones que existen entre las gerencias y el talento humano; los
trabajadores se sienten desmotivados ya que trabajan horas extras que no
son remuneradas y consideran que sus remuneraciones son muy bajas con
relacion a las necesidades de cada familia y no existe capacitacion para
ninguna de las areas, lo que no permite el desarrollo de los trabajadores y
por lo tanto de La Empresa.

La empresa no cuenta con un organigrama estructural, mision, vision,
objetivos, es decir, de una planificacion estratégica que sirva de base para el
crecimiento de la misma. En el area de disefio se ha producido una
disminucion en la creacién, innovacion y variedad en los disefios, se ha
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presentado en los ultimamente disefios repetidos, simplemente con colores
diferentes y la periodicidad de la creacion es muy lenta para el mercado al
gue nos enfrentamos.

La tecnologia es importante pero en La Empresa no lo considera como
prioritario, pues no existe inversibn en nuevos software ni tampoco un

mantenimiento constante de los equipos de cémputo.

1.4 Marco teérico y conceptual

1.4.1 Marco tedrico

1.4.1.1 Mejoramiento continuo — W. Edward Deming?

llustracion 1: Teoria de Deming (PDCA)

Cada paso del ciclo se describe como sigue:
Planifique (Plan) para mejorar las operaciones, encontrando que cosas se
estan haciendo incorrectamente y determinando ideas para solventar esos

problemas.

2 JAUREGUI, A; 2009. Administracién de la calidad. Disponible en:
www.monografias.com/trabajos11/teorcali/teorcali.shtmi#EDWARD [Accedido dia: 01 de Octubre de 2009]
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Haga (Do) cambios disefiados para resolver los problemas primero en una
escala pequefia o experimental. Esto minimiza el entorpecimiento de las
actividades diarias mientras se prueban si los cambios funcionan o no.
Verifique (Check) que los pequefios cambios estdn consiguiendo los
resultados deseados.

Actue (Act) para implementar el cambio a gran escala si el experimento es
exitoso. Actuar también involucra a otras personas (otros departamentos,
suplidores o clientes) afectado por el cambio y cuya cooperacion se necesita
para implementar el cambio a gran escala.

Si el experimento no es exitoso, se salta el paso de actuar y se regresa al
paso de planificar para definir nuevas ideas que permitan resolver el
problema.

Deming (1950) fue invitado a Japon cuando su industria y economia se
encontraba en crisis. Ellos escucharon. Ellos cambiaron su forma de pensar,
su estilo de administrar, su trato a los empleados y tomaron su tiempo. Al
seguir la filosofia de Deming, los japoneses giraron su economia y
productividad por completo para convertirse en los lideres del mercado
mundial. Revolucioné la gestion en las empresas de fabricacion y de
servicios al insistir en que la alta direccidon es responsable de la mejora
continua de la calidad; conocido internacionalmente como consultor, cuyos
trabajos introdujeron en la industria japonesa los nuevos principios de la

gestion y revolucionaron su calidad y productividad.

Metodologia para implantar la calidad

Deming (1960) afirma que no es suficiente tan so6lo resolver problemas,
grandes o pequefios. La direccion requiere formular y dar sefiales de que su
intencion es permanecer en el negocio, y proteger tanto a los inversionistas
como los puestos de trabajo.
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La mision del organismo es mejorar continuamente la calidad de nuestros
productos o servicios a fin de satisfacer las necesidades de los clientes. Esto
se logra generando un ambiente de integracion y cooperacion en el que los
que estén involucrados, si la organizacion consigue llegar a esa meta,
aumentard la productividad, mejorara su posicién competitiva en el mercado,
ofrecerd una ganancia razonable a los accionistas, asegurara su existencia
futura y brindara empleo estable a su personal.

El esfuerzo anterior debe ser encabezado por la administracion superior.
Para facilitar el logro de tal meta de mejoramiento, Deming (1960) ha
propuesto a los directivos de diversas organizaciones un sistema constituido
por los siguientes catorce puntos:

v Ser constantes en el propésito de mejorar el producto o servicio, con
el objetivo de llegar a ser competitivos, de permanecer en el negocio y
de proporcionar puestos de trabajo.

v' Adoptar la nueva filosofia de "conciencia de la calidad". Nos
encontramos en una nueva era econdomica. Los directivos deben ser
conscientes del reto, afrontar sus responsabilidades y hacerse cargo
del liderazgo para cambiar.

v' Suprimir la dependencia de la inspeccion para lograr la calidad.
Eliminar la necesidad de la inspeccibn en masa, incorporando la
calidad dentro del producto en primer lugar.

v' Acabar con la practica de hacer negocios sobre la base del precio. En
vez de ello, minimizar el costo total. Establecer la tendencia a tener un
solo proveedor para cualquiera articulo, con una relacion a largo
plazo, de lealtad y confianza.

v' Mejorar constantemente y siempre el sistema de produccion y servicio,
para mejorar la CALIDAD vy la productividad y asi reducir los costos
continuamente.

v’ Instituir la formacion en el trabajo.
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Implantar el liderazgo. El objetivo de la supervisiéon debe consistir en
ayudar a las personas, a las maquinas y a los aparatos para que
hagan un trabajo mejor.

Desechar el miedo, de manera que cada uno pueda trabajar con
eficacia para la organizacion.

Derribar las barreras entre dependencias. Las personas de diferentes
departamentos deben trabajar en equipo, para prever los problemas
de produccion y los que podrian surgir en el uso del producto, con el
mismo o con el usuario.

Eliminar las metas numéricas, los carteles y los lemas que busquen
nuevos niveles de productividad, sin ofrecer métodos que faciliten la
consecucion de tales metas. El grueso de las causas de baja calidad y
baja productividad pertenecen al sistema y, por tanto, caen mas alla
de las posibilidades del personal operativo.

Eliminar los cupos numéricos para la mano de obra y los objetivos
numeéricos para la direccion y sustituirlas por el liderazgo.

Eliminar las barreras que impiden al empleado gozar de su derecho a
estar orgulloso de su trabajo. Eliminar la calificacion anual o el sistema
de meritos.

Implantar un programa vigoroso de educacion y automejora.

Involucrar a todo el personal de la organizacion en la lucha por

conseguir la transformacién. Esta es tarea de todos.
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1.4.1.2 Mejoramiento continuo — Joseph M. Juran®

Joseph Juran fue uno de los mas renombrados autores quien tratara sobre el
Control de la Calidad. Su concepcion se estructuré en el Control de la
Calidad, en el Mejoramiento de la Calidad y la Planificacion de la Calidad, lo
que lo hizo convertirse en uno de los grandes arquitectos del desarrollo

empresarial moderno.
Metodologia para implantar la calidad

Juran (1950) habla de la "Gestion de la Calidad para Toda la Empresa"
(GCTE). Esta se define como un enfoque sistematico para establecer y
cumplir los objetivos de calidad por toda la empresa.
Las etapas que Juran propone son las siguientes:

v" Crear un comité de calidad.

v" Formular politicas de calidad.

v' Establecer objetivos estratégicos de calidad para satisfacer las

necesidades de los clientes.

v' Planificar para cumplir los objetivos.

<\

Proveer los recursos necesarios.

v Establecer controles para evaluar el comportamiento respecto de los
objetivos

» Unidades comunes de medida para evaluar la calidad.

» Medios "sensores" para evaluar.

v' Establecer auditorias de calidad.

3 JAUREGUI, A; 2009. Administracién de la calidad. Disponible en:
www.monografias.com/trabajos11/teorcali/teorcali.shtmi#EDWARD [Accedido dia: 01 de Octubre de 2009]
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v' Desarrollar un paquete normalizado de informes.
1.4.1.3 Mejoramiento continuo — Kaizen*

Todos los gerentes buscan que sus empresas mejoren continuamente sus
productos, la prestacion de sus servicios 0 sus procesos, este es un comun
denominador que atafie a todas las personas que dirigen empresas, el
mejoramiento continuo trae como consecuencias menores costos, mayor
capacidad de cumplir en los tiempos de entrega, mayor calidad del servicio,
mayores ventas.

Aunque se dice que kaizen es un ala del control total de la calidad y que
proviene de las ensefianzas de dos grandes, Deming y Juran, el kaizen ha
sido entendido, en la mayoria de los casos como una herramienta de
solucion de problemas y no como una cultura que se enfoca en la gente y
busca la estandarizacion de los procesos, ahi radica el problema.

Kaizen no es un programa de eliminacion de desperdicios o de reduccién de
costos, entenderlo asi limita su verdadero alcance y hace que no se
implemente con su potencial verdadero.

Maasaki Imai (Tokyo, 1986), creador del concepto, plantea el kaizen como la
conjuncién de dos términos japoneses, kai, cambio y, zen, para mejorar,
luego se puede decir que Kaizen es "cambio para mejorar”, pero haciendo
mas extensivo el concepto, Kaizen implica una cultura de cambio constante
para evolucionar hacia mejores practicas, es lo que se conoce comunmente

como "mejoramiento continuo”.

4 LOPEZ, C; 2001. Kaizen o mejoramiento continuo. Cambio para mejorar. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/canales/gerencial/articulos/25/kaizen.htm [Accedido dia: 01 de Octubre de 2009]
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Pilares del kaizen

v Equipos de trabajo

v Ingenieria Industrial
El mejoramiento continuo es una filosofia que trasciende a todos los
aspectos de la vida, no solo al plano empresarial, ya que de por si, los
hombres tienen wuna necesidad de evolucionar hacia el auto
perfeccionamiento. Esta base filosofica hace que la mejora continua se
convierta en una "cultura para ser mejores" que va mas alla de lo econémico
y en este sentido es casi una cuestion ética que se entremezcla con las
veteranas teorias de Maslow.
Ademas, Kaizen, al contrario de otras "filosofias empresariales”, no se trata
de realizar grandes cambios, mas bien se enfoca en realizar mejoras
pequefias pero continuadas en todas las actividades, es una cuestion paso a

paso y no de grandes revolcones.

Implementando el mejoramiento continuo

Aunque se dice que el mejoramiento continuo no es cuestiéon de oficina, sino
que empieza en el gemba (donde ocurre la accion), si se debe involucrar
desde un comienzo a la alta direccion en su aplicacion, ésta debe implantar
el concepto kaizen como una estrategia corporativa y a partir de alli se
realiza un planeamiento estratégico que se inicia con el clasico analisis
FODA, mediante el cual se identifica de manera clara el rumbo de la
empresa.

Después de tener claro "para donde" quiere ir la empresa si se empieza a
trabajar en las areas de gemba a través de las "5 s", las siete herramientas
estadisticas para la solucion de problemas y el trabajo en equipo; el objetivo
es elevar la productividad mediante el control de los procesos de
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manufactura reduciendo tiempos de ciclo, estandarizando criterios de
calidad, y empleando los métodos de trabajo por operacion.

"Se requiere habito de Mejora Continua al nivel de toda la organizacién vy
comprometerse a alcanzar la Calidad Total al nivel de toda la institucién o
empresa"®

La aplicacion del kaizen consiste basicamente de cuatro pasos que
conforman un proceso estructurado, a saber:

Verificacion de la mision: planeamiento estratégico

Diagnostico de la causa raiz: identificacion y diagnéstico de problemas
Solucioén de la causa raiz

Mantenimiento de resultados

Una vez que se ha logrado cumplir con estos cuatro pasos y se ha
conseguido mejorar en cuanto a satisfaccion del cliente, se debe proceder a
buscar nuevos objetivos que permitan reiniciar el proceso, realizando esto de
manera fluida y continua en cada gemba. Cada vez que se logra finalizar el
proceso, es decir cuando se llega al paso de mantenimiento de resultados,
resulta oportuno que se recompense al equipo involucrado en la mejora,
dicha recompensa debe ser proporcional al logro alcanzado.

La busqueda constante de nuevos objetivos en los equipos de trabajo, por lo
general trae consecuencias benéficas en términos de innovacion y
l6gicamente en calidad.

Para que el kaizen de resultados positivos, hay que dar participacion a los
empleados, es decir, hay que mirar la empresa al revés, colocando a las
personas de base en los primeros lugares ya que son ellos quienes
generalmente conocen qué y como se puede mejorar, esto implica que la

direccion y los empleados deben apostar por un cambio de mentalidad, en el

> Extracto de "Japanese Manufacturing Techniques" de Richard J. Schonberger citado por Héctor Torres en:
"Mejora continua y calidad total de clase mundial: estilos de gestién necesarios en varias empresas/instituciones"pp
25
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cual los primeros aprenderan a soltar las riendas y los segundos a afrontar
mayores responsabilidades. Esta nueva mentalidad empodera a los
trabajadores y les permite a los directivos trabajar como catalizadores en la

toma de decisiones.

Cultura Kaizen

Es una forma de vida, una cultura en la cual todos los que trabajan en la
empresa tienen sus 0jos, su mente y sus oidos bien abiertos para poder
reconocer las oportunidades de mejoramiento y capitalizarlas en acciones
concretas que se reflejan en mejores procesos y productos.®

El mejoramiento continuo permite identificar problemas y trabajar en su
resolucion, por ello genera bienestar, no solo en la empresa sino en la vida
personal ya que no reconocer las fallas propias es el primer paso para

detener el crecimiento.

Principales sistemas kaizen

Los siguientes son los principales sistemas que debe establecerse
apropiadamente, con el fin de lograr el éxito de una estrategia Kaizen.
Control de calidad total / Gestién de Calidad Total

Un sistema de produccion justo a tiempo

Mantenimiento productivo total

Despliegue de politicas

Un sistema de sugerencias

Actividades de grupos pequefios

6 Rubén Beltran, "El mejoramiento continuo: una ansiada y escurridiza cualidad empresarial” pp 48
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1414 Procesos

Los procesos son algo natural y han existido desde siempre; lo que ha
sucedido es que la empresa se ha organizado desmembrandolos en partes,
para estructurarse en base a la agrupacidn de tareas especializadas
(departamentos).

El concepto de proceso puede resumirse, tomando en consideracion a varios
autores, de la siguiente manera:

Proceso es cualquier actividad o grupo de actividades que emplea insumos,
les agrega valor y suministra un producto o servicio a un cliente interno o
externo. En otras palabras, “por proceso queremos decir sencillamente una
serie de actividades que, tomada conjuntamente, producen un resultado
valioso para el cliente”’.

Este concepto define claramente lo que es un proceso en general, pero
existen procesos de diferente tipo que cumpliendo con la concepcion basica
de un proceso tienen caracteristicas particulares.

Dentro de los tipos de procesos se puede diferenciar claramente los
siguientes:

v' Procesos gobernantes o de direccion: se denominan a los procesos
gerenciales de Planificacibn y Control, entre los cuales se puede
indicar:

» Planificacion Financiera

» Desdoblamiento de la estrategia

" Hammer, M. y Champy, J. Reingenieria. Grupo Editorial Norma. Colombia. 1994. pp. 3
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v' Procesos operativos, de produccion o institucionales: sirven para
obtener el producto o servicio que se entrega al cliente mediante la
transformacion fisica de recursos, ejemplo:

» Desarrollo de productos
= Servicio al cliente
» Formacion profesional

v" Procesos de apoyo (staff), habilitantes o de la empresa: tienen como
mision contribuir a mejorar la eficacia de los procesos operativos. Aqui
se incluyen los procesos:
= Administrativo
» Financiero
= Gestidn de recursos humanos
= Mantenimiento

En muchos casos, los procesos gobernantes se los incorpora en los de
apoyo, dependiendo del tipo de organizacion que se analiza y su grado de
complejidad.

En lo que respecta a su funcionamiento, los procesos operativos suelen estar
bastante bien controlados ya que tradicionalmente se ha medido su costo y
la calidad de su producto. No ocurre lo mismo con los procesos de apoyo o
de gestion, en los que no hay tradicion de medir su funcionamiento con el
mismo rigor, por ello son estos procesos los que presentan mayor potencial
de mejora.

De acuerdo a la complejidad de los procesos se diferencia un nivel jerarquico
de la siguiente manera:

v' Macro procesos: Conjunto de procesos interrelacionados que tienen
un objetivo comun.

v" Procesos: Secuencia de actividades orientadas a generar un valor
afiadido sobre una entrada para conseguir un resultado, y una salida

que a su vez satisfaga los requerimientos del Cliente.
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v

Subprocesos: Son partes bien definidas en un proceso. Su
identificacion puede resultar Gtil para aislar los problemas que pueden
presentarse y posibilitar diferentes tratamientos dentro de un mismo

proceso.

Los procesos estan totalmente relacionados con sus actividades, por lo que

resulta muy importante tener una definicion clara de este concepto:

v' Actividad: es la suma de tareas, normalmente se agrupan en un

procedimiento para facilitar su gestion. La secuencia ordenada de
actividades da como resultado un subproceso o0 un proceso.

Procedimiento: forma especifica de llevar a cabo una actividad dentro
de una normativa establecida. En muchos casos los procedimientos se
expresan en documentos que contienen el objeto y el campo de
aplicacion de una actividad; qué debe hacerse y quién debe hacerlo;
cuando, donde y como se debe llevar a cabo; qué materiales, equipos

y documentos deben utilizarse; y como debe controlarse y registrarse.

Elementos de un proceso

Un proceso esta formado de los siguientes elementos:

v

Entrada, "insumo" que responda al estandar o criterio de aceptacion
definido y que proviene de un proveedor (interno o externo).

Recursos y estructuras, para transformar el insumo de la entrada.

Un producto, "salida" que representa algo de valor para el cliente
interno o externo.

Sistema de medidas y de control de su funcionamiento.

Limites (Condiciones de frontera), y conexiones con otros procesos,

claros y definidos.
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Requisitos de un proceso

v' Todos los procesos deben ser capaces de satisfacer los ciclos P- E-

C-A (Por sus siglas en castellano): Planificar, ejecutar, controlar y

actuar, para asegurar su cumplimiento y eficacia en forma continua.

v' Todos los procesos deben tener indicadores que permitan visualizar

facilmente la evolucién de los mismos, de tal manera que cualquier
desviacion de los estandares, establecidos inicialmente, pueda ser
corregido rapidamente.

v' Es recomendable planificar y realizar periédicamente programas de

mejoramiento o de reingenieria de los procesos de gestion para
alcanzar mejoras espectaculares en determinados parametros como

costos, calidad, servicio y rapidez de respuesta.

PROCESO

ENTRADA PROCEDIMIENTO SALIDAS

vy

INSUMOS  [”] TAREAS ™ PRODUCTO
> >

ACTIVIDADES

NUEVO

PROCESO

?

RETRO-
ALIMENTACION
FEED BACK

llustracion 2: Ciclo del proceso
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Con la ilustracion No.2 se reitera el concepto de proceso entendiendo que se
tiene una entrada (insumos) que a través de procedimientos (tareas y
actividades) obtenemos una salida (productos y/o servicios) para satisfacer a
nuestros clientes internos y externos, y si existe alguna observacion por parte
de los clientes se realiza una retroalimentacion dando lugar a un nuevo

proceso.

1.4.2 Marco conceptual

Actividad.-

Conjunto de procedimientos y tareas que tienen lugar dentro de los procesos.
Bramante.-

Hilo grueso o cordel fino de cafiamo, usado sobre todo para liar paquetes.
Material para la elaboracion de telas.

Cliente.-

La persona u organizacion, externa o interna a la empresa, que recibe el
resultado de algun trabajo.

Colaboradores.-

Empleados que laboran en la organizacion.

Consumidor.-

Es el cliente final quien comprar4 y consumira los productos o servicios
adquiridos.

Competitividad.-

La capacidad para identificar oportunamente cambios en las necesidades y
expectativas del cliente y dar respuestas concretas a estos cada vez a mayor
velocidad.
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Eficacia.-

Es definida como el grado en que las salidas (outputs) actuales del sistema
se corresponden con las salidas (outputs) deseados.

Eficiencia.-

Se define como la relacion entre salidas (outputs) y entradas (inputs)
actuales.

Estrategia.-

Conjunto de habilidades necesarias para conseguir un fin. Considera las
condiciones necesarias para el éxito.

Macro procesos.-

Constituyen cada una de las actividades macro de la Cadena de Valor
Genérico de una organizacion.

Mision.-

Parte del plan estratégico que responde a la pregunta ¢por qué existe la
organizacion?

Percal.-

Tela de algoddn generalmente estampada.

Proceso.-

Un proceso es una serie de actividades vinculadas que toma entradas,
agregando valor para el cliente interno o externo, y generando una salida o
producto.

Producto.-

El resultado de la produccion, sea de bienes fisicos o de servicios que tiende
a satisfacer una necesidad del mercado.

Proveedor .-

Persona u organizacion, interna o externa a la empresa, que nos suministra

algun bien o servicio.
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Satisfaccion:

Razon, accibn o modo con que se sosiega y responde enteramente a una
gueja, reclamo, requerimiento o solicitud.

Subproceso.-

Es el resultado de la disgregacion a un nivel inferior de un proceso particular.
Tareas.-

Son las actividades de la micro vision del proceso, que normalmente estan a
cargo de un individuo.

Valor.-

Grado de utilidad o aptitud de las cosas, para satisfacer las necesidades o
proporcionar bienestar o deleite.

Valor agregado.-

Incremento neto del valor de uso de un producto, como consecuencia del
trabajo incorporado.

Vision.-

Parte del Plan Estratégico que ayuda a la organizacion a concentrarse en el
futuro, normalmente a un plazo de tres a cinco afnos, dependiendo del tipo de

institucion.
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CAPITULO I

2 DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

2.1 Analisis externo

2.1.1 Macro ambiente

Los factores macro, llamados asi porque afectan a todas las organizaciones
y un cambio en uno de ellos ocasionara cambios en uno o0 mas de los otros;
generalmente estas fuerzas no pueden controlarse por los directivos de las
organizaciones.

Debido a que el medio ambiente de operacion de la empresa se vuelve cada
vez mas complejo, los gerentes deben planear por anticipado el cambio. Los
cambios acelerados pueden hacer que las estrategias triunfadoras de ayer
de algunas organizaciones, hoy resulten obsoletas. Actualmente las
empresas luchan con la creciente competencia global, una economia
mundial lenta, el llamado a una mayor responsabilidad social, y un sinnidmero
de otros retos econdmicos, politicos y sociales; desafios que también ofrecen

oportunidades de comercializacion.®

® GALARZA, W; 2008. el macro ambiente y el microambiente de las empresas. Disponible en: http://weimar-
galarza-ccmk27.nireblog.com/post/2007/08/24/el-macroambiente-y-el-microambiente-de-las-empresas [Accedido
dia: 20 de noviembre de 2009]
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2.1.1.1 Politico

v Gobernabilidad

En nuestro pais, la inestabilidad politica ha sido en los ultimos tiempos una
desventaja para que la empresa pueda crecer libremente, sin dejar de lado la
preocupacion por la baja de la demanda. La realidad del estado de
incertidumbre ha generado desconfianza en los inversionistas extranjeros e
incluso los nacionales, por lo que no existe una cultura de capitalizacién que
facilite el crecimiento y desarrollo del sector empresarial y por esto se torna
complicada la toma de decisiones, a la expectativa de lo que pueda pasar en
el macro ambiente.

La gobernabilidad de Forrotexas S.A. esta sujeta a los cambios que puedan
surgir a través del manejo de la politica de comercio exterior como la
prohibicion de importaciones, aplicacion de clausulas de salvaguardia
contemplados en los diferentes convenios internacionales que el Ecuador ha
firmado.

En cuanto a las prohibiciones en las importaciones de textiles esto
beneficiaria a La Empresa porque podria captar mercado de la competencia
que generan los textiles foraneos, pero por otro lado esto podria provocar

gue se fomente el contrabando.

v' Fuerzas politicas

La gran cantidad de partidos politicos en nuestro medio, son también
desfavorables asi como la mala administracién del poder ejecutivo vy juridico
gue se refleja en las manifestaciones de los ciudadanos por el cambio de

mandatarios. Estas falencias politicas afectan a la industria porque aumenta
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la inestabilidad econdmica y no deja de ser relevante para la administracion
de Forrotexas S.A.

Otra afectacion politica muy importante en nuestro medio es la corrupcién
que existe en las aduanas a pesar de los esfuerzos de nuestro actual
presidente la corrupcion campea y esto afecta el movimiento normal de
nuestras importaciones.

Ademaés las desconfianzas generadas por rupturas y malas negociaciones en
tratados y convenios internacionales nos aislan de un comercio libre
internacional para lo cual es necesario pasar rigurosas pruebas normativas
de otros paises que buscan mas beneficios econOmicos que un comercio

libre.

v’ Leyes

La Constitucion Politica del Ecuador es una de las mas completas y rigurosas
normativas de Latinoamérica y mejor que la de muchos paises pero no se la
maneja adecuadamente y asi mismo existen mas formas de evadir sus
contemplaciones por la terrible corrupcion que la controla. Sin embargo,
existen dependencias estatales encargadas del funcionamiento correcto del
sistema comercial.
Las regulaciones para el funcionamiento de las empresas en nuestro pais
estan repartidas de la siguiente manera:

v Leyes de Proteccion de Derechos de Propiedad Intelectual e
Intangibles
Ley de Régimen Municipal
Ley de Régimen Tributario Interno y su reglamento
Ley de Companias

Caddigo de Comercio

SN NEENEEN

Caodigo de Trabajo
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v" Normas Internacionales Financieras (NIF)
v Ley de Seguridad Social
v Ley Orgéanica de Aduanas
v Proteccién al consumidor
El incumplimiento de estas puede representar gastos innecesarios asi como

pérdidas al largo plazo por causa de una mala administracion.
2.1.1.2 Economico

v Inflacion

Inflacion es el crecimiento continuo y generalizado de los precios de los
bienes y servicios y factores productivos de una economia a lo largo del
tiempo. Otras definiciones la explican como el movimiento persistente al alza
del nivel general de precios o disminucién del poder adquisitivo del dinero®.
La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al
Consumidor del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y
servicios demandados por los consumidores de estratos medios y bajos,
establecida a través de una encuesta de hogares.*°

Cabe recalcar, que nuestro pais a pesar de ser dolarizado tiene inflacion; lo
que afecta inevitablemente la economia tanto de personas como de
empresas. Ya que esta provoca un aumento de los beneficios, puesto que
los salarios y los demés costes se modifican en funcion de las variaciones de
precios, y por lo tanto se alteran después de que los precios hayan variado,

lo que provoca aumentos en la inversion de capital y en los pagos de

 www.econlink.com.ar; 2000-2009. Inflacién. Disponible en: http://www.econlink.com.ar/definicion/inflacion.shtml
[Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]

1% \www.bce.fin.ec; 2009. Estadisticas. Disponible en:
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion [Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]
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dividendos e intereses. Puede que el gasto de los individuos también
aumente debido a la sensacién de que mas vale comprar ahora porque
después sera mas caro; la apreciacion potencial de los precios de los bienes

duraderos puede atraer a los inversores.

FECHA VALOR
Noviembre-30-2007 2.70 %
Diciembre-31-2007 3.32%
Enero-31-2008 419 %
Febrero-29-2008 5.10%
Marzo-31-2008 6.56 %
Abril-30-2008 8.18 %
Mayo-31-2008 9.29 %
Junio-30-2008 9.69 %
Julio-31-2008 9.87 %
Agosto-31-2008 10.02 %
Septiembre-30-2008 9.97 %
Octubre-31-2008 9.85%
Noviembre-30-2008 9.13%
Diciembre-31-2008 8.83 %
Enero-31-2009 8.36 %
Febrero-28-2009 7.85%
Marzo-31-2009 7.44 %
Abril-30-2009 6.52 %
Mayo-31-2009 541 %
Junio-30-2009 454 %
Julio-31-2009 3.85%
Agosto-31-2009 3.33%
Septiembre-30-2009 3.29%
Octubre-31-2009 3.50 %

Tabla 5: Inflacién mensual!

" www.bce.fin.ec; 2009. Estadisticas. Disponible en:
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=inflacion [Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]
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Gréafico 2: Inflacibn mensual

Durante los ultimos afios, se ha visto con agrado el descenso sostenido del
ritmo inflacionario en nuestro pais; han quedado atras la inflacion mensual de
dos digitos como se puede observar en la tabla No.5 pp.29 y los constantes
reajustes de precios a los que nos acostumbramos a finales de la década de
los noventa e inicios de la presente.

Si bien es cierto que los precios de muchos productos se mantienen
relativamente constantes, no se puede olvidar el ajuste que vivio los primeros
meses de dolarizacion, cuando el redondeo y el efecto psicolégico de
menores cantidades generaron un incremento importante en el nivel de
precios.

A pesar de esta relativa calma, no todos los productos mantienen este
comportamiento; en ocasiones los indicadores agregados esconden parte de
la realidad; para el analisis de la inflacion es necesario, por ejemplo,
considerar que esta es distinta para cada ciudad y para cada agrupacion de

productos.
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El andlisis de la inflacion es solo una muestra de las mdultiples Opticas y
posibilidades que brinda el acceso a la informacién; no obstante, cada vez,
consumidores y analistas demandan mayor y mejor calidad en la informacién
de estos datos que nos permiten la toma de decisiones a largo plazo en las

empresas.
v' Riesgo pais

Es un indice que intenta medir el grado de riesgo que entrafia un pais para
las inversiones extranjeras. Los inversores, al momento de realizar sus
elecciones de dénde y como invertir, buscan maximizar sus ganancias, pero
ademas tienen en cuenta el riesgo, esto es, la probabilidad de que las
ganancias sean menores de lo esperado o que existan pérdidas.*?

El riesgo pais en Enero del 2009 se encontraba en 3798 puntos, en la
actualidad se encuentra en 983 puntos.*®

En el afio 2008 se incrementa abruptamente el indicador de Riesgo Pais,
este fendmeno es causado por el cierre de las operaciones de la Mutualista
Benalcazar por tener un indice patrimonial menor al 9%, pero en especial se
da por la declaratoria por parte del Presidente Rafael Correa sobre la
moratoria de la deuda externa, en diciembre.

Para el afio 2009 la tendencia del Riesgo pais es de decremento pero se dan
hechos relevantes como la creacion del Banco del IESS como institucion
financiera publica con autonomia técnica, administrativa y financiera, el
Ecuador anuncia la recompra de bonos global de 2012 y 2030 y en abril

elecciones presidenciales y otras dignidades, reeleccion de Rafael Correa.

2 ANZIL, F; 2009. Riesgo Pais. Disponible en: http://www.econlink.com.ar/definicion/riesgopais.shtml [Accedido dia:
10 de noviembre de 2009]

'3 www.cedatos.com.ec; 2009. Disponible en: http://www.cedatos.com.ec/contenido.asp?id=1366 [Accedido dia: 10
de noviembre de 2009]
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Para quienes consideran que el indice del riesgo pais es util, suponen que
cuando se mantiene dentro de rangos “normales”, su evolucion puede indicar
el rumbo que tendra la economia de un pais. El razonamiento que hay detras
es el movimiento de la inversion. Si el pais se vuelve menos riesgoso y los
indicadores bajan, entonces se atraeran capitales, la inversibn aumentara y
por lo tanto el empleo y el producto.

Para quienes no creen en la utilidad del indice, sostienen que este "riesgo-
pais" es un indicador de la solvencia de un pais y de la calidad de
determinadas politicas econdémicas medidas desde la O6ptica de los
acreedores de la deuda externa. Y esta medicion sirve para sostener su
influencia. Este indicador no mide el “verdadero” riesgo pais que esta
relacionado con la carencia de salud y educacién, con los elevados grados
de corrupcion e ilegitimidad que corroen los fundamentos del sistema
democratico, etc.

v' Tasas de interés
La tasa de interés que cobran las entidades financieras, es fluctuante dado
que el dinero que se maneja en el mercado siempre varia, dependiendo de

las operaciones que se realice.

Tasa de interés activa - Interés que cobra la entidad financiera
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FECHA VALOR

Enero-02-2008 10.74 %
Febrero-06-2008 10.50 %
Marzo-19-2008 10.43 %
Abril-03-2008 10.17 %
Mayo-05-2008 10.14 %
Julio-16-2008 9.52 %

Agosto-06-2008 9.31%

Septiembre-30-2008 |9.31 %
Octubre-31-2008 9.24%
Noviembre-30-2008 9.18 %
Diciembre-31-2008 9.14 %
Diciembre-31-2008 9.14 %

Enero-31-2009 9.16 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Marzo-31-2009 9.24 %
Abril-30-2009 9.24 %
Mayo-31-2009 9.26 %
Junio-30-2009 9.24 %
Julio-31-2009 9.22 %
Agosto-31-2009 9.15%

Septiembre-30-2009  |9.15 %
Octubre-31-2009 9.19 %
Noviembre-30-2009 9.19 %

Tabla 6: Tasas de interés activa®

 www.bce.fin.ec; 2009. Estadisticas. Disponible en: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=activa
[Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]
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Grafico 3: Tasas de interés activa

A partir de la adopcion del esquema de dolarizacion, tiende a subir la tasa
activa, la banca ha elevado el rendimiento o tasa de interés activa que exige
sobre los créditos que otorga. Esta conclusion se deduce del aumento de la
tasa activa de interés junto con el aumento de la participacion de los activos
externos liquidos en el total de activos, y, en el total de activos productivos
de la banca. Efectivamente, los activos liquidos domésticos (inversiones en
bonos del Banco Central y en bonos del Estado en su gran mayoria) que
generaban altos rendimientos a la banca antes de la dolarizacion, fueron
sustituidos desde la dolarizacion, por activos externos liquidos de muy bajo
rendimiento (depdsitos en el exterior).

Las empresas de menor tamafio, debido a las imperfecciones existentes en

los mercados de crédito, usualmente representan un mayor riesgo para los
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intermediarios financieros, lo que explicaria la alta tasa de interés activa del
crédito otorgado a estos sectores.

Durante los afios 2008 a partir del mes de julio y 2009, la tasas activas han
tenido una evolucion estable, lo cual atribuye a varios factores, tales como a
la recuperacion econdmica del pais y estabilidad macroeconémica; manejo
fiscal, caida del riesgo pais; entre otros.

En respuesta a la dinamica presentada por la actividad productiva el
mercado de crédito se ha visto en la necesidad de dividirse en distintos
segmentos crediticios: el comercial, el del consumo, para la vivienda y para el
microcredito, los que funcionan de acuerdo a su propia estrategia y
caracteristicas, en cuanto a tasas de interés, plazos, montos y riesgos.

La resistencia a la baja en las tasas de interés activas, puede estar reflejando
uno o mas de los siguientes factores: 1) mayores gastos de la banca: 2)
creciente ejercicio de poder de mercado en la industria bancaria: 3) mayor
riesgo de liquidez debido a la ausencia del prestamista de Ultima instancia; y,

finalmente, 4) mayor riesgo del sector privado percibido por la banca.

Tasa de interés pasiva - Interés que paga la entidad financiera
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FECHA VALOR

Diciembre-10-2007 5.64 %

Enero-02-2008 5.91 %
Febrero-06-2008 5.97 %
Marzo-19-2008 5.96 %
Abril-03-2008 5.96 %
Mayo-05-2008 5.86 %
Julio-16-2008 5.36 %
Agosto-06-2008 5.30 %
Agosto-06-2008 5.30 %

Septiembre-30-2008 5.29 %
Octubre-31-2008 5.08 %
Noviembre-30-2008 5.14 %
Diciembre-31-2008 5.09 %

Enero-31-2009 5.10 %
Febrero-28-2009 5.19 %
Marzo-31-2009 531 %
Abril-30-2009 5.35%
Mayo-31-2009 542 %
Junio-30-2009 5.63 %
Julio-31-2009 5.59 %
Agosto-31-2009 5.56 %

Septiembre-30-2009 5.57 %
Octubre-31-2009 5.44 %
Noviembre-30-2009 5.44 %

Tabla 7: Tasas de interés pasiva'®

® www.bce fin.ec; 2009. Estadisticas. Disponible en:
http:/lwww.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=pasiva [Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]
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TASAS DE INTERES PASIVA
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Gréfico 4: Tasas de interés pasiva

Durante el 2009 la tasa activa y pasiva tienden a estabilizarse en un
porcentaje fijo, el sistema financiero presenta cifras que van de 9.16% a
9.24% en la tasa activa y de 5.10% a 5.35% en la tasa pasiva, donde, el
indice de morosidad se ubicé en marzo del 2009 en 3.3% evidenciando un

deterioro de la cartera del sistema bancario privado.

v' Tasas de desempleo

Es un factor que mide el porcentaje de profesionales que no se encuentran
empleados y que probablemente no tiene una capacidad econémica
suficiente para poder cubrir todas sus necesidades, en un pais en vias de
desarrollo como es el nuestro es muy importante este indicador, por que de
esto depende de la creacion de fuentes de trabajo y la capacidad de los

ecuatorianos en administrar un negocio.
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EVOLUCION DEL MERCADO LABORAL EN EL ECUADOR
RESUMEN TRIMESTRAL

ENCUESTAS TRIMESTRALES

127 GENTROS URBANQS INCLUIDAS LAS CIUDADES DE QUITO.GUAYAQUIL CUENCA MACHALA Y AMBATO

TASA DE DESEMPLEQ

NACIONAL URBANO 4% 1.1% B.1% §.0% 64% 7.1% 1.3% 80% 83% 0.1%
QuITd 5.0% T4% B.1% 4% 5.9% .2% 5.8% 7.0% 5.2% 8.1%
GUAYAQUIL 8.8% 1.2% 7.0% 7.8% 87% 8.5% 8.5% 14,0% 12,8% 13.0%
CUENCA 56% 6.2% 50% 5.0% 40% 5 1% 44% 4.0% 45% 8.5%
MACHALA 8.3% 5.0% 3.5% 5.0% G4% 7.0% 8.7% 10.8% 8.0% 8.5%
AMBATO 4.2% 4,0% 8,0% 4 4% 43% 4.2% 3.8% 4.1% 4.3% 3.8%

Tabla 8: Tasas de desempleo*®

1% www.inec.gov.ec; 2009. Evolucion del Mercado Laboral a Septiembre 2009 . Disponible en:
http://lwww.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/est_soc/enc_hog/enc_emp_sub [Accedido dia: 10 de noviembre de 2009]

42



TASAS DE DESEMPLEO
14,00
12,00
10,00
8,00
6,00
4,00
2,00
0,00
mar-08 jun-08 sep-08 dic-08 mar-09 jun-08 sep-09
B NACIONALURBANO mQUITO mGUAYAQUIL mCUENCA mMACHALA m ANMBATO
Elaborado por: Sofia Robalino

Grafico 5: Tasas de desempleo

Su importancia radica, entre otros aspectos no menos importantes, en que
expresa la capacidad del sistema socio-econdémico para reproducir su
principal fuerza productiva, la fuerza de trabajo, al nivel o no que requiere la
sociedad contemporénea.

Este indicador mide la relacion entre la poblacion que efectivamente se
encuentra desempleada y que desea trabajar pero no logra emplearse. La
tasa de desocupacion en las ciudades de Guayaquil cuya tasa es la mayor
de desempleo, Machala, Quito, Cuenca y Ambato, bordea en promedio el
8.25% hasta marzo del 2009 como nos indica la tabla No.8 y se ubica un
poco por encima de tasas correspondientes a paises con economias mas
robustas que la ecuatoriana. Para junio del 2009 la tasa de desempleo
abierto fue del 3.9% este representa el porcentaje de la poblacidon
econdémicamente activa que buscé trabajo o las posibilidades de ponerse su

propio negocio y la tasa de desempleo oculto lleg6 a 2.3% este porcentaje de
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la PEA que no busco trabajo o que no se ocuparon durante la semana ya sea
porque tiene un trabajo esporadico u ocasional, tiene un trabajo para
empezar inmediatamente, espera respuesta por una gestion en una empresa
0 negocio propio, espera respuesta de un empleador o de otras gestiones
efectuadas para conseguir empleo, espera cosecha o temporada de trabajo,
piensa que no le daran trabajo o se cansé de buscar, no cree poder
encontrar, disponible para trabajar.*’

Los pronésticos sobre la tasa de desempleo en el pais apuntan a su
crecimiento y no a su disminucion, debido en gran medida a la falta de
dinamismo de la produccién interna, a la desaceleracion de la emigracion
internacional.

En una situacibn de economia dolarizada con serios problemas de
competitividad en el aparato productivo, el sector formal empieza a tener
menor injerencia en la generaciéon de empleo y en cambio toma importancia

el sector informal. Guayaquil es la expresidn més clara de esta tendencia.

v Salario minimo

Los indices de sueldos y salarios se los calcula en base de la sumatoria de

todos aquellos valores que el trabajador recibe todos los meses del afio.
Ley de salario minimo
Articulo 1.- La presente Ley regula la fijacion del salario minimo para

asegurar al trabajador y su familia un minimo de bienestar compatible con la

dignidad humana.

7 www.inec.gov.ec
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Principales Indicadores
SALARIO UNIFICADO (2009) 218.00
CANASTA BASICA (oct.2009) 522.34
CANASTA VITAL (sep.2009) 370.80

Tabla 9: Salario minimo®®

Un salario inflado

Ademas de los 218 ddlares de salario minimo y la afiliacion al IESS, el
empleador debe reconocer los beneficios de ley como decimotercero y
decimocuarto sueldo, vacaciones y fondo de reserva si éste lo requiriese.

Todos estos rubros suman una masa salarial de 280,64 ddlares mensuales
(si es que el empleador es precavido y prefiere pagar los beneficios
mensualmente y no esperar a abril decimotercero o diciembre decimocuarto
y vacaciones para cancelar los 500 doélares que estos tres rubros

representan).

Variedad de afiliaciones

El Mandato 8, que entré en vigencia en 2008, elimind la tercerizacion de
servicios complementarios, la intermediacion laboral generalizada y la
contratacion por horas.

El mecanismo de afiliacién en el que un trabajador cuenta con mas de un
empleador esta en una nueva resolucion, es muy sencilla, pero alun carece
de reglamentos para ponerla en practica. Se dice que es muy facil porque

por ejemplo si la trabajadora tiene dos empleadoras cada una le aporta sobre

'8 \www.cedatos.com.ec; 2009. Disponible en: http://www.cedatos.com.ec/contenido.asp?id=1366 [Accedido dia: 10
de noviembre de 2009]
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el sueldo que le esté pagando; si son cuatro horas diarias en cada sitio,

entonces el aporte se hace sobre el 50 por ciento.

¢lgual que antes?

El llamado de atencién -para que los patronos afilien a sus empleados- por
parte del Primer Mandatario esta acompafiado con el anuncio de reformas en
el Codigo Penal para quienes incumplan con esta obligacion patronal, “es
decir que no solo tendran que pagar la afiliacion, sino que patron que no afilie
se va preso...”, enfatizo el Primer Mandatario.

Pero esta advertencia ain genera muchas dudas sobre los mecanismos de
control de esta obligacion.

Los cambios en el sector estdn anunciados, sueldo mas alto y llamado de
atencion a empleadores sobre afiliacion y derechos de Ley. No obstante los
mecanismos de control para el cumplimiento de estas medidas adn son

indefinidos.

2.1.1.3 Socio Cultural

v Ildiosincrasia de las personas

Ecuador es una nacién multiétnica y multicultural. Su poblacion sobrepasa
los 12,6 millones de habitantes. De ella, mas de cinco millones y medio viven
en la Sierra. En la Costa del Pacifico la cifra se acerca a los seis millones y
medio.

Se puede ver que en este medio los clientes, compran mas por el precio

menos por la calidad del producto, también los clientes prefieren telas de
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marca conocida como Pintex que se encuentra por mayor tiempo en el

mercado.

v' Costumbres y tradiciones

En nuestra sociedad es costumbre especialmente en las ciudades de clima
calido utilizar solo sdbanas en sus camas, en los climas frios las cobijas

polares son de mayor acogida ya que calientan y son de un material ligero.

2.1.1.4 Tecnolbgico

v' Adelantos y aplicaciones

En el Ecuador los adelantos y aplicaciones tecnolégicas son escasas, debido
a la falta de investigacion tecnoldgica y ciertamente la importacion de dichos
adelantos son realmente costosos que algin momento en la industria
nacional son necesarios para mejorar y optimizar los recursos, disminuyendo
asi costos de produccion.

El fin de FORRORTEXAS S.A. es alcanzar los objetivos y mejorar
competitivamente por lo que han implementado soluciones administrativas
llamadas tecnologias de la informacion las cuales transforman los datos en
informacién o conocimiento, siendo su principal funcién el almacenamiento,
procesamiento, difusion de la informacion y toma de decisiones de la

compafia.
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v Nivel de la industria

La principal competencia de Forrotexas S.A. es la empresa Pintex
reconocida a nivel nacional por su calidad y precio. Es por eso que es
importante saber que los avances tecnolégicos se realizan en forma
acelerada provocando que La Empresa deba estar en constante innovacion

para poder ser mas competitiva.

2.1.2 Clientes

El cliente es el elemento mas importante para La Empresa y cumpliendo con
Sus exigencias y requerimientos, se suministra un producto de alta calidad y

excelencia.

2.1.2.1 Volumen de compra

Perfil actual
Ventas de telas, sabanas y cobijas.
Perfil potencial

Venta de tela y sdbanas a nivel internacional.

2.1.2.2 Consumidor habitual

Precio

Si se toma en cuenta al segmento al que esta dirigiendose que es

consumidor de clase media a media alta los precios son accesibles y puede

competir sin miedo con las comercializadoras que manejan el mismo

48



producto y segmento ya que los precios de Forrotexas S.A. son mas

econdmicos.

Calidad
El producto es elaborado bajo estandares de calidad que garantiza un

producto que satisface plenamente al consumidor.

2.1.2.3 Consumidor emocional

Venta de telas, sabanas y cobijas con disefios infantiles y de dias especiales
como Navidad, Halloween.
Precio varia de acuerdo a la demanda, plazo de venta y volumen de compra.

Calidad es la misma en todos los productos.

2.1.3 Proveedores

La Empresa maneja seis proveedores, entre estos se tiene:
v' Magna Textile Industries (Pvt) Ltd.

Faisal Fabrics Ltd.

K.B. ENTERPRISES

Shama Exports (Pvt) Limited

Sra. Jaqueline Cevallos

NI NEENEEN

Sra. Ximena Ocampo
Los cuatro primeros proveedores son de Pakistan, Ciudad Faisalabad, los
dos proveedores Ultimos son nacionales, de Quito y Huaquillas

respectivamente.
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2.1.3.1 Condiciones de la negociaciéon

Se fijan plazos de 180 dias con los proveedores internacionales para los
pagos a través de cartas de crédito, con los proveedores nacionales se fijan
plazos de 30 dias.

2.1.3.2 Canales de distribucion

Los canales de distribucion de FORROTEXAS S.A. son mayorista
importador, comisionista y detallista.

2.1.3.3 Calidad y costo

Las telas importadas son de muy buena calidad y a un costo que le permite
tener precios competitivos en el mercado y las sdbanas cumplen los

controles de calidad al momento de ser empacadas.

2.1.4 Competencia

2.1.4.1 Competidores actuales
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) ) o Estrategias
Empresa Estrategia de diferenciacion -
competitivas

Creatividad en sus disefios, | Los competidores tienen

Pin-Tex disefian sus suefios (Promocion) | mayor trayectoria Yy

Interaccion con el criterio del | participacion en el

Textil Ecuador

_ cliente (Producto) mercado. Sin embargo
Insomet Cia. Ltda. Puntualidad en la entrega del | no ofrecen una
Protela Ecuador producto (Plaza) personalizacion del
Cortyvis Cia. Ltda. | precios convenientes (Precio) producto.

Tabla 10: Competidores actuales

Las tres primeras empresas tienen mayor similitud al ser proveedores de tela
para la confeccion de linea de hogar, por tanto son una barrera en el
mercado y son competencias excluyentes por ser empresas mas grandes y
con mayor trayectoria en el mercado.

Las siguientes dos empresas se dedican a la distribucion no solo de tela,
sino también de ropa con mas variedad pero no brindan los servicios de
personalizacion o resulta muy costoso por lo que le da una ventaja a

Forrotexas. Pueden ser competencias complementarias.

2.1.42 Competidores potenciales

v Atractividad del segmento de mercado
El segmento de mercado de la industria textil se hace atractivo ya que todas
las personas utilizan sabanas y cobijas en sus camas, ademas la variedad de
disefios en las telas dan apertura a la creacion no solo de sdbanas sino

también de edredones, almohadones e incluso manualidades.
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v' Barreras de ingreso
Una de las principales barrearas de ingreso que tiene este mercado es la
existencia de muchos oferentes que no son de nuestro pais y que ofrecen
nuestros productos a menores precios pero con menor calidad, lo cual

lamentablemente hace que los consumidores no prefieran nuestro producto.

v' Represalias comerciales
Una de las mayores represalias comerciales que ha sufrido esta industria y
por lo cual muchas empresas textiles han quebrado es la existencia de
mucha mercaderia importada de Japon y Chile a costos mas baratos pero de

baja calidad.

2.1.4.3 Productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen la misma necesidad,
algunos de estos desarrollan la tecnologia y se orientan hacia otro estilo de
vida; de esta forma pueden ofrecer otra opcidbn de compra para el
consumidor.

Los productos sustitutos de La Empresa son varios ya que esta maneja solo
tres linea de productos que son telas, sdbanas y cobijas; lo mas utilizado y
de uso comun en las familias, pero el uso de estos productos es limitado,
debido a que las personas utilizan en el caso de sabanas y cobijas de

acuerdo al clima en que se encuentran.

v" Precios respecto al propio

Los precios que maneja La Empresa son accesibles, los precios varian de

acuerdo al producto, al volumen de compra y al plazo que se otorgue. En un
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promedio el costo minimo es de 1,28 ($/m.) y un maximo de 2,56 ($/m.) en
las telas, 2,58 ($/unid.) y 4,65 ($/unid.) en las cobijas y 9,45 ($/unid.) y 12,80
($/unid) en las sabanas. Esta informaciéon fue proporcionada por el gerente

comercial de la empresa, los mismos que se mantienen en el afio 2009.

v/ Calidad que ofrece a la competencia

La Empresa ofrece productos de alta calidad, antes de realizar el pedido de
las telas a los proveedores se analiza el porcentaje de la mezcla de polyester
y de algoddn, para garantizar la calidad del producto; después de terminado
el andlisis se adquiere las muestras de la tela requerida para realizar de
calidad riguroso y permanente por parte del gerente de comercializaciéon y la
disefiadora, cuando todo esté listo se realiza el pedido definitivo. Por esta y

otras razones los clientes son fieles a la empresa y a la marca.

2.1.4.4 Balance de poder (empresa — comprador)

Volumen de Compra / preferencias en base a costos

El riesgo de concentracion no es critica ya que La Empresa principalmente
es proveedor de telas, su preferencia esta en que los precios de las telas son
MAs convenientes puesto que es mejor comprar al mayorista que a los
minoristas; ademas su amplia gama de disefios dan cabida a que los clientes
prefieran comprar las sabanas elaboradas en la empresa no solo por los
disefios sino también por la calidad de las telas y las medidas de las

sabanas.
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Empresa en Dictadura o en servidumbre
La empresa esta totalmente en servidumbre ya que el cliente tiene la razon
en un 100%, si no se encuentran conforme con el producto que se les

entrega se les hace un reembolso o se les cambia el producto.

2.1.45 Poder de negociacion (empresa - proveedor)

Concentracién de los proveedores

La Empresa maneja seis proveedores lo que nos da poder de negociacion
con el proveedor y una buena fuente de abastecimiento. La mayoria de
proveedores son de Pakistdn y aunque esto se convierte en una traba para
que la mercaderia llegue con periodicidad el beneficio frente al costo es
representativo como para mantener las negociaciones con estos

proveedores.

Importancia del producto que surten
El material que se adquiere por parte del proveedor influye en gran medida
en la calidad y garantia de nuestro producto.

Manejo de precio y calidad por parte del proveedor

El manejo de precio y calidad del proveedor es menor porque se maneja seis
proveedores, todos los proveedores ofrecen buenos productos a un buen
precio esto nos da buena diversificacion en adquirir el material que se

necesita en la produccion de sdbanas y en la venta de las telas.
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2.2 Analisis interno

El factor interno nos permite analizar como se encuentra la empresa en
cuanto a su filosofia, a su proceso gerencial y a la gestion que se esta
realizando en sus unidades estratégicas para de esta manera poder tomar

acciones correctivas que permitan el mejoramiento de la empresa.

2.2.1 Capacidades

2.2.1.1 Administrativas

La parte administrativa solamente cuenta con la Gerente General y Duefa de
La Empresa, la cual es una persona que no ha terminado la secundaria, ella
es quien cuenta con el capital de inversion y maneja la parte financiera de La
Empresa juntamente con su esposo nombrado Presidente de la Junta de
Accionistas que al igual que ella es una persona que no ha concluido la
secundaria, los dos conocen el giro del negocio, tienen sus clientes
principalmente en La Ciudad de Ambato.

La Empresa no cuenta con manuales de procesos ni cronogramas de
actividades, su administracion es empirica basada en la experiencia
adquirida en anteriores trabajos y en el conocimiento mismo que proporciona

el diario vivir en el trabajo.

2.2.1.2 Financieras

La Empresa maneja cuentas bancarias con el Banco Pichincha y el Banco

Promerica, cuenta con una linea de crédito de $ 100.000,00 délares de los
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Estados Unidos de América, por otro lado tiene un inversionista externo que
inyectd $ 10.000,00 ddlares de capital para La Empresa.

Cuenta con un departamento contable que ayuda con las finanzas, la
contadora proporciona toda la informacion necesaria para la toma de
decisiones y mantiene un riguroso control en el pago de las cartas de crédito
y el plazo para la apertura de las mismas.

No se maneja un presupuesto anual, solo se estiman las ganancias con las
ventas y se hacen las proyecciones de flujo de efectivo mediante los cheques

posfechados que entregan los clientes. (Ver anexo 1)

2.2.1.3 De produccién

En cuando a la produccién La Empresa no maneja nada dentro de esta area
puesto que a lo que mas se dedica es a la importacion y comercializacion de
tela, sin embargo la confeccidén de sabanas esta a cargo de una maquiladora,

es decir la maquilada se terceriza.

2.2.1.4 De servicio

En La Empresa existe la politica de servicio y de atencion al cliente, lo que se
tiene claro es que el cliente tiene la razon y que se debe atender al mismo de
la mejor manera, con la mayor amabilidad y siempre logrando obtener su
satisfaccion.

El Gnico servicio que se tiene es la atencion personalizada que se brinda, ya

sea visitando a los clientes o cuando ellos acuden a la bodega.
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2.2.1.5 De comercializacion

La Empresa cuenta con el Gerente de Comercializacion, persona que no
tiene ningun titulo universitario ni conocimientos de administracion sino
simplemente ha adquirido experiencia con su trabajo realizado en la empresa
Pintex que se dedica a una similar actividad que la de La Empresa, él es
quien conoce a los contactos de los proveedores y el giro del negocio.

Dentro de las politicas de comercializacion que manejan es el recopilar
referencias crediticias y comerciales de los nuevos clientes, mantener un
seguimiento a través de llamadas telefonicas a los clientes y visitar a los

mismos periddicamente.

2.2.1.6 Talento humano

El personal que trabaja en La Empresa esta conformado por:

v' La Presidencia conformada por el esposo de la propietaria de La
Empresa.

v La Gerencia General conformada por la propietaria de La Empresa.

v La Gerencia de Comercializacion conformada por el Gerente de
Comercializacion que también realiza ventas.

v' El Departamento Contable conformado por una contadora y dos
auxiliares contables.

v' La recepcion conformada por una sefiorita que también contribuye con
cierta parte de la contabilidad a parte de sus funciones en la recepcion
y maneja las importaciones.

v El Departamento de Disefio conformado por una disefiadora.

v El Departamento de Ventas conformado por un vendedor.
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v' La bodega conformada por un bodeguero que también realiza los

trabajos de mensajeria.

2.2.1.7 Tecnoldgicas

En cuanto al ambito tecnolégico La Empresa solamente cuenta con equipos
de coOmputo y en el area de disefio con una computadora especifica para el
trabajo, en cuanto al software cuenta con un programa contable actualizado

en enero del 20009.

2.3 Matrices

Para el analisis matricial he utilizado los métodos de investigacion, de la
entrevista y la observacion. El analisis previo del macro ambiente ha
contribuido a la elaboracibn de las matrices de impacto externo
(oportunidades y amenazas) que La Empresa debe enfrentar para realizar
sus operaciones; y los métodos de investigacion ya mencionados han
contribuido a la elaboracion de las matrices de impacto interno (fortalezas y
debilidades).

Cabe recalcar un factor importante en esta investigacion es la participacion
activa de mi persona en La Empresa, puesto que me encuentro laborando en
la misma cerca de un afio y medio, viviendo de cerca la realidad de
Forrotexas S.A. Previa realizacién de las matrices me he entrevistado con
todas las personas que trabajan en La Empresa para de esta manera
obtener una clara vision de la problematica de la misma, ya que a pesar de
que me encuentro todo el tiempo en La Empresa siempre las personas de

cada puesto de trabajo son las mas indicadas para describir las fortalezas y
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debilidades que observan a través de cada una de sus actividades, esto me
ha sido posible debido a que en La Empresa trabajamos pocas personas.

La observacion y recoleccion de informacién me encuentro realizando seis
meses atras, lo cual me ha ayudado para la elaboracion de las matrices.

Por ultimo cuento con todo el apoyo de la Gerencia para la realizacion de

este proyecto, por lo cual me es mas facil la obtenciéon de la informacion.
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2.3.1 Matriz de impacto externo e interno

23.1.1

Matriz de impacto externo - oportunidades

No

OPORTUNIDADES

IMPACTO

PONDERACION

ALTO | MEDIO

BAJO

ALTO
®)

MEDIO
®3)

BAJO
@

Las actividades se desarrollan sin intereses politicos.

1

La constitucion de la empresa asi como su manejo estan de acuerdo
con las leyes del estado y sus reglamentos.

Reconocimiento a nivel nacional sin limitaciones regionales y apertura
del mercado en todas las provincias del pais y posteriormente en campo
internacional.

La relativa fase de estabilidad y crecimiento econdmico del pais permite
que las familias busquen satisfacer sus necesidades con mayor holgura.

Los clientes tienen la capacidad econ6mica de adquirir los productos
mensualmente.

El recurso creativo utilizando imagenes y colores de la naturaleza y su
diversidad para ofertar un producto muy nacional y agradable.

Los diferentes sectores climaticos generan demandas especificas que
se pueden cubrir con lineas de producto especificas.

La competencia de la industria no contempla la satisfaccion de
necesidades especificas del cliente, La Empresa se dedica al servicio.

Cuenta con varios proveedores lo que le da el poder de negociacién al
momento de importar las telas y de confeccionar las sabanas.

10

Los acuerdos y convenios con mercados internacionales regionales,
representan mercados potenciales a aprovechar.
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2.3.1.2 Matriz de impacto externo - amenazas

IMPACTO PONDERACION
No AMENAZAS ALTO | MEDIO |BAJO
ALTO | MEDIO | BAJO 5) 3) )
El alto porcentaje de inflacién se convierte en una amenaza ya que nos
1 |revela que se pierde el poder adquisitivo de nuestros actuales vy X 3
potenciales clientes.
El aumento de las tasas de interés del sistema financiero son muy
2 |riesgosas, mas aun porque La Empresa basa sus importaciones en 5
cartas de crédito.
El aumento del riesgo pais reprime la inversion extranjera que resulta
3 |imposible donde no existen seguridades econémicas ni politicas. 5
Los paises vecinos (Per( y Chile) tienen tratados bilaterales, lo que
4 |provoca la falta de acogida de nuestros productos ya que perdemos X 3
potenciales mercados al no estar exentos de aranceles.
5 Por la entrada de competidores extranjeros, y por los bajos precios que 5
ofrecen al consumidor, bajan las ventas y los ingresos.
6 |Los consumidores prefieren menores precios que mejor calidad. X 3
7 Falta de una politica adecuada de apoyo a las PYME para que se 5
conviertan en exportadoras.
8 |Burocracia existente en la aduana. 5
9 |Altos costos de aranceles e impuestos para las importaciones. 5
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2.3.1.3 Matriz de impacto interno — fortalezas

IMPACTO PONDERACION
No. FORTALEZAS ALTO MEDIO |BAJO
ALTO | MEDIO | BAJO ©) ‘) )
La personalizacion de los disefios en las telas satisface necesidades del
1 |cliente que en otras empresas quedaron insatisfechas. 5
) Al ser una empresa pequefa existen pocos empleados lo cual facilita el X 3
manejo del personal.
3 Posee los recursos suficientes para el manejo de sus operaciones. - 5
Debido a que se trabaja por muestrarios no se convierte en
4 lindispensable el manejo de inventarios y el costo de almacenamiento se X 3
reduce.
5 El control permanente de las actividades de la empresa permite la X 3
optimizacion de los recursos.
6 Las personas que trabajan en la administracion conocen del negocio, lo 5
cual nos hace poseedores del know-how.
7 |Productos de buena calidad y a precios accesibles al mercado. 5
8 |Aceptacion de los productos en el mercado textil. 5
9 Contar con infraestructura propia destinada especificamente para las 5
actividades de La Empresa.
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2.3.1.4 Matriz de impacto interno - debilidades
IMPACTO PONDERACION
No DEBILIDADES ATO | MEDIO [BAJO
ALTO | MEDIO | BAJO 5 5 |

1 |La Empresa no posee un direccionamiento estratégico. 5

2 [Tiene una venta linitacia a un solo segmento de mercado. X 3

3 Trabajan sin un presupuesto que permita organizar las finanzas de La :

Empresa.

4 |Falta de capacitacion al personal de La Empresa. 3

5 [Falta de motivacion para el personal. 5

6 |Tienpo de creacion de nuevos disefios demasiado largo. X 3

7 |Escasa publicidad. X 3

8 |Falta de control en la confeccion de sahanas.

9 [Tiempo de reaprovisionamiento demasiado largo.

10 |Canales de distribucion escasos.
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2.3.2 Matriz de aprovechabilidad y vulnerabilidad

Matriz de aprovechabilidad

23.2.1

MATRIZ DE APROVECHABILID.

ORDEN

TOTAL
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OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

La personalizacién de los disefios en

las telas satisface necesidades del
cliente que en otras empresas

quedaron insatisfechas.

Al ser una empresa pequefia existen
pocos empleados lo cual facilita el

manejo del personal.

Posee los recursos suficientes para

el manejo de sus operaciones.

Debido a que se trabaja por

muestrarios no se convierte en
indispensable el manejo de
inventarios y el costo de

almacenamiento se reduce.

El control permanente de las

actividades de la empresa permite la

optimizacion de los recursos.

Las personas que trabajan en la

administracién conocen del negocio,
lo cual nos hace poseedores del

know-how.

Productos de buena calidad y a
precios accesibles al mercado.

Aceptacion de los productos en el

mercado textil.

Contar con infraestructura propia

destinada especificamente para las

actividades de La Empresa.

TOTAL
ORDEN
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Matriz de vulnerabilidad

2.3.2.2

MATRIZ DE VULNERABILIDAD

ORDEN

TOTAL

33
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AMENAZAS

DEBILIDADES

La Empresa no posee un

direccionamiento estratégico.

Tiene una venta linitada a un solo

segmento de mercado.

Trabajan sin un presupuesto que

permita organizar las finanzas de La

Empresa.

Falta de capacitacion al personal de

La Empresa.

Falta de motivacion para el personal.

Tienpo de creacion de nuevos
disefios demasiado largo.

Escasa publicidad.

Falta de control en la confeccion de

sabanas.

Tiempo de reaprovisionamiento

demasiado largo.

Canales de distribucion escasos.

TOTAL
ORDEN
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2.3.3 Hoja de trabajo FODA

FORTALEZAS
Las personas que trabajan en la administracion conocen del
negocio, lo cual nos hace poseedores del know-how.

OPORTUNIDADES
La competencia de la industria no contempla la satisfaccion de necesidades
especificas del cliente, La Empresa se dedica al servicio.

Productos de buena calidad y a precios accesibles al

Reconocimiento a nivel nacional sin limitaciones regionales y apertura del mercado

permite la optimizacion de los recursos.

2 2 - ) ) ! :
mercado. en todas las provincias del pais y posteriormente en campo intemacional.
y . El recurso creativo utilizando imagenes y colores de la naturaleza y su diversidad
3 [Aceptacion de los productos en el mercado textil 3 .
para ofertar un producto muy nacional y agradable.
La personalizacion de los disefios en las telas satisface , "y v
: : Los diferentes sectores climéticos generan demandas especificas que se pueden
4 |necesidades del cliente que en otras empresas quedaron 4 o v
o cubrir con lineas de producto especificas.
Insatistechas.
: El control permanente de las actividades de la empresa : Cuenta con varios proveedores o que le da el poder de negociacion al momento de

importar las telas y de confeccionar las sabanas.

1

Tiempo de reaprovisionamiento demasiado largo.

6

1

Los acuerdos y convenios con mercados internacionales regionales, representan

mercados potenciales a aprovechar.
DEBILIDADES AMENAZAS

Por la entrada de competidores extranjeros, y por los bajos precios que ofrecen al
consumidor, bajan las ventas y los ingresos.

2 |La Empresa no posee un direccionamiento estratégico. 2 |Los consumidores prefieren menores precios gue mejor calidad.
o . . Los paises vecinos (Perdly Chile) tienen tratados bilaterales, lo que provoca la falta
Trabajan sin un presupuesto que permita organizar las : .
3| 3 |de acogida de nuestros productos ya que perdemos potenciales mercados al no
finanzas de La Empresa.
estar exentos de aranceles.
4 |Falta de control en la confeccion de sabanas. 4 [Burocracia existente en la aduana.
5  |Escasa publicidad. 5 [Altos costos de aranceles e impuestos para las importaciones.
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2.3.4 Matriz de estrategias FODA

La personalizacion de los disefios en las telas satisface
necesidades del cliente que en otras empresas quedaron
insatisfechas.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Elaboracién de disefios en forma periddica y con conceptos innovadores, de tal manera
que el cliente obtenga variedad en la compra de los productos. (F1,03)

. . . . ” . Por la entrada de competidores extranjeros, y por los bajos
La competencia de la industria no contempla la satisfaccién de necesidades ) - :
o1 o ) ) - Al [precios que ofrecen al consumidor, bajan las ventas y los
especificas del cliente, La Empresa se dedica al servicio. ingresos
EXTERNOS -
02 Reconocimiento a nivel nacional sin limitaciones regionales y apertura del mercado A2 Los consumidores prefieren menores precios que mejor
en todas las provincias del pais y posteriormente en campo internacional. calidad.
Los paises vecinos (Per( y Chile) tienen tratados
03 El recurso creativo utilizando imagenes y colores de la naturaleza y su diversidad A3 bilaterales, lo que provoca la falta de acogida de nuestros
para ofertar un producto muy nacional y agradable. productos ya que perdemos potenciales mercados al no
estar exentos de aranceles.
Los diferentes sectores climaticos generan demandas especificas que se pueden . .
04 - . ger P q P A4 |Burocracia existente en la aduana.
cubrir con lineas de producto especificas.
INTERNOS - — -
05 Cuenta con varios proveedores lo que le da el poder de negociacion al momento de A5 Altos costos de aranceles e impuestos para las
importar las telas y de confeccionar las sabanas. importaciones.
06 Los acuerdos y convenios con mercados internacionales regionales, representan

mercados potenciales a aprovechar.
FORTALEZAS FO FA

Captar mercado con la creacién de disefios modernos y con
colores llamativos que llamen la atencién de los clientes y que
mejoren la oferta de la competencia. (F1, Al, A3)

Productos de buena calidad y a precios accesibles al
mercado.

T
w

Aceptacion de los productos en el mercado textil.

Desarrollo de nuevos disefios y la apertura de nuevos mercados impulsando
la innovacion de productos. (F2, F3, 01, 02, 04,06)

Utilizar la estrategia de posicionamiento de valor y precio.
Quiere decir que se volvera efectiva y eficiente gracias a sus
bajos costos lo que puede beneficiar a sus consumidores. (F2,
F3, Al, A2, A3)

Las personas que trabajan en la administracién conocen
del negocio, lo cual nos hace poseedores del know-how.

m
~

El control permanente de las actividades de la empresa

F5 . L
permite la optimizacion de los recursos.

DEBILIDADES

D1|Tiempo de reaprovisionamiento demasiado largo.

D2|Falta de control en la confeccion de sabanas.

Automatizar procesos de tal forma que sean mas rapidos y de mejor calidad, de tal forma
gue se convierta en una ventaja competitiva lo que propicionara un menor desperdicio de
recursos. (F4,F5,05)

Planificar para cada afio la llegada de los contendores de tal manera que no se retrase la
llegada de la mercaderia y que la elaboracion de las sabanas no sea apresurada y
permita un adecuado control en la confeccién. (D1, D2, O3)

La reinversion de utilidades es fundamental para sostener un
crecimiento de largo plazo. en la construccion de locales, la
incorporacion de tecnologia, la modernizacion de sus procesos
productivos, etc. (F4, F5, A5)

Desarrollar un sitio exclusivo de compras, (.com), en donde los
clientes pueden ordenar sus pedidos, ante la visualizacién de
catdlogos de las diferentes lineas de productos que tiene La
Empresa. (D1, Al, A2, A3)

Trabajan sin un presupuesto que permita organizar las

D3 finanzas de La Empresa.

Manejo de proveedores y analisis de las diferentes opciones existentes en el mercado,
buscando optimizar recursos y obtener financiamientos (D3,05)

Manejar un presupuesto annual para de esta manera realizar
proyecciones y estimados y se convierta en una excelente
herramienta para la toma de decisiones.(D3, A4, A5)

D4|La Empresa no posee un direccionamiento estratégico.

D5|Escasa publicidad.

Elaborar un direccionamiento estratégico que permita a La Empresa enfocarse en el
mercado nacional e internacional con una vision a largo plazo. (D4, 02, O6)
Posicionar el producto por medio de logotipos que sean atrayentes para el

publico, ademas de identificar a quien esta dirigido el producto. Invertir en
investigacion de tal forma que permita identificar el nicho de mercado. (D5, 01, O4)

Implementar un CRM con el fin de brindar soluciones a los
clientes que se adecuen perfectamente a sus necesidades,
trabajando para conocer las necesidades de los mismos y asi
poder adelantar una oferta y mejorar la calidad en la atencion.
(D4, D5, AL, A2, A3)

67




2.4 Direccionamiento estratégico

2.4.1 Matriz de principios y valores

FORROTEXAS S.A.

PRINCIPIOS Y VALORES

SITUACION

VALORES

APLICACION

PRINCIPIOS

APLICACION

EXISTENTES

Solidaridad

Entre comparieros en el ambito laboral y
personal y con el cliente.

Brindar al cliente un servicio apropiado,
gue se ajuste a sus necesidades.

Colaboracién y apoyo en la ejecuciéon
de procesos.

Puntualidad

Al momento de entregar los pedidos y en el
cumplimiento de los pagos con los
proveedores y el personal.

Ser puntuales al momento de pagar
los haberes a sus empleados,
proveedores y terceros.

Seriedad en el cumplimiento de metas
y tiempos.

Al momento de trabajar en requerimientos

Mantenerse siempre al dia con las

Disciplina . Cumplir con las normas tributarias. ) X

especificos. obligaciones con el Estado.

Entre todas las personas que trabajan en La |Respetar a Iso clientes y trabajadores de El respeto a los clientes y trabajadores
Respeto es fundamental en el desempefio de La

Empresa.

La Empresa en todo momento.

Empresa.

Responsabilidad

En el cumplimiento del trabajo.

Asesoramiento adecuado y oportuno
para la asignacién de los recursos.

Apropiamiento de los procesos de
calidad ejecutando trabajos con
supervision minima.

FALTANTES

Perseverancia

Con el cumlimento de las metas.

Mejoramiento continuo.

Cumplimiento continuo del principio de
mejoramiento.

Gestion orientada a logros y resultados

Eficiencia En los proceos y la gestion de calidad. Eficiencia en el desempefio laboral. . .
organizacionales.
Por parte de los colaboradores que conforman Elaboracion de disefios nuevos de
Creatividad la empresa, especialmente la disefiadora para|Crear disefios innovadores acuerdo a las exigencias del cliente

elaborar disefios de acuerdo con las
exigencias de los clientes.

permanentemente.

para cada nuevo pedido que se realice
a los proveedores.

Comunicacion

Entre la gerencia y los trabajadores.

Lealtad

De los trabajadores frente a los duefios de La
Empresa.

Mantener vias de comunicaciéon entre los
clientes, los trabajadores y La Empresa.

Organizacion jerarquica y flexible.

Integridad

De los altos mandos con los trabajadores.

Agilidad y eficacia en la entrega del
producto a los clientes.

Equipo de trabajo estructurado que
mejora continuamente.
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2.4.1.1 Mision

Satisfacer el mercado nacional de telas de excelente calidad a precios

competitivos.

2.4.1.2 Vision

Alcanzar la excelencia en el mercado textil a nivel nacional, con la ayuda de

todos los colaboradores y su compromiso por ser los mejores en el mercado.

2.4.2 Objetivos

2.4.2.1 Financiera

v' Gestion de costos
Disminuir el costo total de las operaciones, es decir los costos fijos y costos
variables, para disminuir nuestro precio, pero sin afectar a nuestro margen de
utilidad, simplemente basarse en la optimizacién de recursos y el mejor

control de actividades.

v' Gestion financiera
Optimizar la gestion financiera, con el objetivo de mejorar el tiempo de
respuesta, y a la vez obtener rentabilidad y sostenibilidad del negocio al

mediano y largo plazo.
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2.4.2.2 Cliente

v' Gestion de atencion al cliente
Lograr una adecuada capacitacion al personal, para que mantengan normas
de cordialidad y respeto hacia el cliente; y de esta manera el cliente se sienta

a gusto con el trato y vuelva.

v' Gestion de calidad
Lograr obtener un alto nivel de calidad en cada uno de los productos que
comercializa Forrotexas S.A., para que la clientela lo prefiera por su calidad y

Sus precios competitivos.

2.4.2.3 Interna (Procesos)

v' Organigrama estructural
Lograr el desarrollo de un direccionamiento estratégico para mantener un

control y trabajar por procesos.

v Sistema de inspeccién
Implementar el trabajo por procesos a través de manuales que permitan la

optimizacion de recursos y el mejor control de las actividades.

v' Gestion de Marketing
Establecer una buena gestion de marketing, dentro de la empresa para que
sus colaboradores se sientan identificados y puedan aportar con grandes
ideas, y de esta manera expandir su mercado con una publicidad que haga

gue la empresa se de a conocer.
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2.4.2.4 Crecimiento y aprendizaje

v" Relaciones exteriores
Priorizar en los proximos seis afios tratados de libre comercio, o tratados
bilaterales; para salir adelante con alianzas estratégicas con paises vecinos,

y en general con todo el mundo.

2.4.3 Politica

Satisfacer a los consumidores con productos de excelencia, asegurando el
cumplimiento de las normas y regulaciones vigentes en el Pais, enfocados
en la mejora continua de nuestros procesos, actualizando y comunicando
periddica y oportunamente los objetivos de calidad, para garantizar
operaciones seguras en beneficio de nuestros colaboradores, productos y del

medio ambiente.

2.4.4 Estrategias

Dentro de las estrategias que se plantean para La Empresa se puede anotar
las siguientes:

v' Elaboracion de disefios en forma periddica y con conceptos
innovadores, de tal manera que el cliente obtenga variedad en la
compra de los productos.

v' Desarrollo de nuevos disefios y la apertura de nuevos mercados

impulsando la innovacion de productos.
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Automatizar procesos de tal forma que sean mas rapidos y de mejor
calidad, de tal forma que se convierta en una ventaja competitiva lo
gue proporcionara un menor desperdicio de recursos.

Planificar para cada afio la llegada de los contendores de tal manera
gue no se retrase la llegada de la mercaderia y que la elaboracion de
las sabanas no sea apresurada y permita un adecuado control en la
confeccion.

Manejo de proveedores y analisis de las diferentes opciones
existentes en el mercado, buscando optimizar recursos y obtener
financiamientos

Elaborar un direccionamiento estratégico que permita a La Empresa
enfocarse en el mercado nacional e internacional con una visién a
largo plazo.

Posicionar el producto por medio de logotipos que sean atrayentes
para el publico, ademas de identificar a quien esta dirigido el producto.
Invertir en investigacion de tal forma que permita identificar el nicho de
mercado.

Captar mercado con la creacion de disefios modernos y con colores
llamativos que llamen la atencién de los clientes y que mejoren la
oferta de la competencia.

Utilizar la estrategia de posicionamiento de valor y precio. Quiere decir
que se volvera efectiva y eficiente gracias a sus bajos costos lo que
puede beneficiar a sus consumidores.

La reinversion de utilidades es fundamental para sostener un
crecimiento de largo plazo. en la construccion de locales, la
incorporaciéon de tecnologia, la modernizacibn de sus procesos

productivos, etc.
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v' Desarrollar un sitio exclusivo de compras, (.com), en donde los
clientes pueden ordenar sus pedidos, ante la visualizacion de
catalogos de las diferentes lineas de productos que tiene La Empresa.

v’ Manejar un presupuesto anual para de esta manera realizar
proyecciones y estimados y se convierta en una excelente herramienta
para la toma de decisiones.

v" Implementar un CRM con el fin de brindar soluciones a los clientes
que se adecuen perfectamente a sus necesidades, trabajando para
conocer las necesidades de los mismos y asi poder adelantar una

oferta y mejorar la calidad en la atencion.
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CAPITULO 1l

3 LEVANTAMIENTO Y ANALISIS DE PROCESOS

3.1 Mapa de procesos

“La conformacién del mapa de procesos es una actividad compleja, que
requiere la implicacion de un grupo de personas que previamente se
involucran en la identificacion de los procesos claves de la organizacion. Una
de las formas mas préacticas para elaborar el mapa de proceso consiste en ir
realizando el mismo sobre un rétulo o pizarra acrilica e ir pidiendo a los
participantes que vayan observando lo que se hace y que manifiesten sus
criterios de conformidad o no con relacién a lo que se esta conformando.

El mapa comienza con los clientes, los que tienen expectativas con relacion
a la organizacion y termina con los clientes, pues estos esperan satisfacer
sus necesidades una vez que reciban el producto o servicio que brinda la
empresa.”®

La simbologia utilizada en la confeccion del mapa de proceso debe ser solo
la de rectangulos y flechas direccionales, pues con ello se facilita
comprender y entender, a simple vista, el contenido de este valioso
documento.

El mapa de proceso debe ser compartido por todos los miembros de la
organizacion. Esto compromete a todos los integrantes de la entidad con el

cumplimiento de la razon de ser de la misma.

¥ pOz0, J; 2008. Consideraciones tedricas y experiencias en el analisis y mejoras de los procesos. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/recursos4/docs/ger/consite.htm [Accedido dia: 06 de Diciembre de 2009]
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Es muy importante que la entidad establezca las vias necesarias o disefie los
medios para obtener la informacién de retroalimentacién que le permita
conocer cudles son las expectativas que tienen los clientes con relaciéon a la
calidad con que se desarrollan los procesos claves; para ello podra disefar
encuestas, entrevistas u otros medios que le permitan monitorear tal
propasito.

Se debe comprender que la elaboracion del mapa de procesos, mas que
tarea de algunos, es responsabilidad de todos.

El paso culminante con relacidbn a la elaboracion del mapa de proceso
consiste en la presentacion y aprobacion del mismo por parte de las
autoridades de la entidad.

Por ultimo es importante destacar que el mapa de proceso debe revisarse

cada cierto tiempo con el propdésito de mantenerlo actualizado.

3.1.1 Cadena de valor empresarial

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \
(Ej: Financiacitn, planificacidn, relacidn con inversores)
] !
§ E" : GESTION DE RECURSOS HUMANOS A
5 g_ (Ej: Reclutamiento, Capacitacion, Sistema de Remuneracion) 1
=8 . DESARROLLO DE TECNOLOGIA | %N
1] j:Disefo da praductos, invesligacion de mercado [
E e Ej: Disafo d st ligacitn d d 8
: COMPRAS :
(Ej: Componantes; magquinarias; publicidad, servicios) )
LOGISTICA | OPERACIO- | LOGISTICA | MARKETING| SERVICIOS .-'"' //
INTERMA, NES EXTERNA Y VENTAS | POST VENTAS ,.-"" !
(EJ: (Ej:Montaje, | (E|: Procesa- | (E[: Fuerza {Ej: .-"'II i {//
Almacena- fabricacidn miento de de ventas, Inztalacidn, -] !
mients de de pedidos, promociones,|  soporte al .-"'II !/
materlales, |componentes | manejo de publicidad, cliente, ! 5 !
recepcidn de |, operaciones | depdsitos, |exposiciones,| resolucidn de .-"'I //
datos, de sucursal] | preparacidn | presemtacio- quejas, ,.-"'I I
acceso de de infarmes) nes de reparaciones) | f
chientes) propuestas) //

ry

Actividades Primarias

llustracién 3: Cadena de valor empresarial®

? Estrategia Magazine, 2008; Revista virtual. Disponible en:
http://images.google.com.ec/imgres?imgurl=http://www.estrategiamagazine.com/wp-
content/uploads/2008/06/administracion2.gif&imgrefurl=http://www.estrategiamagazine.com/administracion/cadena-
de-valor [Accedido dia: 05 de Diciembre de 2009]
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La cadena de valor es una herramienta de gestion disefiada por Michael
Porter que permite realizar un analisis interno de una empresa, a través de
su desagregacion en sus principales actividades generadoras de valor.?*
Porter (1987) define el valor como la suma de los beneficios percibidos que
el cliente recibe menos los costos percibidos por €l al adquirir y usar un
producto o servicio. La cadena de valor es esencialmente una forma de
analisis de la actividad empresarial mediante la cual descomponemos una
empresa en sus partes constitutivas, buscando identificar fuentes de ventaja
competitiva en aquellas actividades generadoras de valor. Esa ventaja
competitiva se logra cuando la empresa desarrolla e integra las actividades
de su cadena de valor de forma menos costosa y mejor diferenciada que sus
rivales. Por consiguiente la cadena de valor de una empresa esta
conformada por todas sus actividades generadoras de valor agregado y por
los margenes que éstas aportan.?

De acuerdo a Porter (1987) una cadena de valor genérica esta constituida

por tres elementos basicos:

3.1.1.1 Actividades primarias o de linea

Son aquellas actividades que estan directamente relacionadas con la
produccién y comercializacion del producto:

Logistica interior (de entrada): Actividades relacionadas con la recepcion,
almacenaje y distribucion de los insumos necesarios para fabricar el

producto.

2 www.crecenegocios.com; Septiembre 2009. Cadena de valor. Disponible en:
http://www.crecenegocios.com/cadena-de-valor/[Accedido dia: 06 de Diciembre de 2009]

22www.eumed.net; 2008. La cadena de valor. Disponible en:
http://www.eumed.net/cursecon/libreria/2004/alv/2d.htm [Accedido dia: 06 de Diciembre de 2009]
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Operaciones: Actividades relacionadas con la transformacion de los insumos
en el producto final.

Logistica exterior (de salida): Actividades relacionadas con el
almacenamiento del producto terminado, y la distribucion de éste hacia el
consumidor.

Mercadotecnia y ventas: Actividades relacionadas con el acto de dar a
conocer, promocionar y vender el producto.

Servicios: Actividades relacionadas con la provision de servicios
complementarios al producto tales como la instalacion, reparacion,

mantenimiento.

3.1.1.2 Actividades de apoyo o de soporte

Son aquellas actividades que agregan valor al producto pero que no estan
directamente relacionadas con la produccion y comercializacion de éste, sino
gue mas bien sirven de apoyo a las actividades primarias:

Infraestructura de la empresa: Actividades que prestan apoyo a toda la
empresa, tales como la planeacion, las finanzas, la contabilidad.

Gestion de recursos humanos: Actividades relacionadas con la busqueda,
contratacion, entrenamiento y desarrollo del personal.

Desarrollo de la tecnologia: Actividades relacionadas con la investigacion y
desarrollo de la tecnologia necesaria para apoyar las demas actividades.

Aprovisionamiento: Actividades relacionadas con el proceso de compras.

3.1.1.3 EIl Margen

Es la diferencia entre el valor total y los costos totales incurridos por la

empresa para desempefar las actividades generadoras de valor.
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REQUERIMIENTO DE CLIENTES

Gréfico 6: Cadena de valor de Forrotexas S.A.

= Principios
y valores

= Mision y
Vision

= Objetivos

= Politicas

= Estrategi

DISENO >

—>
—>

TRATAMIENTO )
IMPORTACION COMERCIALIZACION
DE MUESTRAS

= Aprobacion de
bocetos.

= Arte final.

= Color.

= Aprobacion del arte
final.

= Envio de pedidos al
proveedor.

= Lavado
= Secado

= Pruebas de
laboratorio.

= Nota de pedido.
= Péliza de seguro.
= Carta de crédito.

= Documentacion del

proveedor.

= Muestrarios.

= Contactar a los
clientes.

= Negociacion.

= Recepcion de la
mercaderia.

» Facturacién y
transporte de
mercaderia.

Administrativos

Financierns

CLIENTES SATISFECHOS

= Contratacion del talento humano.
= Documentacion y archivo.

= Sistema contable.
= Pagos.
= Cobranzas.
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3.2 Diagrama IDEF — 0%

IDEFO es una técnica de modelacion concebida para representar de manera
estructurada y jerarquica las actividades que conforman un sistema o
empresa, y los objetos o datos que soportan la interaccion de esas
actividades.

Un modelo IDEFO se compone de una serie jerarquica de diagramas que
permiten mediante niveles de detalle, describir las funciones especificadas
en el nivel superior. En las vistas superiores del modelo la interaccion entre
las actividades representadas permite visualizar los procesos fundamentales
que sustentan la organizacion. Los elementos graficos utilizados para la

construccién de los diagramas IDEFO son cuadros y flechas.

Control

Entrada Salida
—] Actividad p——

Sujeto

llustracién 4: Diagrama IDEF-0

% TORNES, Y; Febrero 2008. IDEFO. Disponible en: http://www.monografias.com/trabajos56/modelar-
negocio/Image13908.gif&imgrefurl=http://www.monografias.com/trabajos56/modelar-negocio/modelar- [Accedido
dia: 06 de Diciembre de 2009]
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La semantica de utilizacion de estos elementos gréficos es la siguiente:
Actividad: Se representa con un cuadro, indica una funcion, proceso o
transformacion.

Entrada: Se representa con una flecha entrando por el lado izquierdo de la
actividad, indica los materiales o informaciones que se transformaran en la
actividad para obtener la salida.

Salida: Se representa con una flecha saliendo del lado derecho de la
actividad, indica los objetos o informaciones producidos por la ocurrencia de
la actividad.

Control: Se representa con una flecha entrando por la parte superior, indica
las regulaciones que determinan si una actividad se realiza o no. Ej.: normas,
guias, reglas, politicas, etc.

Sujeto: Se representa con una flecha entrando por la parte inferior, indica los

recursos gue ejecutan una actividad. Ej.: personas, maquinarias, etc.

3.2.1 Ventajas de IDEFO para modelar procesos de negocio

v' Permite representar el proceso cronolégicamente. Se describe el flujo
orientado al cliente final de ese negocio, cruzando todas las
actividades de la organizacion que dan cumplimiento a la solicitud de
producto o servicio que realiza el cliente, representando asi la "cadena
de valor" de la empresa (se modela un proceso por cada tipo de
producto o servicio que brinda la empresa).

v' Es una notacion simple (basada en cuadros y flechas) que cualquier
empleado puede usar para describir qué hace en el negocio.
Involucrar a los empleados de la organizacion en la modelacion del

negocio permite ahorrar tiempo simultaneando el trabajo en varias
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areas, asi como obtener un modelo mas fiel ya que ha sido elaborado
por sus protagonistas.

v" Permite incorporar en el flujo los datos que entran y salen de las
actividades, asi como las reglas del negocio y los actores, todo en la
misma vista.

v" Permite descomponer una actividad como un proceso a su vez.

v' Permite descubrir problemas de organizacién en el negocio que deben
ser arreglados, para "no informatizar el caos" sino organizar el negocio

y luego informatizarlo.

Un proceso complejo consta de mudltiples unidades sencillas encadenadas

como se muestra en la ilustracion 5.

Ley de Regimen Ley Organica Impuesta Cermiso del Eermiso
Tributario Interno RUC P - cuerpo de o
¥ su Rf&glar‘nento de A:iuanas predial bomberos  Municipal
1
A 4
D ———
IMPORTACIIMN
T MHota de pedido _
- PMuestrarins
Foliza de seguro
Documentacion *| COMERCLALIZACION Megociacian
Carta de crédito
Documentos del proveedor Envio de
> mercaderia
i
MILEMITUIN COFFICE 2007

llustracién 5: Unidades encadenadas®

* www.aga.es; 2008. El modelo IDEFO. Disponible en:
http://www.aga.es/doc/Metodologia%20%20IDEF0%20Resumen.pdf [Accedido dia: 06 de Diciembre de 2009]
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La metddica del IDEF trabaja con una ldgica de desglose que permite pasar
del analisis de un proceso global al de sus subprocesos.

3.2.2 Cuéndo se recomienda el uso del IDEFO

v' Cuando hay que preparar un modelo de proceso que facilite exactitud,
detalle, y claridad en la descripcion.

v' Cuando el proceso posee cierta complejidad y los otros métodos de
descripcion darian lugar a diagramas confusos.

v Cuando se posee cierto tiempo para trabajar y desarrollar una
descripcién/modelo completo y correcto del proceso.

v En el flujo de proceso, el uso de IDEFO se recomienda en los puntos
de identificacién/definicion, en la comprension y delimitaciéon de
aspectos de problemas que se plantean en el proceso, en la
presentacion de soluciones, y en la estandarizacion de las

mejoras/cambios.
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Gréafico 7: Diaadrama IDEF-0 de Forrotexas S.A.
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3.3 Inventario de procesos?®

En el inventario de procesos para objetivizar los procesos y subprocesos se

les ha asignado un cdodigo a cada uno de la siguiente manera:

X = XX — 7X
umero referente al subproceso

Numero referente al proceso

Sigla del nombre del proceso

Asi,

Para el proceso de disefio se ha asignado las siglas DD
Para el proceso de tratamiento de muestras las siglas DTM
Para el proceso de importacion las siglas DI

Para el proceso de comercializacion las siglas DC

Para el proceso administrativo las siglas DA

Para el proceso financiero las siglas DF

3.3.1 Gobernantes

Se denominan a los procesos gerenciales de Planificacion y Control, se tiene
entre estos a los procesos de:
= Planificacion Financiera

» Planificacion estratégica

% MARTINEZ, O; 2009. Gestion de procesos. Disponible en: archivo ppt quinto nivel de Ingenieria Comercial
[Accedido dia: 06 de Diciembre de 2009]
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3.3.2 Basicos

Sirven para obtener el producto o servicio que se entrega al cliente mediante
la transformacion fisica de recursos, ejemplo:

= Desarrollo de productos

= Servicio al cliente

» Formacion profesional

3.3.3 Habilitantes

Tienen como mision contribuir a mejorar la eficacia de los procesos
operativos. Aqui se incluyen los procesos:

= Administrativo

= Financiero

= Gestion de recursos humanos

=  Mantenimiento

A continuacién se presenta el inventario de procesos de La Empresa

Forrotexas S.A.
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INVENTARIO DE PROCESOS

) NOMBRE DEL TIPO DE PROCESOS
CODIGO Sﬂgggg%%go Gobernante | Basico | Habilitante
Importacion y
R X
comercializacion de telas
DD-01 DISENO
DD-01-01 | Aprobacidn de bocetos. X
DD-01-02 | Arte final. X
DD-01-03 | Color. X
DD-01-04 | Aprobacién del arte final. X
DD-01-05 | ENvio de pedidos al X
proveedor.
TRATAMIENTO DE
DTM-02 MUESTRAS
DTM-02-01 | Pruebas de laboratorio. X
DTM-02-02 | Lavado X
DTM-02-03 | Secado X
DI-03 IMPORTACION
DI-03-01 Nota de pedido. X
DI-03-02 Pdliza de seguro. X
DI-03-03 Carta de crédito. X
DI-03-04 Documentacion del X
proveedor.
DC-04 COMERCIALIZACION
DC-04-01 Muestrarios. X
DC-04-02 Contactar a los clientes. X
DC-04-03 | Negociacion. X
DC-04-04 | Recepcion de mercaderia. X
DC-04-05 Facturacion ytransporte X
de mercaderia.
DA-05 ADMINISTRATIVOS
DA-05-01 Contratacion del talento X
humano.
DA-05-02 | Documentacién y archivo. X
DF-06 FINANCIEROS
DF-06-01 Sistema contable. X
DF-06-02 Pagos. X
DF-06-03 Cobranzas. X

Tabla 11: Inventario de procesos de Forrotexas S.A.
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3.3.4 Seleccidén de procesos

Luego de hacer el inventario de procesos se realiza la seleccion de los
mismos, en la cual se definirdn preguntas clave que permitan valorar a los
procesos y de esta manera obtener los procesos importantes que se efectlan
dentro de Forrotexas S.A., posteriormente se trabaja con éstos logrando definir

tiempos y costos, lo cual nos permitira mejorarlos.

3.3.4.1 Preguntas clave

A continuacion se detallan las preguntas, con las cuales de determinara que
procesos son los mas importantes para Forrotexas S.A., cada pregunta tendra

una validez de 1 punto si tiene importancia y de 0 puntos si no tiene importancia.

v ¢Este proceso es importante para satisfacer las necesidades del
cliente? (P1)

v ¢Si mejora este proceso se reducen costos y tiempo en forma
significativa? (P2)

v ¢ Este proceso permite mejorar la imagen de la empresa? (P3)

v' ¢Este proceso contribuye a lograr la mision, vision y objetivos de la

empresa? (P4)
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NOMBRE DEL CALIFICACION TIPO DE
CODIGO PROCESOY DEL PROCESO TOTAL | PROCESO
SUBPROCESO P1L| P2 | P3| P4 G| B H
Importacién y
comercializacion de telas X
DD-01 DISENO
DD-01-01 | Aprobacion de bocetos. 1|1 1 1 4 X
DD-01-02 | Arte final. 1 1 1 1 4 X
DD-01-03 | Color. 1 1 1 1 4 X
DD-01-04 | Aprobacién del arte final. | 1 | 1 1 1 4 X
Envio de pedidos al
DD-01-05 | ~ 400 doﬁ 11111 4 X
TRATAMIENTO DE
DTM-02 | \1UESTRAS
DTM-02-01 | Pruebas de laboratorio. 1 0 1 0 2 X
DTM-02-02 | Lavado 1 1 1 1 4 X
DTM-02-03 | Secado 1 1 1 1 4 X
DI-03 IMPORTACION
DI-03-01 Nota de pedido. 1 1 1 1 4 X
DI-03-02 Péliza de seguro. 1 1 1 1 4 X
DI-03-03 Carta de crédito. 1 1 1 1 4 X
Documentacioén del
DI-03-04 proveedor. 1 1 1 1 4 X
DC-04 COMERCIALIZACION
DC-04-01 | Muestrarios. 1 1 1 1 4 X
DC-04-02 | Contactar a los clientes. 1 1 1 1 4 X
DC-04-03 | Negociacion. 1|1 1 1 4 X
Recepcion de
DC-04-04 mercg ot 11111 4 X
DC-04-05 Facturacion ytransporte 1 1 1 1 4 X
de mercaderia.
DA-05 ADMINISTRATIVOS
Contratacion del talento
DA-05-01 humano. 1 1 1 1 4 X
Documentacién
DA-05-02 | 2 y 111110 3 X
DF-06 FINANCIEROS
DF-06-01 | Sistema contable. 0 1 1 1 3 X
DF-06-02 | Pagos. 0| 1 1 1 3 X
DF-06-03 | Cobranzas. 1 1 1 1 4 X

Tabla 12: Valoracion de procesos
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3.3.4.2 Mapa de procesos seleccionados

Los procesos seleccionados han sido los que obtuvieron un total de 3y 4
puntos.
Para realizar el mapa de procesos se toma en cuenta los siguientes

procesos.

v" Procesos gobernantes o de direccién: se denominan a los procesos
gerenciales de Planificacién y Control.

v' Procesos operativos, de produccidon o institucionales: sirven para
obtener el producto o servicio que se entrega al cliente mediante la

transformacion fisica de recursos.

v" Procesos de apoyo (staff) o habilitantes de la empresa: tienen como

mision contribuir a mejorar la eficacia de los procesos operativos.
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3.4 Hoja de costos

3.4.1 De personal

Los costos de personal de Forrotexas S.A. son:

HOJA DE COSTOS DE PERSONAL

. . COSTO DE
SUELDO SUELDO DECIMO DECIMO [ APORTE |FONDOS DE INGRESO

No. CARGO MENSUAL ANUAL TERCERO |CUARTO| AL IESS | RESERVA VACACIONES ANUAL PERSONAL
POR MINUTO

1 [Gerente general (**) $ 340,00] $ 4.080,00 $ 340,00{ $ 218,00 $495,72 $ 340,00 $170,00| $5.643,72 $ 0,064
2 |Disefiadora (*) $ 1.200,00( $ 14.400,00 $ 1.200,00| $ 218,00 $ 1.749,60 $ 1.200,00 $ 600,00| $ 19.367,60 $ 0,548
3 |Recepcionista/Asistente contable $222,87] $2.674,44 $ 222,87 $218,00] $ 324,94 $ 222,87 $111,44| $3.774,56 $ 0,021
4 |Vendedor $222,87] $2.674,44 $ 222,87 $218,00] $324,94 $ 222,87 $111,44| $3.774,56 $0,021
5 |Bodeguero/Mensajero $ 220,00] $ 2.640,00 $ 220,00| $ 218,00 $ 320,76 $ 220,00 $110,00| $3.728,76 $ 0,021

(*) Solo trabaja 12 dias al mes, 4 horas cada dia.
(**) Solo trabaja 4 horas diarias.

Fuente: Roles de pago afio 2009 de Forrotexas S.A.

HOJA DE COSTOS DE PERSONAL POR HONORARIOS

COSTO DE

No. CARGO HONORARIOS| INGRESO PERSONAL
AL MES ANUAL POR MINUTO
6 |Gerente de Comercializacion $ 3.920,00[ $ 47.040,00 $0,272
7 |[Contadora $ 487,50] $ 5.850,00 $ 0,254

Fuente: Facturas de compra de Forrotexas S.A.
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El calculo del costo de personal por minuto (CP*M) se realiza de la siguiente

manera.

Ingreso.anual

CP*M = - -
(212meses + 30dias +8horas + 60 min utos)

3.4.2 De Operaciones

Los costos de operacion de Forrotexas S.A. son:

HOJA DE COSTOS DE OPERACIONES

COSTO DE COSTO DE
CONCEPTO ME%;L% iﬁﬁ;‘i igilf OPERACION | OPERACION
POR MINUTO |POR PERSONA
VENTAS $ 8.461,50
Peajes $2,92 $ 35,00
Movilizacion $ 48,25 $ 579,00
Comisiones pagadas $ 375,00 $ 4.500,00
Gastos de viajes y vidticos $ 250,00/ $ 3.000,00
Mantenimiento vehiculos $ 10,00 $ 120,00
Gastos promocionales $ 3,96 $ 47,50
Fletes $ 15,00 $ 180,00
ADMINISTRATIVOS $ 4.909,00
- $0,101 $0,014
Adecuaciones $72,92 $ 875,00
Movilizacion $ 23,25 $ 279,00
Depreciacion de activos fijos $ 312,92| $ 3.755,00
GENERALES $ 4.049,35
Agua y luz $ 70,42 $ 845,00
Teléfono e internet $ 202,50 $2.430,00
Seguridad (Alarma) $32,000 $ 384,00
Utiles de oficina y aseo $ 17,53 $ 210,35
Mantenimiento equipos de cémputo y oficina $ 15,00 $ 180,00
COSTOS TOTALES ANUALES $ 17.419,85

Fuente: Balance General afio 2009 de Forrotexas S.A.
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El célculo de los costos de operacion por minuto (CO*M) y de los costos de

operacion por persona (CO*P) se realizan de la siguiente manera:

CO*M = ,Costo.total _
(12meses + 30dias + 24horas + 60 min utos)
*
CO*P = CO—M
#empleados
3.4.3 Total

Los costos totales de Forrotexas S.A. son:

HOJADE COSTOS TOTAL

COSTO DE COSTO DE

No. CARGO PERSONAL OPERACION COSTO

POR MINUTO|POR PERSONA TOTAL
1 |Gerente general $ 0,064 $0,014] $0,078
2 |Disefadora $0,548 $0,014| $0,562
3 [Recepcionista/Asistente contable $ 0,021 $0,014 $0,035
4 |Vendedor $ 0,021 $0,014| $0,035
5 |Bodeguero/Mensajero $ 0,021 $0,014] $0,035
6 [Gerente de comercializacion $0,272 $0,014] $0,286
7 [Contadora $ 0,254 $0,014] $0,268

El célculo del costo total (CT) se realiza de la siguiente manera:

CT =(CP*M)+(CO*P)
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3.5 Levantamiento y analisis de procesos seleccionados

3.5.1 Diagramacion

Se realiza una representacion grafica de los pasos que se siguen en toda
una secuencia de actividades, dentro de un proceso o0 un procedimiento,
identificandolos mediante simbolos de acuerdo con su naturaleza; incluye,
ademas, toda la informacion que se considera necesaria para el analisis, tal
como distancias recorridas, cantidad considerada y tiempo requerido. Estas
se conocen bajo los términos de operaciones, transportes, inspecciones,

retrasos o demoras y almacenajes.?®

Los pasos al desarrollar una hoja de proceso son:

v Hacer la hoja respectiva, cuyo encabezado tendra datos de identificacion
del proceso.

v El cuerpo consta de 5 columnas para los simbolos anteriores, 1 para la
descripcion breve del tramite, 2 para las distancias de los transportes y
minutos de demora y 1 para observaciones.

v/ Se anota la descripcién de los pasos del proceso y se marcan puntos en
las columnas de los simbolos correspondientes, uniéndolos con una linea.

v' Se obtienen los totales, una vez terminada la descripcion del proceso las
operaciones, transportes, inspecciones, demoras, asi como el tiempo

perdido en el almacenamiento.

2 SOTO, J; 2009. Diagrama Procesos Operaciones Definicion. Disponible en:
http://www.mitecnologico.com/Main/DiagramaProcesoOperacionesDefinicion [Accedido dia: 01 de enero de 2010]
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v’ Los totales indican el tipo de accion que conviene tomar para un analisis
mas profundo y cambiar aquellos aspectos que nos pueden afectar en un

tiempo determinado.?’

La simbologia que se utiliza para la elaboracion de los diagramas es la

siguiente:

ACTIVIDAD SIMBOLO RESULTADO

Operacién Se produce o efectda algo.

Inspeccién o

control Se verifica calidad o cantidad.

Transporte > Se cambia de lugar o se mueve.

Almacenaje o

archivo Se guarda o protege.

Demora o espera ) ] o
Se interfiere o retrasa el paso siguiente.

Tabla 13: Simbologia para diagramaci6n?®

% LOPEZ, C; 2002. Pasos para construir un diagrama de procesos. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/ger/36/procesos.htm [Accedido dia: 01 de enero de
2010]

% CARO, V; 2007.Diagrama de operaciones de proceso. Disponible en:
http://148.202.148.5/cursos/id209/mzaraad2/unidad2dos.htm [Accedido dia: 01 de enero de 2010]
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3.5.1.1 DD-01 DISENO
DD-01-01 APROBACION DE BOCETOS

Responsable:  Disefiadora / Gerente General Fecha: Enero 2010

Ingreso: Ideas Tiempo: 6000 Eficiencia en tiempo:  72,00% Frecuencia:  Trimestral

Salida: Bocetos terminados Costo:  3372,00 Eficiencia en costo: 72,00% Volumen: 20

- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D :> v D T NA T A VAV Obsenaciones
1 |Dibujo de la idea inicial Disefiadora 2160 1213,92
2 |Revisar la idea inicial Disefiadora 1440 809,28
3 |Establecimiento de perspectiva Disefiadora 720 404,64 Se ubican las formas en el disefio de manera estética,
4 |Dar enfoque Disefiadora 720 404,64 Se obsena como se aprecia mejor el disefio
(de frente o de lado).
La disefi | Presi |
5 |Revisa y aprueba el boceto, Gerente 790 404,64 a disefiadora debe .esperar que el Presidente y el
General Gerente General revisen los bocetos.
Gerente o
6 |Entrega de bocetos aprobados General 240 134,88(Los hocetos welven donde la disefiadora.

Subtotal 4320 1680 2427,84| 944,16
Total 6000 3372,00
Eficiencia 72,00% 72,00%
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DD-01-02 ARTE FINAL

Responsable;  Disefiadora / Gerente de Comercializacion

Fecha: Enero 2010
Ingreso: Bocetos aprobados Tiempo: 1560 Eficiencia en tiempo:  65,38% Frecuencia; ~ Trimestral
Salida: Arte final en blanco y negro Costo: 661,44 Eficiencia encosto: ~ 56,62% Volumen: 20
. Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D :> v D AT ANNEET, Obsenvaciones
1 |Escoger el programa a utilizar. Disefiadora 60 3,12
2 |Copiar los bacetos. Disefiadora 240 134,88
3 |Revisar detalles en los disefios. Disefiadora 480 269,76
. Gerente de Se welve a entregar los artes finales al Presidente
4 |Revsary aprobar el arte final. L 720 205,92 J -
Comercializacion y al Gerente de Comercializacion
. Gerente de
5 |Entregar del arte final en blanco y negro. L 60 17,16
Comercializacin
Subtotal 1020  540| 374,52| 286,92
Total 1560 661,44
Eficiencia 65,38% 56,62%
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DD-01-03 COLOR

Responsable:  Disefiadora / Gerente de Comercializacion Fecha: Enero 2010
Ingreso: Arte final en blanco y negro Tiempo: 1320 Eficiencia en tiempo: 77,21% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Arte final con color Costo; 642,48 Eficiencia en costo: 86,65% Volumen: 20
. L] Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D :> v D W TNy T AV T A Obsenvaciones
1 |Realizacion de mezcla de colores. Disefiadora 240 134,88
2 |Realizacion de pruebas de color. Disefiadora 240 134,88
3 |Escoger el color final. Disefiadora 480 269,76
) . Gerente de
4 |Revsar el arte final con color. L 240 68,64
Comercializacion
Gerente de
5 |Aprobar el arte final con color. e 60 17,16
Comercializacion
. , Gerente de El Presidente escoge que disefios son para tela
6 |Entregar el arte definitivo al Presidente. Comercializacién 60 17,16 de 1,50 mts. y de 1,80 ms.
Subtotal 1020[  300| 556,68| 85,80
Total 1320 642,48
Eficiencia 77,27% 86,65%
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DD-01-04 APROBACION DEL ARTE FINAL

Responsable:  Gerente de Comercializacion / Vendedor Fecha; Enero 2010
Ingreso: Arte final con color Tiempo: 315 Eficiencia en tiempo:  23,81% Frecuencia: ~ Trimestral
Salida; Disefios aprobados Costo: 94,29 Eficiencia en costo: 22,75% Volumen: 20
N W Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables D Obsenaciones
" P O :> v D AT NAV | AV | WAV |
. Gerente de
1 |Entregar el arte definitivo al vendedor. L 60 17,16
Comercializacion
Establecer reunion entre el vendedor y el Gerente de
2 L 15 4,29
Gerente General. Comercializacion
Gerente El ponerse de acuerdo en los criterios suele ser
3 |Realizar comparacion de criterios. General 120 38,52 P
demoroso.
Vendedor
Escoger los disefios para los diferentes Gerente de
4 ; o 60 17,16
metrajes de la tela. Comercializacion
Entregar los disefi idos al Gerente |  Gerente d
; ntregar los disefios escogidos al Gerente erene e” 50 1716
General. Comercializacion
Subtotal 75| 2401 21,45 72,84
Total 315 94,29
Eficiencia 23,81% 22,75%
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DD-01-05 ENVIO DE PEDIDOS AL PROVEEDOR

Responsable:  Gerente de Comercializacion Fecha: Enero 2010
Ingreso: Disefios aprobados Tiempo: 3150 Eficiencia en tiempo: ~ 21,90% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Pedidos Costo: 900,90 Eficiencia en costo:  21,90% Volumen: 4
. Tiempo Costo .
No. Acthidad Responsab |:| 0b
o ctividades esponsables O :> V D T T Ty senaciones
. o Gerente de
1 |Grabar en cd’s los archivos de los disefios. e 60 17,16
Comercializacion
Realizar una carta de especificaciones Gerente de
2 | L 30 8,58
pidiendo proformas. Comercializacion
Enviar los cd’s y cartas a diferentes Gerente de
3 e 60 17,16
proveedores por cobrar. Comercializacion
- . Gerente de
4 [Recibiry analizar las propuestas. e 2400 686,40
Comercializacién
! . Gerente de
5 |Escoge las mejores opciones. L 240 68,64
Comercializacién
. ' ) . Gerente de
6 |Realizar pedidos a las mejores opciones. e 360 102,96
Comercializacién
Subtotal 690| 2460| 197,34 703,56
Total 3150 900,90
Eficiencia 21,90% 21,90%
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3.5.1.2

DTM-02 TRATAMIENTO DE MUESTRAS

DTM-02-02 LAVADO

Responsable:  Bodeguero / Mensajero

Fecha:

Enero 2010

Ingreso: Muestras Tiempo: 1770 Eficiencia en tiempo: 18,64% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Informe Costo: 61,95 Eficiencia en cost 18,64% Volumen: 20
- Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables O D :> v D TN T A T NAY Obsenaciones
Bod
1 [Recibir las muestras. 0 eggero 15 0,525
Mensajero
) Remojar las muestras en agua fria con Bodeggero 15 0525
detergente. Mensajero
. ) Bodeguero
3 |Dejar en remojo las muestras. . 1440 50,40
Mensajero
. Bodeguero
4 |Sacary fregar bien las muestras. ; 120 4,20
Mensajero
5 Enjuagar con agua fria para comprobar si Bodeggero 120 420
se decolora. Mensajero
6 |Emitir informe. Bodeggero 60 21 En el informe se menciona lo que ha sucedido
Mensajero con cada una de las muestras.
Subtotal 330 1440| 11,55| 50,40
Total 1770,00 61,95
Eficiencia 18,64% 18,64%
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DTM-02-03 SECADO

Responsable:  Bodeguero / Mensajero / Gerente de Comercializacion Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras lavadas Tiempo: 630 Eficiencia en tiempo:  80,95% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Informe Costo: 37,11 Eficiencia en costo: 48,10% Volumen: 20
. Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D => v D T NA T A T NAY Obsenaciones
Separar las muestras en una mesa grande | Bodeguero
o , 9 o 480 16,80
para que se squen al ambiente. Mensajero
Separar las muestras que se arrugan y se Bodeguero
2 . 60 2,10
hacen lanas. Mensajero
B
3 [Emitir informe. odeggero 30 1,05
Mensajero
4 Enviar muestras malas a los proveedores Gerente de 60 1716 Se envia para que revisen y mejoren calidad de la
con informe respectivo. Comercializacion "tela.
Subtotal 510  120| 17,85 19,26
Total 630,00 37,11
Eficiencia 80,95% 48,10%
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3.5.1.3 DI-03 IMPORTACION

DI-03-01 NOTA DE PEDIDO

Responsable:  Recepcionista / Asistente Contable Fecha: Enero 2010
Ingreso: Proforma Tiempo: 100 Eficiencia en tiempo:  50,00% Frecuencia: ~ Trimestral
Salida; Nota de pedido Costo: 14,80 Eficiencia en costo: 11,83% Volumen: 2
. T/ Tiempo Costo .
No. Actiidad Responsahl |:| Ob
o ctividades esponsables O :> v D W Ty T AV T NAY senaciones
1 |Recibir proformas. Recepcionista 10 0,35
Elaborar lan ido en
2 aborar|a nota de pedido e Recepcionista 30 1,05
computadora.
- . - La aprobacion la realiza el Gerente de
3 |Imprimir y presentar para aprobacion. Recepcionista 10 0,35 P e
Comercializacion.
) Gerente de
4 (Revisa y aprueba. e 45 12,87
Comercializacion
. , - Se archiva hasta que sea necesario abrir la pdliza
5 |Archivar nota de pedido. Recepcionista 5 0,18
de seguro.
Subtotal 50 50[ 1,75 13,05
Total 100,00 14,80
Eficiencia 50,00% 11,83%

103



DI-03-02 POLIZA DE SEGURO

Responsable:  Recepcionista / Asistente Contable Fecha: Enero 2010
Ingreso: Nota de pedido Tiempo: 287 Eficiencia en tiempo: 5,92% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Pdliza de seguro Costo: 10,05 Eficiencia en costo: 5,92% Volumen: 2
- Tiempo Costo .
No. A R | D
o ctividades esponsables O :> v D W T hAv T AV T NAY Obsenvaciones
1 [Llamar a la aseguradora. Recepcionista 2 0,07
Informar todos los detalles de la .
2 . Recepcionista 15 0,53
mercaderia que va a llegar.
3 |Esperar aprobacion de apertura de seguro. | Recepcionista D 240 8,40[Confirman el historial de los clientes.
4 |Aprueban el seguro. Recepcionista
5 [Enviar nota de pedido a la aseguradora. Recepcionista 30 1,05
Subtotal 17| 270 060 945
Total 287,00 10,05
Eficiencia 5,92% 5,92%
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DI-03-03 CARTA DE CREDITO

Responsable:  Gerente General

Fecha:

Enero 2010

Ingreso: Requerimientos del banco Tiempo: 1575 Eficiencia en tiempo: 3,81% Frecuencia: ~ Trimestral
Salida: Carta de crédito Costo: 122,85 Eficiencia en costo: 3,81% Volumen: 2
. Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D :> v D T A T A TNAY Observaciones
Gerente
1 |Revisar estado bancario. 30 2,34
General
’ Enviar al banco por mail el requerimiento Gerente 15 117
de abrir carta de crédito. General '
. Gerente
3 |Comunicarse con agente de cuenta. 30 2,34
General
- . Gerente -
4 |Esperar aprobacion de crédito. General 1440 112,32|La apertura del crédito es demorosa.
Gerent
5 |Enviar documentacion al banco. ereme 60 4,68
General
Subtotal 60[ 1515 4,68( 118,17
Total 1575,00 122,85
Eficiencia 3,81% 3,81%
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DI-03-04 DOCUMENTACION DEL PROVEEDOR

Responsable:  Recepcionista / Gerente General Fecha: Enero 2010
Ingreso: Requerimientos del banco Tiempo: 2540 Eficiencia en tiempo: 2,95% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Documentacion del proveedor Costo: 94,06 Eficiencia en costo: 5,53% Volumen: 2
- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D :> v D TRV T A T NAY Observaciones
Pedir al proveedor el envio de la
1 [documentacién a el banco con el que se Recepcionista 15 0,53
esta abriendo la carta de crédito.
Confirmar si la documentacion fue recibida .
2 Recepcionista 5 0,18
en el banco.
Esperar que el banco revise la - El banco se demora aproximadamente una
3 perar - Recepcionista 2400 84,00 . P -
documentacion. semana en revisar la documentacion.
. o Gerent
4 |Retirar la documentacion del banco. ereme 60 4,68
General
Dejar la documentacion en la oficina de la Gerente
5 . 60 4,68
agente fedataria. General
Subtotal 75| 2465| 5,21| 88,86
Total 2540,00 94,06
Eficiencia 2,95% 5,53%
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3.5.14

DC-04 COMERCIALIZACION

DC-04-01 MUESTRARIOS

Responsable:  Bodeguero Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras Tiempo: 420 Eficiencia en tiempo: 69,05% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Muestrarios Costo: 24,74 Eficiencia en costo: 41,03% Volumen: 10
. Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables O D => v D VT Ay T AV T NAY Obsenvaciones
1 [Recibir las muestras. Bodeguero 20 0,70
2 |Cortar las muestras. Bodeguero 60 2,10
3 |Ordenar por cédigo las muestras. Bodeguero 60 2,10
4 |Armar los muestrarios. Bodeguero 150 5,25
Envia muestrarios al Gerente de
5 o Bodeguero 90 3,15
Comercializacion.
6 [Revisa los muestrarios. Geren t? de” 20 5,72
Comercializacion
7 |Envia muestrarios al Vendedor. Gergn t? de” 20 5,72
Comercializacion
Subtotal 290|  130| 10,15 14,59
Total 420,00 24,74
Eficiencia 69,05% 41,03%
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DC-04-02 CONTACTAR ALOS CLIENTES

Responsable:  Gerente de comercializacion / Vendedor / Recepcionista Fecha: Enero 2010
Ingreso: Lista de clientes Tiempo: 540 Eficiencia en tiempo: ~ 55,56% Frecuencia:  Diaria
Salida: Posibles ventas Costo: 121,86 Eficiencia en costo: 64,94% Volumen: 5
- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables D Obsenaciones
" P O => o D AV | NAV | AV | NAV !
Elaborar una lista de clientes por ciudades . La lista contiene numeros telefénicos y precios a
1 P Recepcionista 60 2,10 A . y p
y por vendedor. los que se a vendido anteriormente al cliente.
Gerente de
2 |Llamar a los clientes y ofrecer el producto. | Comercializacion 240 77,04 Los clientes son siempre los mismos.
Vendedor
Gerente de
3 |Esperar respuesta de los clientes. Comercializacion 120 38,52
Vendedor
4 |Envar muestrarios. Recepcionista 120 4,20
Subtotal 300 240| 79,14 42,72
Total 540,00 121,86
Eficiencia 55,56% 64,94%
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DC-04-03 NEGOCIACION

Responsable:  Gerente de comercializacién / Vendedor Enero 2010
Ingreso: Lista de clientes 615 Eficiencia en tiempo: 97,56% Frecuencia:  Diaria
Salida: Ventas 197,42 Eficiencia en costo: 97,56% Volumen: 5
- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables :> v D AV NAV AV Observaciones
Gerente de
1 [Llamar a los clientes. Comercializacion 240 77,04
Vendedor
Gerente de
2 |Tomar el pedido. Comercializacion 240 77,04
Vendedor
. Gerente de -
3 Easgt](a)kljlecer los plazos, precios y forma de Comercializacién 60 19.26 zg:a de pago es contado o crédito a 30, 60 0 90
Vendedor
Gerente de El dia de envio de mercaderia no siempre se
4 |Acordar el dia de envio de mercaderia. Comercializacion 60 19,26
cumple.
Vendedor
Gerente de
5 |Envar pedidos a recepcion. Comercializacion 15
Vendedor
Subtotal 600 15| 192,60
Total 615,00 197,42
Eficiencia 97,56% 97,56%
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DC-04-04 RECEPCION DE MERCADERIA

Responsable: Recepcionista / Bodeguero / Gerente de Comercializaciéon / Vendedor Fecha: Enero 2010
Ingreso: Aviso de llegada del contenedor Tiempo: 430 Eficiencia en tiempo: 72,09% Frecuencia:  Trimestral
Salida: Inventario 57,75 Eficiencia en costo: 40,57% Volumen: 2
L Tiempo Costo .
No. Actividad R bl D D Ob:
o ctividades esponsables O | |=>| v AV NAY NV NAY senaciones
Llama al chofer del contenedor para Gerente de
1 ) R, 10 2,86
confirmar hora de llegada a la bodega. Comercializaciéon
LI | d inf -
, |Ltama ala aseguradora para informar que Recepcionista 10 0.35
va a llegar la mercaderia.
Llama a los empleados para el dia que Gerente de
3 . L. 10 2,86
llega el contenedor. Comercializacion
4 |Compra refrigerio. Bodeguero 60 2,10
5 |Abre las segurdades del contenedor. Bodeguero 5 0,18
Contrata estibadores para descargar la Gerente de
6 . L. 5 1,43
tela. Comercializacion
Bodeguero
7 |Descargan la tela del contenedor. 9 60 4,20
Vendedor
- Bodeguero
8 |Acomodan la tela en rumas por disefio. 60 4,20
Vendedor
B | tened do h bad
o |Barre el contenedor cuando han acabado Bodeguero 15 0,53
de descargar la tela.
10 |Paga a los estibadores. Recepcionista 15 0,53
. . R ionist
11 |Hace el inventario de la tela. ecepclonista 60 4,20
Bodeguero
12 |Espera el inventario para despachar. Gere.ntf-,‘ de. . 120 34,32
Comercializacién
Subtotal 310 120 23,43] 34,32
Total 430,00 57,75
Eficiencia 72,09% 40,57%
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DC-04-05 FACTURACION Y TRANSPORTE DE MERCADERIA

Responsable:  Recepcionista / Bodeguero Fecha: Enero 2010
Ingreso: Pedidos Tiempo: 475 Eficiencia en tiempo: 62,11% Frecuencia:  Diaria
Salida: Facturas Costo: 16,80 Eficiencia en costo: 62,50% Volumen: 5
. Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables O D :> v D yVER BTV VAR WY Observaciones
- ) Recepcionista
1 [Recibir los pedidos. 5 0,35
Bodeguero
2 |Preparar pedidos. Bodeguero 240 8,40
3 |Elaborar salida de bodega. Recepcionista 5 0,18
4 |Elaborar la factura. Recepcionista 5 0,18
5 |Elaborar la guia de remision. Recepcionista 5 0,18
6 |Poner en un sobre la factura original. Recepcionista 5 0,18
A veces los transportistas no van a la oficina,
7 |Contactar con el transportista. Recepcionista 30 1,05 entonces hay que ir a dejar la mercaderia en el
transporte.
Entregar facturas, guias de remision L
8 9 9 ) 'y Recepcionista 120 4,20
sobre de la mercaderia que va a salir.
9 |Archivar documentos. Recepcionista 60 2,10
Subtotal 295 180 10,50 6,30
Total 475,00 16,80
Eficiencia 62,11% 62,50%
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3.5.1.5

DA-05 ADMINISTRATIVOS

DA-05-01 CONTRATACION DEL TALENTO HUMANO

Responsable:  Gerente General / Recepcionista Fecha: Enero 2010
Ingreso: Necesidad de personal Tiempo: 2990 Eficiencia en tiempo: 89,97% Frecuencia: ~ Anual
Salida: Nueva contratacion Costo: 228,49 Eficiencia en costo: 89,76% Volumen: 1
- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables O D => v D VT NAY T AV T NAY Obsenvaciones
i Gerente .
1 |Elaborar un perfil del puesto. General 60 4,68 Se elabora de acuerdo al puesto que se necesite.
2 |Publicar requerimiento en el comercio. Recepcionista 30 1,05
. . . - Gerente
3 |Seleccionar las hojas de vida recibidas. 150 11,70
General
4 |Llamar a entrevistas. Recepcionista 80 2,80
— N Gerente Comprobacion de referencias tanto laborales
5 |Realizar investigacion laboral. 150 11,70 P I '
General como personales.
. Gerente
6 |Contratacion. 120 9,36
General
. Gerente
7 {Induccion. 2400 187,20
General
Subtotal 2690 300| 205,09] 23,40
Total 2990,00 228,49
Eficiencia 89,97% 89,76%
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DA-05-02 DOCUMENTACION Y ARCHIVO

Responsable:  Recepcionista / Asistente Contable Fecha: Enero 2010
Ingreso: Documentos Tiempo: 80 Eficiencia en tiempo: 43,75% Frecuencia:  Diario
Salida: Documentos archivados Costo: 2,80 Eficiencia en costo: 43,75% Volumen: 1
- Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables O D => v D AV NAY AV NAY Observaciones
Recepcionista
1 [Recibir la documentacion en recepcion. Asistente 5 0,18
contable
Recepcionista
2 |Clasificar la documentacién al final del dia. [ Asistente 30 1,05
contable
Recepcionista
3 |Archivar los documentos. Asistente 30 1,05
contable
Recepcionista
4 |Enviar los pagos a Gerencia General. Asistente 15 0,53
contable
Subtotal 35 45| 1,23 1,58
Total 80,00 2,80
Eficiencia 43,75% 43,75%
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3.5.1.6 DF-06 FINANCIEROS

DF-06-01 SISTEMA CONTABLE
Responsable:  Recepcionista / Asistente Contable / Contadora Fecha: Enero 2010
Ingreso: Documentos para contabilizar Tiempo: 350 Eficiencia en tiempo: 82,86% Frecuencia:  Semanal
Salida: Informes Costo: 54,19 Eficiencia en costo: 70,33% Volumen: 2
. Tiempo Costo )
No. Actividade! Responsables D D Obsenvacione:
eaces P O => o AV | NAV | AV | NAV ones
Ingresar compras al médulo de inventarios Recepcionista
1 9 . .p Asistente 120 4,20
y de contabilidad.
contable
Recepcionista
2 |Generar retenciones. Asistente 10 0,35
contable
Recepcionista
3 |Registrar ingresos. Asistente 20 0,70 Se realizan con un dia de retraso.
contable
Recepcionista
4 |Registrar egresos. Asistente 20 0,70
contable
li | I
5 [Realizar conciliacion bancaria. Contadora 60 16,08 S.e realiza dos veces a la semang ya gue son fos
dias que va la contadora a la oficina.
6 [Generar y emitir informes. Contadora 60 16,08
7 |Analizar informacion. Contadora 60 16,08
Subtotal 290 60 38,11 16,08
Total 350,00 54,19
Eficiencia 82,86% 70,33%
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DF-06-02 PAGOS

Responsable:  Gerente General / Auxiliar contable Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por pagar Tiempo: 225 Eficiencia en tiempo: 71,11% Frecuencia:  Semanal
Salida: Cancelacion Costo: 12,82 Eficiencia en costo: 63,81% Volumen: 1
. Tiempo Costo K
No. Actividad R bi D ob
o ctividades esponsables O => v D W T NAY AV NAV servaciones
. . Auxiliar
1 |Revsar las facturas pendientes de pago. 5 0,18
contable
2 |Establecer prioridad de pago Auxiliar 10 0,35
priort pago. contable ’
Auxiliar
3 |Entregar facturas al Gerente. 5 0,18
contable
. . - Gerente
4 |Revisar disponibilidad de recursos. 20 1,56
General
. Auxiliar
5 [Realizar cheques. 60 2,10
contable
6 |Pagar a proveedores Auxiliar 10 0,35
9 P : contable ’
. Auxiliar
7 |Emitir rol de pagos. contable 15 0,53
Auxiliar
8 |Entregar roles al Gerente. 5 0,18
contable
9 |Revisar informacion. Gerente 30 2,34
General
) ) G 1t
10 |Realizar transferencias. erente 60 4,68
General
Gerente
11 (Entregar informacion a contabildad. 5 0,39
General
Subtotal 160 65 8,18 4,64
Total 225,00 12,82
Eficiencia 71,11% 63,81%
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DF-06-03 COBRANZAS

Responsable:  Gerente de Comercializacion / Vendedor / Recepcionista Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por cobrar Tiempo: 1935 Eficiencia en tiempo: 98,45% Frecuencia:  Semanal
Salida: Cheque o efectivo Costo: 573,95 Eficiencia en costo: 98,32% Volumen: 2
- Tiempo Costo .
No. Actividad R b D § 7 ob
o ctividades esponsables O @ D v NAY v Y servaciones
1 |Elaborar estado de cuenta de clientes. Recepcionista 45 1,58
} . Gerente de
Realizar llamadas telefonicas a los L
2 X comercializacién 240 77,04
clientes.
vendedor
Gerente de
3 |Establecer citas para usitar a los clientes. | comercializacién 60 19,26
vendedor
Gerente de
4 |Visitar a los clientes de Quito. comercializaciéon 480 154,08
vendedor
Gerente de
5 |Visitar a los clientes de las otras ciudades.| comercializacion 960 308,16
vendedor
- Gerente de .
Entregar los cheques y depoésitos para L Los cheques no siempre estan para la fecha de
6 . d B d v dep P comercializacién 30 9,63 X .q P P
registrar los ingresos. vencimiento de la factura.
vendedor
7 |Actualizar las cuentas por cobrar. Recepcionista 120 4,20
Subtotal 1905 30| 564,32 9,63
Total 1935 573,95
Eficiencia 98,45% 98,32%
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3.5.2 Deteccion de novedades y problemas

La deteccion de novedades y problemas se las ha realizado en la misma hoja

de cada proceso en el area de las observaciones.

3.5.3 Costos de cada proceso

Los costos de cada proceso han sido calculados basandose en la hoja de
costos totales obtenida con anterioridad y los cuales estan resumidos en la

hoja de cada proceso.

3.5.4 Eficiencias

La consecucién de la eficiencia, la eficacia y, en general, la calidad en la
produccién de bienes y servicios es un empefio primordial de toda institucion.
De este tema se ocupan con particular atencion los estudios de organizacion
de empresas Yy las técnicas de reingenieria, dentro de la cual se establece
como concepto fundamental y clave el de proceso y se define que son estos
los que determinan la calidad de lo producido.?®

Las eficiencias se calculan de la siguiente manera:

Eficienciaentiempo = LAY Eficienciaencosto = LAV
> AV + 3 NAV > AV + 3 NAV

Donde;

AV = actividades que agregan valor NAV = actividades que no agregan valor

% DENISE, M; 2004. Los procesos y su modelacién como instrumento para mayor eficacia, eficiencia y satisfaccion.
Disponible en: http://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/ger/procymodela.htm [Accedido dia: 01 de enero de 2010]
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3.6 Matriz de analisis resumido de los procesos analizados

MATRIZ RESUMEN

CcODIGO PROCESOS ¥ TIEMPO TOTAL cOSTO TOTAL EFICIENCIA OBSERVACIONES
SUBPROCESOS AV NAV AV NAV TIEMPO COSTO

DD-01 DISENO

DD-01-01  |Aprobacién de bocetos. 4320 1680 6000  2427,84 944,16|  3372,00 72,00% 72,000 -2 disefiadora se demora mucho tiempo
en la realizacion de los bocetos.

DD-01-02 Arte final. 1020 540 1560 374,52 286,92 661,44 65,38% 56,62% La disefiadora va muy poco tiempo a

DD-01.-03__|Color. 1020 300 1320 556,68 85,80 642,48 77.21% 86,65%)| 7 o0 v P P

DD-01-04 Aprobacion del arte final. 75 240 315 21,45 72,84 94,29 23,81% 22,75% i
Hay que esperar mucho de todo el

DD-01-05 Envio de pedidos al proveedor. 690 2460 3150 197,34 703,56 900,90 21,90% 21,90% |proceso de disefio por lo cual no se
puede hacer pedidos mas seguidos.

DTM-02 TRATAMIENTO DE MUESTRAS

DTM-02-02 |Lavado 330 1440 1770 11,55 50,40 61,95 18,64% 18,64%

DTM-02-03 |Secado 510 120 630 17,85 19,26 37,11 80,95% 48,10%

DI-03 IMPORTACION

DI-03-01 Nota de pedido. 50 50 100 1,75 13,05 14,80 50,00% 11,83%

DI-03-02 Péliza de seguro. 17 270 287 0,60 9,45 10,05 5,92% 5,92%

DI-03-03  |Carta de crédito. 60 1515 1575 4,68 118,17 122,85 3,81% 3,810 EiSte demora en la aprobacion para la
apertura de la carta de crédito.
El proveedor se demora mucho en enviar

DI-03-04 Documentacion del proveedor. 75 2465 2540 5,21 88,86 94,06 2,95% 5,53% [su documentacion al banco, por lo tanto
retrasa todo el proceso.

DC-04 COMERCIALIZACION

DC-04-01 Muestrarios 290 130 420 10,15 14,59 24,74 69,05% 41,03%

DC-04-02  |Contactar a los clientes. 300 240 540 79,14 42,72 121,86 55,56% 64,949| N existe bisqueda de clientes,
siempre se llama a los mismo clientes.

DC-04-03  |Negociacién 600 15 615 192,60 4,82 197,42 97,56% 97,569 | 0 S€ cumplen los plazos establecidos
en la negociacion.

DC-04-04 Recepcion de mercaderia 310 120 430 23,43 34,32 57,75 72,09% 40,57%

DC-04-05  |Facturacion y transporte de mercaderia. 295 180 475 10,50 6,30 16,80 62,11% 62,500 | -2 mercaderia no siempre se envia en la
fecha establecida con el cliente.

DA-05 ADMINISTRACION

DA-05-01 Contratacion de talento humano. 2690 300 2990 205,09 23,40 228,49 89,97% 89,76% |No hay capacitacion del talento humano|]

DA-05-02 Documentacion y archivo. 35 45 80 1,23 1,58 2,80 43,75% 43,75%|Es un proceso que quita tiempo diario.

DF-06 FINANCIEROS

DF-06-01 |Sistema contable 290 60 350 38,11 16,08 54,19 82,86% 70,339, | EXiste retraso porque la contadora solo
va a La Empresa 2 veces a la semana.

DF-06-02 |Pagos 160 65 225 8,18 4,64 12,82 71,11% 63,8106| Cuando hay que cubrir una carta de
crédito hay retraso en los pagos.
Los cheques son posfechados y hay

DF-06-03 |Cobranzas 1905 30 1935 564,32 9,63 573,95 98,45% 08,3206| VBC€S Que no cumplen el plazo o que
los clientes piden que no se deposite el
cheque en la fecha para la que estaba.
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CAPITULO IV

4 PROPUESTA DE MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS

“El mejoramiento de procesos es una metodologia que permite a las
empresas identificar los procesos importantes en la cadena de valor, para
luego mapearlos e identificar las mejoras estructurales. Las mejoras
usualmente tienen que ver con la eliminacion de:

v Cuellos de botella
Reprocesos
Actividades que no afladen valor
Esfuerzos perdidos

Division del trabajo innecesaria

AN NENEEN

Inconsistencia

Esta es una metodologia orientada a aumentar la productividad, reducir el
tiempo de ciclo de los procesos, incrementar la velocidad en el

funcionamiento del proceso y buscar la optimizacién.”*°

Una de las grandes debilidades de muchas empresas es la poca atencion al
alcance y repercusiones que genera el identificarse con la relevancia del
mejoramiento continuo, aspecto que no debe ser descuidado en el presente,
especialmente ante la realidad de escenario en donde triunfan las empresas
que se han identificado plenamente con la calidad total y lo que el

mejoramiento continuo ofrece.

% Eficiencia Gerencial y Productividad S.A.; 2010. Mejoramiento de procesos. Disponible en:
http://eficienciagerencial.com/content/view/91/53/ [Accedido dia: 09 de enero de 2010]
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4.1 Importancia

“La importancia del mejoramiento de procesos radica en que con su
aplicacion se puede contribuir a mejorar las debilidades y afianzar las
fortalezas de la organizacion.

A través del mejoramiento continuo se logra ser mas productivos y
competitivos en el mercado al cual pertenece la organizacion, por otra parte
las organizaciones deben analizar los procesos utilizados, de manera tal que
si existe algun inconveniente pueda mejorarse 0 corregirse; como resultado
de la aplicacion del mejoramiento de procesos puede ser que las

organizaciones crezcan dentro del mercado y hasta lleguen a ser lideres.”*

4.2 Ventajas y desventajas

“Ventajas

v' Se concentra el esfuerzo en ambitos organizativos y de
procedimientos puntuales.

v Consiguen mejoras en un corto plazo y resultados visibles.

v" Incrementa la productividad y dirige a la organizacion hacia la
competitividad, lo cual es de vital importancia para las actuales
organizaciones.

v' Contribuye a la adaptacion de los procesos a los avances
tecnoldgicos.

v" Permite eliminar procesos repetitivos.

81 DIO, L; 2009.Mejoramiento continuo. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos/mejorcont/mejorcont.shtml [Accedido dia: 09 de enero de 2010]
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Desventajas

v' Cuando el mejoramiento se concentra en un area especifica de la
organizacion, se pierde la perspectiva de la interdependencia que
existe entre todos los miembros de la empresa.

v' Requiere de un cambio en toda la organizacién, ya que para obtener
el éxito es necesaria la participacion de todos los integrantes de la
organizacion y a todo nivel.

v' En vista de que los gerentes en la pequefia y mediana empresa son
muy conservadores, el Mejoramiento Continuo se hace un proceso
muy largo.

v' Hay que hacer inversiones importantes.”?

4.3 Acciones de mejoramiento

Para el mejoramiento de los procesos se puede realizar las siguientes
actividades:

Mejoramiento: Es el perfeccionamiento de las actividades y del proceso, en
general reduciendo costos y tiempos.

Fusion: Es la combinacién o integracion de actividades o procesos, los mismos
gue se los realizara cuando el caso asi lo amerite.

Eliminacion o supresion: Es la exclusion o anulacién de actividades o de
procesos, que se aplicaran cuando la empresa asi lo requiera.

Creacion: Es establecer o instituir actividades o procesos si es indispensable;
para el adecuado funcionamiento de la empresa y para la consecucion de sus

objetivos.

32 MORA, C; 2009.Mejoramiento continuo/Gestion de la calidad. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/administracion-estrategia/mejoramiento-continuo.htm [Accedido dia: 09 de enero de
2010]
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4.4 Herramientas a utilizar en cada proceso

Las herramientas que se utilizan para realizar la propuesta de mejoramiento
de los procesos de Forrotexas S.A. son:

v/ Diagramacion mejorada

v' Excel

v' Visio

4.4.1 Simbologia

La simbologia que se utiliza para la elaboracion de los diagramas es la

siguiente:

@) OPERACION (Agrega valor)

Se produce o efectua algo.

] INSPECCION O CONTROL (No agrega valor)

Se verifica cantidad o calidad.

S TRANSPORTE (No agrega valor)

Se cambia de lugar o se mueve.

V ALMACENAJE O ARCHIVO (No agrega valor)

Se guarda o protege.

D DEMORA O ESPERA (No agrega valor)

Se interfiere o retrasa el paso siguiente.
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4.4.2 Diagramacion

“El Diagrama de Flujo, es una grafica que representa el flujo o la secuencia

de rutinas simples. Tiene la ventaja de indicar la secuencia del proceso en

cuestion, las unidades involucradas y los responsables de su ejecucion, es

importante en toda organizacion y departamento, ya que este permite la

visualizacién de las actividades innecesarias y verifica si la distribucion del

trabajo estd equilibrada, o sea, bien distribuida en las personas, sin

sobrecargo para algunas mientras otros trabajan con mucha holgura.
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“Los pasos a seguir para construir el diagrama de flujo son:

v

Establecer el alcance del proceso a describir. De esta manera quedara
fijado el comienzo y el final del diagrama. Frecuentemente el comienzo
es la salida del proceso previo y el final la entrada al proceso
siguiente.

Identificar y listar las principales actividades/subprocesos que estan
incluidos en el proceso a describir y su orden cronoldgico.

Si el nivel de detalle definido incluye actividades menores, listarlas
también.

Identificar y listar los puntos de decision.

Construir el diagrama respetando la secuencia cronologica Yy
asignando los correspondientes simbolos.

Asignar un titulo al diagrama y verificar que esté completo y describa

con exactitud el proceso elegido.

% BECERRA, L; 2009. Flujograma. Disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos14/flujograma/flujograma.shtml [Accedido dia: 15 de enero de 2010]
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Ventajas de los diagramas de flujo

v Favorecen la comprension del proceso a través de mostrarlo como un
dibujo. El cerebro humano reconoce facilmente los dibujos. Un buen
diagrama de flujo reemplaza varias paginas de texto.

v' Permiten identificar los problemas y las oportunidades de mejora del
proceso. Se identifican los pasos redundantes, los flujos de los re-
procesos, los conflictos de autoridad, las responsabilidades, los
cuellos de botella, y los puntos de decision.

v' Muestran las interfaces cliente-proveedor y las transacciones que en
ellas se realizan, facilitando a los empleados el analisis de las mismas.

v/ Son una excelente herramienta para capacitar a los nuevos
empleados y también a los que desarrollan la tarea, cuando se

realizan mejoras en el proceso.”*

A continuacion se presenta el formato que se aplicard para la flujo

diagramacion de los procesos de Forrotexas S.A.

% GOMEZ, A; 2009. Diagrama de flujo. Disponible en: http://es.wikipedia.org/wiki/Diagrama_de_flujo [Accedido dia:
15 de enero de 2010]
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

CcODIGO

Responsable: Tiempo: Eficiencia en tiempo: Fecha:
Ingreso: Frecuencia:
Salida: Costo: Eficiencia en costo: Volumen:
L Tiempo Costo .

No. Actividades Responsables| Departamento Departamento Departamento Observaciones

AV NAV AV NAV

Subtotal
Cambios: Total
Mejoras: Eficiencia
Fusidn: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO
iminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Eliminacion TIEMPO |COSTO TIEMPO|COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO
Creacion: TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO
Total:

Elaborado por:

Revisado por:

Aprobado por:

Fecha:

Fecha:

Fecha:

Cuadro 1: Formato de diagramacion
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A la hoja de flujo diagramacion se le ha aumentado una columna en la parte
inferior izquierda, en donde se detalla la cantidad de variaciones que ha
tenido el proceso al momento de realizar su mejoramiento, asi como:
cambios, mejoras, fusion, eliminacién y creacion.

Ademas al final de la hoja se realiza un resumen de:

Situacion actual.- Aqui se colocan los tiempos y costos de la situacion
actual del proceso (antes del mejoramiento).

Situaciéon Propuesta.- Aqui se colocan los tiempos y costos de la situacion
propuesta con las correcciones y mejoras del proceso.

Diferencia.- Se realiza una resta entre la situacion actual y propuesta de los
tiempos para ver si es a favor o en contra de la empresa.

Beneficio del proceso.- Se coloca cual es el tiempo que ahorra la empresa

en realizar los procesos.

Para obtener el ahorro esperado por afio se calcula de la siguiente forma:
Ahorro Anual Esperado en Tiempo = Frecuencia Anual Xx Ahorro
(diferencia)

Beneficio Anual Esperado en Costo = Frecuencia Anual x Ahorro
(diferencia)

4.5 Caracterizacidon de los procesos
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CODIGO: DD-01
PROCESO: _
VERSION: PROPUESTA
B FECHA ELABORACION: Enero 2010
DISENO
CARACTERIZACION PAGINA: 1

A. OBJETIVO
Elaborar disefios originales que satisfagan las necesidades de los

clientes y que atraigan nuevos clientes a La Empresa.

B. ALCANCE
Inicia con la aparicion de una necesidad de crear nuevos disefios y
termina con la creacion de nuevos disefos y los envios de pedidos al
proveedor.

C. RESPONSABLES
Disefiadora
Gerente de Comercializacion

Clientes

D. SUBPROCESOS

El proceso de disefio tiene los siguientes subprocesos:

NOMBRE PERIODICIDAD
Elaboracién y aprobacién de bocetos. Bimensual
Elaboracién y aprobacién de los disefios. Bimensual
Envio de pedidos al proveedor. Bimensual
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CODIGO: DD-01

PROCESO: i}
VERSION: PROPUESTA
X . FECHA ELABORACION: Enero 2010
DISENO
CARACTERIZACION PAGINA: 2

E. INDICADORES

Ver pagina 176
F. REGISTROS CONTROLADOS

REGISTRO UBICACION

Disefios impresos

Departamento de disefio

Gerencia de Comercializacion

Disefios grabados en cd’'s

Departamento de disefio
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CODIGO: DTM-02
PROCESO:

VERSION: PROPUESTA

FECHA ELABORACION:
TRATAMIENTO

Enero 2010
DE MUESTRAS

CARACTERIZACION PAGINA: 1

A. OBJETIVO
Comprobar que las muestras de tela que envian los proveedores no

salgan el color, no se arruguen ni se hagan motas.

B. ALCANCE
Inicia con el recibimiento de las muestras de los proveedores y termina
con un informe de todas las novedades encontradas en las muestras

de tela.

C. RESPONSABLES
Gerente de Comercializacion
Bodeguero

Proveedores

D. REQUISITOS LEGALES

Ley Organica de Aduanas

E. SUBPROCESOS
El proceso de tratamiento de muestras tiene el siguiente subproceso:
NOMBRE PERIODICIDAD

Lavado y secado de muestras. Bimensual

129




CODIGO: DTM-02
PROCESO:

VERSION: PROPUESTA

FECHA ELABORACION:
TRATAMIENTO

Enero 2010
§ DE MUESTRAS i
CARACTERIZACION PAGINA: 2
F. INDICADORES
Ver pagina 176
G. REGISTROS CONTROLADOS
REGISTRO UBICACION

Gerencia de Comercializacion
Informe de novedades
Bodega

130



CODIGO: DI-03
PROCESO:

VERSION: PROPUESTA

IMPORTACION | Enero 2010

FECHA ELABORACION:

CARACTERIZACION PAGINA: 1

. OBJETIVO

Importar telas de mejor calidad y a bajos costos tanto en el producto

como en los tramites de importacion.

. ALCANCE

Inicia con el recibimiento de la proforma y factura comercial por parte

de los proveedores y termina con la apertura de la carta de crédito.

. RESPONSABLES
Gerente General
Gerente de Comercializacion

Recepcionista

. REQUISITOS LEGALES

Cddigo de comercio

Cadigo de trabajo

Normas Internacionales Financieras

Ley de Régimen Tributario Interno y su Reglamento
Ley Organica de Aduanas

Registro Unico de Contribuyentes

Impuesto Predial
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CODIGO: DI-03
PROCESO:

SRRO VERSION: PROPUESTA

FECHA ELABORACION:
IMPORTACION | Enero 2010

CARACTERIZACION PAGINA: 2

E. SUBPROCESOS

El proceso de importacion tiene los siguientes subprocesos:

NOMBRE PERIODICIDAD
Elaboracién de nota de pedido. Bimensual
Apertura de péliza de seguro. Bimensual
Apertura de carta de crédito. Bimensual

F. INDICADORES
Ver pagina 176

G. REGISTROS CONTROLADOS

REGISTRO UBICACION

_ Gerencia de Comercializacion
Nota de pedido .
Recepcion

Pdliza de seguro Recepcion

! ., o Gerencia General
Confirmacion de carta de crédito.

Departamento de contabilidad
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CODIGO: DC-04
VERSION: PROPUESTA
FECHA ELABORACION:
COMERCIALIZACION | Enero 2010

PROCESO:

CARACTERIZACION PAGINA: 1

A. OBJETIVO
Brindar a los clientes productos de calidad a precios competitivos y

con plazos convenientes que satisfagan sus necesidades.

B. ALCANCE
Inicia con el recibimiento de las muestras de tela por parte del Gerente
de Comercializacion y termina con la entrega de la mercaderia a los

clientes.

C. RESPONSABLES
Gerente de Comercializacion
Recepcionista
Vendedor

Bodeguero

D. REQUISITOS LEGALES
Ley de Compaiiias
Cadigo de Trabajo
Registro Unico de Contribuyentes
Impuesto predial
Permiso cuerpo de bomberos

Permiso municipal
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CODIGO: DC-04
PROCESO:

VERSION: PROPUESTA

FECHA ELABORACION:
COMERCIALIZACION | Enero 2010

CARACTERIZACION PAGINA: 2

E. SUBPROCESOS

El proceso de comercializacion tiene los siguientes subprocesos:

NOMBRE PERIODICIDAD
Elaboracion de muestrarios. Bimensual
Contacto y negociacion con los clientes. Diario
Recepcidon de mercaderia. Trimestral
Facturacion y transporte de mercaderia. Diario

F. INDICADORES
Ver pagina 176

G. REGISTROS CONTROLADOS

REGISTRO UBICACION
Bodega
Muestrarios Gerencia de Comercializacion
Departamento de ventas
Pedidos Bodega_ .
Recepcion
Notas de salida Bodega. ,
Recepcion
Departamento de contabilidad
Facturas .,
Recepcion

Guias de remisibn | Recepcién
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4.6 Mejoramiento de cada proceso analizado aplicando las

herramientas

A continuacion se realizard el planteamiento de la propuesta de
mejoramiento de los procesos de Forrotexas S.A. utilizando la diagramacion

con los cambios propuestos.
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4.6.1 DD-01 DISENO

NOMBRE DEL PROCESO: DISENO CODIGO
) . DD-01-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: ELABORACION Y APROBACION DE BOCETOS
Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 1980 Eficiencia en tiempo: 90,15% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Necesidad de nuewo disefio Frecuencia: Bimensual
Salida: Bocetos terminados y aprobados Costo: 1010,22 Eficiencia en costo: 93,97% Volumen: 20
i i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Departgmtfnto Gerer.ml»a de_, Gerencia P Observaciones
de Disefio Comercializacion General AV NAV AV NAV
1 Surge la necesidad de crear un nuevo
disefio.
Las ideas y opiniones son
2 |Recibe ideas y opiniones de los clientes. Disefiadora 60 33,72 transmitidas a través del vendedor y del
Gerente de Comercializacion.
3 Prepara los materiales para el dibujo de Disefiadora 15 8.43
los bocetos.
4 |Dibuja la idea inicial de los bocetos. Disefiadora ‘ ’ 480 269,76
5 Envia Io_s l_)oce_t95 al Gerente de Disefiadora 15 8.43
Comercializacion.
—
6 |Recibe los bocetos. Gere_ntg de_ . é 15 4,29
Comercializacion
. . A G te d Ej
7 |Revisa la idea inicial de los bocetos. ere_ng e_’ 60 17,16
Comercializacion
Envia los bocetos revisados y con Gerente de
8 . s I, 15 4,29
correcciones a la disefiadora. Comercializacion
—
Recibe | realiza |
9 ecibe .OS bocetos yl ealiza las Disefiadora é 120 67,44
correcciones necesarias.
. _— Se ubican las formas en el disefio de
10 |Establece la perspectiva de los bocetos. Disefiadora 480 269,76 .
manera estética.
. Se observa como se aprecia mejor el
11 |Da enfoque a los bocetos. Disefiadora 480 269,76 o p !
disefio (de frente o de lado).
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

DISENO

ELABORACION Y APROBACION DE BOCETOS

CODIGO

DD-01-01

Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 1980 Eficiencia en tiempo: 90,15% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Necesidad de nuevo disefio Frecuencia: Bimensual
Salida: Bocetos terminados y aprobados Costo: 1010,22 Eficiencia en costo: 93,97% Volumen: 20
i i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Depangm?nto GereerI_a de_, Gerencia P Observaciones
de Disefio Comercializacion General AV NAV AV NAV
12 Envia los b.oc_etos. ,termmados al Gerente Disefiadora 15 8.43
de Comercializacion.
—
13 |Recibe los bocetos terminados. Gere.n t.e de. . 15 4,29
Comercializacion
14 |Revisa los bocetos terminados. Gere_ntg de_, 60 17,16
Comercializacion
) Gerente d é
15 |Aprueba los bocetos terminados. erep (.3 eA . 60 17,16
Comercializacion
16 Envia los bocetos aprobados al Gerente Gere_ntg de_ ) 15 4,29
General. Comercializacion
17 Recibe los bocetos termmados y Gerente General é 60 468
aprobados para dar el visto bueno.
18 Entregall'os bocet.os~rat|ﬁcando la Gerente General db 15 117
aprobacion a la disefiadora.
v
Subtotal 1785 195| 949,29 60,93
Cambios: 1] Total 1980 1010,22
Mejoras: 3 Eficiencia 90,15% 93,97%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL]
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMP! T TIEMP! T TIEMP! T TIEMP! T
Creacion: 8 Of cosTo TIEMPO |COSTO O cosTo TIEMPO |COSTO O| cosTo TIEMPO | COSTO Of €osTo
Total: 12 6000] 3372,00[ 72,00%| 72,00% 1980| 1010,22| 90,15%| 93,97% 4020 2361,78| 18,15% 21,97%| 24120| 14170,68
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Nathalie Alarcén Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

DISENO

ELABORACION Y APROBACION DE LOS DISENOS

CODIGO

DD-01-02

Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 2610 Eficiencia en tiempo: 89,08% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Bocetos terminados y aprobados Frecuencia: Bimensual
Salida: Disefios aprobados Costo: 1311,36 Eficiencia en costo: 91,89% Volumen: 20
i i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Departgm?nto Gererjm_a de_ . Gerencia P Observaciones
de Disefio Comercializacion General AV NAV AV NAV
Recibe los bocetos aprobados por el
1 |[Gerente General y el Gerente de Disefiadora 15 8,43
Comercializacion.
2 Esgoge el programa a utilizar para Disefadora 15 8.43 Los programas pueden ser ilustrador
realizar el arte final. o photoshop.
3 |Copia los bocetos al programa escogido. Disefiadora ¢ 480 269,76
Revisa detalles en los disefios pasados al _—
4 ! P Disefiadora Etl 120 67,44
programa.
Escoge los colores que se van a utilizar Los colores se escogen a traés del
5 9 S d Disefiadora 120 67,44 panton para gque sean iguales a los del
en los diesfios.
| proveedor.
6 |Realiza la mezcla de colores. Disefiadora ¢ 480 269,76
7 |Realiza las pruebas de color. Disefiadora ¢ 480 269,76
8 |Escoge el color final. Disefiadora < ) 480 269,76
9 Envia dlfseﬁos lt,ermmados al Gerente de Disefiadora 15 8,43
Comercializacion.
—
. - . Gerente de
10 [Recibe disefios terminados. . 15 4,29
Comercializacion
Revisa si estan conforme a las Gerente de Las especificaciones son los pedidos
11 . . N 60 17,16 .
especificaciones. Comercializacién de los clientes.
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

DISENO

ELABORACION Y APROBACION DE LOS DISENOS

CcODIGO

DD-01-02

Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 2610 Eficiencia en tiempo: 89,08% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Bocetos terminados y aprobados Frecuencia: Bimensual
Salida: Disefios aprobados Costo: 1311,36 Eficiencia en costo: 91,89% Volumen: 20
i i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Depangm«—anto Gerer)u.a de” Gerencia P Observaciones
de Disefio Comercializacion General AV NAV AV NAV
12 |Aprueba los disefios terminados. Gere_ntg de_ . < ’ 60 17,16
Comercializacion
13 |Envia los disefios al Gerente General. Gere_ntc_e de_ . 15 4,29
Comercializacion
—
14 |Recibe disefios aprobados. Gerente General ¢ 15 1,17
15 |Revisa los disefios. Gerente General ¢ 60 4,68
16 Convoca. a, una”reumon al Qe[ente de Gerente General 15 1,17
Comercializacién y a la Disefiadora.
Realiza comparacion de criterios sobre .
17 |que disefios se utilizaran en cada metraje | Gerente General 120 9,36 Los metrajes de tela son 1,50 / 1,80 /2,40
metros
de tela.
18 Anota_ los disefios para los diferentes Gere_ntt_e de_ ) 20 8.58
metrajes de la tela. Comercializacion
19 |Envia anotaciones a disefiadora. Gere_ntg de_ . 15 4,29
Comercializacion
Subtotal 2325 285| 1205,07 106,29
Cambios: Total 2610 1311,36
Mejoras: 1 Eficiencia 89,08% 91,89%
Fusion: 1] SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 1 TIEMPO| COSTO TEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPG [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO | _COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 3 3195 1398,21| 66,20%| 68,13% 2610| 1311,36] 89,08%| 91,89% 585 86,85] 22,88%| 23,76% 3510 521,10

Elaborado por: Sofia Robalino

Revisado por: Nathalie Alarcén

Aprobado por: Galo

Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: DISENO CcODIGO

; DD-01-03
NOMBRE DEL SUBPROCESO: ENVIO DE PEDIDOS AL PROVEEDOR

Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 2705 Eficiencia en tiempo: 23,84% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Disefios aprobados Frecuencia: Bimensual
Salida: Pedidos Costo: 810,89 Eficiencia en costo: 26,32% Volumen: 2
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Depan_amiento Gerer.'nm.a de_, P Observaciones
de Disefio Comercializacion AV NAV AV NAV
Recibe las anotaciones del Gerente de ’
1 e Disefiadora 15 8,43
Comercializacion.
Separa los disefios por metrajes en :
2 %P P d Disefiadora 60 33,72
carpetas en la computadora.
Graba en cd's los archivos de los )
3|, . Disefiadora ¢ 30 16,86
disefios.
En un archivador que tiene la
4 |Archiva cd's en archivador de pedidos. Disefiadora 15 8,43 |disefadora especificamente para los
cd's de cada pedido.
Envia los archivos de los disefios por mail ) Y
5 ! . : L P : Disefiadora 15 8,43
al Gerente de Comercializacion.
1
) ’ . Gerente de
6 |Recibe los disefios en su mail. L ¢ 15 4,29
Comercializacion
Revisa que las carpetas de los metrajes
: Gerente de
7 |estén conforme a lo establecido en la L 60 17,16
L Comercializacion
reunion.
Realiza una carta de especificaciones Gerente de
8 I e 30 8,58
para pedir proformas. Comercializacion
Envia los archivos y cartas a diferentes Gerente de qu proweedores trabaljan~con el
9 ) e 20 5,72 |mismo programa de disefio y escala
proveedores por mail. Comercializacion de colores
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NOMBRE DEL PROCESO: DISENO CODIGO

. DD-01-03
NOMBRE DEL SUBPROCESO: ENVIO DE PEDIDOS AL PROVEEDOR
Responsable: Disefiadora / Gerente de Comercializacion Tiempo: 2705 Eficiencia en tiempo: 23,84% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Disefios aprobados Frecuencia: Bimensual
Salida: Pedidos Costo: 810,89 Eficiencia en costo: 26,32% Volumen: 2
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Depangm?nto Gererlm{a de. . P Obsenvaciones
de Disefio Comercializacion AV NAV AV NAV
G te d
10 |Confirma recepcién de mails. ereh ? e. . ¢ 20 5,72
Comercializacion
Gerente de
11 |Espera respuesta de proveedores. L 1440 411,84
Comercializacion
) Gerente de
12 |Recibe las propuestas de los proveedores. L 15 4,29
Comercializacion
13 |Revisa todas las propuestas. Gere_ntg de., 460 131,56
Comercializacion
14 |Escoge las mejores propuestas. Gere_nt(_e de. . ¢ 240 68,64
Comercializacion
15 Elabora los pedidos para las mejores Gere_ntg de. ) é 240 68,64
propuestas. Comercializacion
16 En\_/la los pedidos a los proveedores via Gere_ntg de. ) db 30 8,58
mail. Comercializacion
«»
Subtotal 645 2060| 213,45| 597,44
Cambios: 3| Total 2705 810,89
Mejoras: 3 Eficiencia 23,84% 26,32%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMPO | COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO
Creacion: 4 TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO | COSTO|
Total: 10 3150[ 900,90| 21,90%)| 21,90% 2705| 810,89| 23,84%)| 26,32% 445 90,01 1,94%| 4,42% 2670 540,06
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Galo Ortiz Reinoso Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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4.6.2 DTM-02 TRATAMIENTO DE MUESTRAS

NOMBRE DEL PROCESO: TRATAMIENTO DE MUESTRAS CODIGO
DTM-02-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: LAVADO Y SECADO DE MUESTRAS
Responsable: Gerente de Comercializaciéon / Bodeguero Tiempo: 2250 Eficiencia en tiempo: 81,78% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras del proveedor Frecuencia: Bimensual
Salida: Informe 475,33 Eficiencia en costo: 90,12% Volumen: 20
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gerel_wcn_a de?, Bodega P Obsenvaciones
Comercializaciéon AV NAV AV NAV
. Gerente de
1 |Recibe las muestras de los proveedores. - L 1440 411,84
Comercializacion
Revlsq que.los disefios y las Gerente de
2 |especificaciones de la tela sean los que se - . 60 17,16
: Comercializacion
han requerido.
3 |Envia las muestras al bodeguero. Gere_m_e de_ . 10 2,86
Comercializacion
4 |Recibe las muestras. Bodeguero ¢ 10 0,35
Remoja las muestras en agua fria con
5 Bodeguero 10 0,35
detergente.
Deja en remojo las muestras por cuatro En base a pruebas se comprobt que
6 ho:as ) p Bodeguero 240 8,40 |no es necesario remojar todo un dia las
i muestras.
7 |Saca las muestras del remojo. Bodeguero é 10 0,35
8 |Friega bien las muestras. Bodeguero é 30 1,05
9 |Enjuaga las muestras con agua fria. Bodeguero ¢ 30 1,05
10 Revisa en cuale§ muestras sale el color al Bodeguero 30 1,05
momento del enjuague.
11 |Anota en cuales muestras sali6 el color. Bodeguero ¢ 15 0,53
12 Separa las muestras en una mesa grande Bodeguero é 60 2.10
para que se sequen.
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NOMBRE DEL PROCESO: TRATAMIENTO DE MUESTRAS CODIGO

DTM-02-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: LAVADO Y SECADO DE MUESTRAS
Responsable: Gerente de Comercializacion / Bodeguero Tiempo: 2250 Eficiencia en tiempo: 81,78% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras del proveedor Frecuencia: Bimensual
Salida: Informe Costo: 475,33 Eficiencia en costo: 90,12% Volumen: 20
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gererjqa dg . Bodega a Obsenaciones
Comercializacion AV NAV AV NAV
13 |Seca las muestras. Bodeguero ¢ 120 4,20
S | t
14 |SePara las muestras que se arrugan y se Bodeguero 60 210
hacen lanas.
15 A_ngta gue muestras se arrugaron y se Bodeguero 15 0,53
hicieron lanas.
16 |Elabora informe para la Gerencia. Bodeguero ¢ 30 1,05
Envia inf | t |
17 [EMVa iniorme con 1as muestras a fa Bodeguero 10 0,35
Gerencia de Comercializacion.
18 |Recibe el informe. Gere.”"? de‘ . 10 2,86
Comercializacion
19 |Revisa el informe y las muestras. Gere_ntc_e de_ . E'] 30 8,58
Comercializacion
Envia el informe y las muestras a los
- . Gerente de
20 |proveedores para que realicen respectivas P 30 8,58
) Comercializacion
correcciones.
Subtotal 1840 410| 428,35 46,98
Cambios: 2| Total 2250 475,33
Mejoras: Eficiencia 81,78% 90,12%
Fusion: 1 SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMPO | COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO
Creacion: 4 TIEEMPO [COSTO TIEMPO [COSTO TIEMPO [ COSTO
Total: 7 2400 99,06] 35,00%] 29,68% 2250] 475,33] 81,78%| 90,12% 150]  376,27] 46,78%| 60,44% 900| 2257,62]
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Carlos Guzman Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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4.6.3 DI-03 IMPORTACION

NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

IMPORTACION

ELABORACION DE NOTA DE PEDIDO

CcODIGO

DI-03-01

Responsable: Recepcionista / Gerente de Comercializacion Tiempo: 90 Eficiencia en tiempo: 52,22% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Proforma y factura comercial Frecuencia: Bimensual
Salida: Nota de pedido Costo: 13,19 Eficiencia en costo: 33,40% Volumen: 2
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gerer.10|'a de” Recepcion P Obsenvaciones
Comercializacion AV NAV AV NAV
Recibe proforma y factura comercial de los Gerente de
1 R 3 0,86
proveedores. Comercializacion
) Revisa que este conforme con las Gerente de 20 572 Se revisa que este facturada la tela que se
negociaciones realizadas. Comercializacion ! pidio y al precio que se acordd.
ren
3 |Envia documentos a la recepcionista. ce e. t? de. , 2 0,57
Comercializacion
1
4 |Recibe documentos. Recepcionista ¢ 3 0,11
Revisa los datos de los documentos para L
5 I P Recepcionista 10 0,35
hacer la nota de pedido.
6 |Elabora la nota de pedido en computadora. Recepcionista é 20 0,70
7 |Imprime la nota de pedido. Recepcionista < > 5 0,18
Envia n i | Geren
8 a qta_ de pled do al Gerente de Recepcionista 2 0,07
Comercializacion.
. . Gerente de
9 |Recibe nota de pedido. R 3 0,858
Comercializacion
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

IMPORTACION

ELABORACION DE NOTA DE PEDIDO

CODIGO

DI-03-01

Responsable: Recepcionista / Gerente de Comercializacion Tiempo: 90 Eficiencia en tiempo: 52,22% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Proforma y factura comercial Frecuencia: Bimensual
Salida: Nota de pedido Costo: 13,19 Eficiencia en costo: 33,40% Volumen: 2
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gerer?qa de. ) Recepcion P Obsenaciones
Comercializacion AV NAV AV NAV
) ) Gerente d
10 |Revisa nota de pedido. ereln ? e. . 5 1,43
Comercializacion
11 |Aprueba la nota de pedido. Gere.ntg de. . 5 1,43
Comercializacion
Envia | i
12 nvia gf]ota de pedido aprobada a Gere.ntg de. ) 2 0,572
Recepcion. Comercializacion
]
13 |Recibe nota de pedido. Recepcionista ¢ 3 0,11
14 |Imprime una copia de la nota de pedido. Recepcionista ¢ 5 0,18
Archiva | t i
15 | rchiva gs notas de pedido en carpeta de Recepcionista V 2 0,07
importaciones.
Subtotal 47 43| 4,406 8,784
Cambios: Total 90 13,19
Mejoras: 3 Eficiencia 52,22% 33,40%
Fusién: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 7 TIEMPO | COSTO TEMPO TcoSTO TIEMPO| COSTO TEMPO 1COSTO TIEMPO| COSTO TEMPO | CoSTo TIEMPO| COSTO
Total: 10| 100,00 14,80 50,00%)| 11,83% 90 52,22%)| 33,40% 10 1,61 2,22% 21,57% 60 9,66

Elaborado por: Sofia Robalino

Revisado por: Galo Ortiz Reinoso

Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: IMPORTACION CODIGO

. DI-03-02
NOMBRE DEL SUBPROCESO: APERTURA DE POLIZA DE SEGURO
Responsable: Recepcionista / Gerente General Tiempo: 243 Eficiencia en tiempo: 28,81% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Nota de pedido Frecuencia: Bimensual
Salida: Pdliza de seguro Costo: 9,80 Eficiencia en costo: 31,60% Volumen: 2
. B ) Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Recepcion Gerencia General Observaciones
AV NAV AV NAV
1 |Llama a la aseguradora. Recepcionista é 5 0,18
Inf I te d bre | .
2 nforma a,agen e de seguros sobre la Recepcionista é 30 1,05
mercaderia que se va a asegurar.
3 |Espera aprobacion de apertura de seguro.| Recepcionista D 60 2,10
Recibe la aprobacién de la apertura del
4 I P 1on e 1a apertura de Recepcionista 5 0,18
seguro. < )
5 |Envia nota de pedido a la aseguradora. Recepcionista db 30 1,05
Espera la aseguradora envie la
6 SP .9”6 sequ v Recepcionista 60 2,10
aplicacion del seguro y la factura.
7 |Recibe aplicacion del seguro y la factura. | Recepcionista < ) 10 0,35
o \ 4
8 |Envia la facura al Gerente General. Recepcionista E:;> 5 0,18
1
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NOMBRE DEL PROCESO: IMPORTACION CODIGO

. DI-03-02
NOMBRE DEL SUBPROCESO: APERTURA DE POLIZA DE SEGURO

Responsable: Recepcionista / Gerente General Tiempo: 243 Eficiencia en tiempo: 28,81% Fecha: Enero 2010

Ingreso: Nota de pedido Frecuencia: Bimensual
Salida: Pdliza de seguro Costo: 9,80 Eficiencia en costo: 31,60% Volumen: 2

. » . Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Recepcion Gerencia General Observaciones
AV NAV AV NAV

9 |Recibe la factura. Gerente General ¢ 5 0,39

10 |Revisa la factura. Gerente General ¢ 10 0,78

11 [Realiza el pago de la factura. Gerente General ¢ 10 0,78

12 |Envia factura a recepcionista. Gerente General é 5 0,39

I
13 |Recibe factura. Recepcionista 5 0,18
14 Archlva dpcumentos en carpeta de Recepcionista 3 011
importaciones.
Subtotal 70 173] 3,095 6,7
Cambios: 1 Total 243 9,80
Mejoras: 1] Eficiencia 28,81% 31,60%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 7 TIEMPO | COSTO TEMPO TCOSTO TIEMPO| COSTO TEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TEMPO COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 9 287,00 10,05 5,92%| 5,92% 243 9,80 28,81%| 31,60% 44 0,26 22,89% 25,68% 264 1,56

Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Maria Segovia Aprobado por: Maria Segovia
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: IMPORTACION CODIGO

DI-03-03
NOMBRE DEL SUBPROCESO:

APERTURA DE CARTA DE CREDITO

Responsable: Gerente General / Gerente de Comercializacion Tiempo: 1185 Eficiencia en tiempo: 8,86% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Confirmacion del proveedor Frecuencia: Bimensual
Salida: Carta de crédito Costo: 213,07 Eficiencia en costo: 10,19% Volumen: 1
" . o . Tiempo Costo X
No. Actividades Responsables Gerencia de Comercializacion Gerencia General Observaciones
AV NAV AV NAV
Confirmacion del proveedor que la mercaderia Gerente de
1 . . 5 1,43
estd lista. Comercializacion
Enviar por mail la confirmacion al Gerente Gerente de Y
2 e 5 1,43
General. Comercializacion
1
3 |Recibe la confirmacion. Gerente General ¢ 5 0,39
4 |Revisa estado de cuenta. Gerente General | I 10 0,78
Envia al banco por mail el requerimiento de
5 abrir carta de crédito. Gerente General d$ 10 0.78
6 |Llama a agente de cuenta. Gerente General <5 30 2,34
\ 4
7 |Envia documentacion al banco. Gerente General :$ 60 4,68
8 |Espera aprobacion del crédito. Gerente General | ’ 480 37,44
Recibe | i6 |
9 e,m‘be a aprobacion de la carta de Gerente General é 5 0,39
crédito del banco.
10 Envia m_all. con f:lproba0|on al Gerente de Gerente General 5 0,30
Comercializacion.
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NOMBRE DEL PROCESO:

NOMBRE DEL SUBPROCESO:

IMPORTACION

APERTURA DE CARTA DE CREDITO

CODIGO

DI-03-03

Responsable: Gerente General / Gerente de Comercializacion Tiempo: 1185 Eficiencia en tiempo: 8,86% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Confirmacion del proveedor Frecuencia: Bimensual
Salida: Carta de crédito Costo: 213,07 Eficiencia en costo: 10,19% Volumen: 1
.. . L, . Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Gerencia de Comercializacion Gerencia General Observaciones
AV NAV AV NAV
Recibe notificacién de aprobacién de carta de Gerente de
] . 5 1,43
crédito. Comercializacion
Informa al proveedor que la carta de crédito Gerente de
12 - ] I . . 10 2,86
estd lista y pide documentacion respectiva. Comercializacion
Llama al banco a confirmar si la Gerente de
13 |documentacion fue recibida . 15 4,29
Comercializacion
en el banco.
14 Espera que eI banco revise la Gere_ntt_e de_ ) 450 137,28
documentacion. Comercializacion
15 |Retira la documentacion del banco. Gere_ntg de_ ) 30 8,58
Comercializacion < )
Envia la documentacion en la oficina de la Gerente de A 4
16 . . 30 8,58
agente fedataria. Comercializacion
Subtotal 105 1080( 21,71 191,36
Cambios: Total 1185 213,07
Mejoras: 2 Eficiencia 8,86% 10,19%
Fusién: 1 SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMPO [ COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO
Creacion: TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO | COSTO|
Total: 6) 4115 216,91 3,28%| 4,56% 1185| 213,07| 8,86%| 10,19% 2930 3,84 5,58%| 5,63%] 17580 23,04
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Maria Segovia Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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4.6.4 DC-04 COMERCIALIZACION

NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO
. DC-04-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: ELABORACION DE MUESTRARIOS
Responsable: Bodeguero / Gerente de Comercializacion Tiempo: 183 Eficiencia en tiempo: 89,62% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras de las telas Frecuencia: Bimensual
Salida: Muestrarios Costo: 23,72 Eficiencia en costo: 80,27% Volumen: 20
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gererllmla de. . Bodega Departamento de P Observaciones
Comercializacion ventas AV NAV AV NAV
. Gerente de
1 |Recibe las muestras de las telas. R 5 1,43
Comercializacion
2 |Revisa las muestras de las telas. Gereptg deA . 5 1,43
Comercializacion
3 |Ordena por cédigo las muestras de las telas. Gere_ntg de_’ 30 8,58
Comercializacion
Elabora una lista de clientes a los que va Gerente de
4 . . o 15 4,29
a enviar muestrarios. Comercializacion
Envia al bodeguero las muestras y la lista Gerente de
5 . o 3 0,858
de clientes. Comercializacion
—
6 |Recibe las muestras y la lista de clientes. Bodeguero ¢ 3 0,11
7 |Corta las muestras de las telas. Bodeguero ¢ 30 1,05
Ord 6digo | tras de |
g |Ordena por codigo las muestras de las Bodeguero 30 1,05
telas en el muestrario.
9 |Grapa los muestrarios. Bodeguero ¢ 30 1,05
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO
. DC-04-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: ELABORACION DE MUESTRARIOS
Responsable: Bodeguero / Gerente de Comercializacion Tiempo: 183 Eficiencia en tiempo: 89,62% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Muestras de las telas Frecuencia: Bimensual
Salida: Muestrarios Costo: 23,72 Eficiencia en costo: 80,27% Volumen: 20
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Gerer_]m_a de., Bodega Departamento de P Observaciones
Comercializacion \entas AV NAV AV NAV
10 Pone Ios_ codigos en las muest_ras y los nombres Bodeguero a) 15 0,53
de los clientes en los muestrarios.
Envia | jos li | \ 4
1 nvia los mue§}rarlos istos al Gerente de Bodeguero 3 011
Comercializacion.
—
12 |Recibe los muestrario. Gere.n tg de., ¢ 3 0,858
Comercializacion
Deben estar bien cortados en el orden
) ) Gerente de ; -
13 |Revisa los muestrarios. e 5 1,43 |que envio los cadigos y con los
Comercializacion N .
nombres de los clientes de la lista.
v
14 |Envia muestrarios listos y revisados al vendedor. Gere_n e de_, @ 3 0,858
Comercializacion
15 [Recibe muestrarios para entregar a los clientes. Vendedor 3 0,11
Subtotal 164 19| 19,043 4,68
Cambios: Total 183 23,72
Mejoras: 3 Eficiencia 89,62% 80,27%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacién: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMP T TIEMP T TIEMP T TIEMP! T
Creacion: 5 0| CosTo TIEMPO [COSTO O] cosTo TIEMPO [COSTO O] cosTo TIEMPO [ COSTO O] cosTo
Total: 8 420 24,74 69,05%)| 41,03% 183 23,72| 89,62%| 80,27% 237 1,02| 20,57% 39,24% 1422 6,12
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Carlos Guzméan Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO
. DC-04-02
NOMBRE DEL SUBPROCESO: CONTACTO Y NEGOCIACION CON LOS CLIENTES
Responsable: Gerente de Comercializacién / Vendedor / Recepcionista Tiempo: 880 Eficiencia en tiempo: 86,93% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Lista de clientes Frecuencia: Diario
Salida: Pedidos Costo: 266,58 Eficiencia en costo: 87,76% Volumen: 10
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Recepcion Gererl10|la de” Departamento de Bodega P Obsenaciones
Comercializacion ventas AV NAV AV NAV
Elabora una li lien I Ci
1 abora una lista de clientes por ciudades y Recepcionista CY) 30 1,05
por vendedor.
Envia la lista con sus clientes al Gerente de y
2 e Recepcionista 10 0,35
Comercializacion y al vendedor.
. . . Gerente de
3 [Recibe la lista de sus clientes. o 5 1,43
Comercializacion
4 |Recibe la lista de sus clientes. Vendedor ‘ > 5 0,18
Gerente de
5 |Llaman a los clientes y ofrecen el producto. | Comercializacion Cb 240 77,04
Vendedor
Gerente de v Solamente se envia los muestrarios a
6 |Envian muestrarios a los clientes. Comercializacion :$ d$ 90 28,89 |los cleintes que estan realmente
Vendedor interesados en el producto.
Llaman a los clientes para confirmar la Gerente de .
7 ” p . Comercializacion 240 77,04
recepcion de los muestrarios.
Vendedor
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CcODIGO
= i DC-04-02
- NOMBRE DEL SUBPROCESO: CONTACTO Y NEGOCIACION CON LOS CLIENTES
Responsable: Gerente de Comercializacion / Vendedor / Recepcionista Tiempo: 880 Eficiencia en tiempo: 86,93% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Lista de clientes Frecuencia: Diario
Salida: Pedidos Costo: 266,58 Eficiencia en costo: 87,76% Volumen: 10
i Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Recepcion Gererl10|la de. . Departamento de Bodega P Observaciones
Comercializacion ventas AV NAV AV NAV
Gerente de
8 |Toman el pedido de los clientes. Comercializacion 120 38,52
Vendedor
Plazos son 30, 60 y 90 dias; precios
. Gerente de X
Establecen los plazos, precios, forma de pago e van de acuerdo a la cantidad del
9 . . Comercializacion 120 38,52 A
y dia de entrega de la mercaderia. pedido y al plazo dado y la forma de
Vendedor -
pago es crédito o contado.
Gerente de v \
10 [Envian pedidos a bodega. Comercializacion I > I Z 10 3,21
Vendedor |
11 |Recibe los pedidos. Bodeguero 5 0,18
Archiva | didos hast 1 |
12 |Archiva los pedidos. Bodeguero 5 0,18 e O,S pedidos hasta que flegue fa
mercaderia.
Subtotal 765) 115| 233,95 32,63
Cambios: Total 880 266,58
Mejoras: 1] Eficiencia 86,93% 87,76%
Fusion: 1 SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL|
Eliminacion: 1 EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
— TIEMPO | COSTO TIEMPO COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO| COSTO
Creacion: 1 TIEMPO [COSTO TIEMPO COSTO TIEMPO [COSTO
Total: 4 1155 319,28| 77,92%| 85,11% 880 266,58 86,93%| 87,76% 275 52,71] 9,01%| 2,65%| 99000| 18973,80
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Ivan Pambi Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO
) ] DC-04-03
NOMBRE DEL SUBPROCESO: RECEPCION DE MERCADERIA
Responsable: Gerente de Comercializacion / Bodeguero/ Recepcionista Tiempo: 425 Eficiencia en tiempo: 89.41% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Aviso de llegada del contenedor Frecuencia: Trimestral
Salida: Autorizacion para despacho de mercaderia Costo: 44.00 Eficiencia en costo: 66.44% Volumen: 2
. Gerencia de ” Departamento de Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Comercializacion Recepcion Bodega Ventas I NAV w A Observaciones
Llama al chofer del contenedor para Gerente de
1 ) e 10 2.86
confirmar hora de llegada a la bodega. Comercializacion
2 Larma 2 a aseqira dora para informal gue va 2 Recepcionista 10 0.35 El sequro envia un inspector.
legar la mercaderfa.
Llama a los empleados para el dia que llega el Gerente de :
3 . 5 143
contenedor. Comercializacion
!
4 |Compra refrigerio. Bodeguero j 60 2.10
5 Toma fotos de las seguridades y del contenedor Recepcinista é) 5 018 El contenedor se parquea en la bodega para
asu llegada. empezar a descargar.
6 |Abre las sequrdades del contenedor. Bodeguero (b 5 0.18
! )
7 [Contrata estibadores para descargar la tela. Geremg de‘, 5 143 Sueleq serAIas rismas personas de
Comercializacion | custodia e incluso el chofer del contenedor.
8 | Descargan latela del contenedor, Bodeguero 60 420 A parte de los estibadores también trabajan el
Vendedor bodeguero y el vendedor.
o Bodeguero
9 |Acomodan la tela en rumas por disefio. 60 4.20
Vendedor
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO
. . DC-04-03
NOMBRE DEL SUBPROCESO: RECEPCION DE MERCADERIA
Responsable: Gerente de Comercializacion / Bodeguero / Recepcionista Tiempo: 425 Eficiencia en tiempo: 89.41% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Aviso de llegada del contenedor Frecuencia: Trimestral
Salida: Autorizacién para despacho de mercaderia Costo: 44.00 Eficiencia en costo: 66.44% Volumen: 2
- Gerencia de ” Departamento de Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables Comercializacion Recepcion Bodega Ventas AV NAV AV NAV Observaciones
Gerente de
Comercializacion )
- El refrgerio suele tomarse cuando ya se ha
10 [Toman un descanso y refrigerio. Bodeguero 30 1173 descargado la mitad del contenedor.
Vendedor
D innict {
. . Bodeguero
11 [Contintan con la descarga de la mercaderia. Vendedor C> ( ) 60 4.20
12 Barre el contenedor cuando han acabado de Bodeguero CS 15 053
descargar la tela.
13 |Paga a los estibadores. Recepcionista C) 15 0.53
14 |Hace el inventario de Ia tela. Recepcionista C) 60 4.20 EI |nven_§r|o también sirve para la
Bodeguero inspeccion de la aseguradora.
15 |Envia inventario a Gerente de Comercializacion. Recepcionista j 5 0.18
]
16 |Recibe inventario. Gere_nt(_e de.' 5 143
Comercializacion
Revisa el inventario contra la factura que envia Gerente de
17 R 10 2.86
el proveedor. Comercializacion
Autoriza para que empiecen los despachos de Gerente de
18 - R 5 1.43
los pedidos. Comercializacion
Subtotal 380 451 29.23 14.77
Cambios: Total 425 44.00
Mejoras: Eficiencia 89.41% 66.44%
Fusién: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
iminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Eliminacion: Y Tiempo | costo TIEMPO COSTO TIEMPO| cosTo TIEMPO| COSTO
Creacion: 7 TIEMPO |COSTO TIEMPO COSTO TIEMPO [ COSTO
Total: 8 430 57.75| 72.09%| 40.57% 425 44.00 89.41%| 66.44%) 5 13.76] 17.32% 25.87%) 20 55.02

Elaborado por: Sofia Robalino

Revisado por: Galo Ortiz Reinoso

Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO

. ] DC-04-04
NOMBRE DEL SUBPROCESO: FACTURACION Y TRANSPORTE DE MERCADERIA
Responsable: Bodeguero / Recepcionista Tiempo: 473 Eficiencia en tiempo: 79.92% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Aprobacion de despacho de mercaderia Frecuencia: Diario
Salida: Mercaderia a los clientes Costo: Eficiencia en costo: 79.92% Volumen: 5
- Tiempo Costo :
No. Actividades Responsables Recepcion b Observaciones

AV NAV AV NAV

2 |Elabora salida de bodega. Bodeguero 10 0.35

Envia pedidos y salida de boega a

» Bodeguero
recepcion.

16.56
Bodega
1 |Prepara pedidos. Bodeguero CP 240 8.40

4 |Recibe pedidos. Recepcionista ¢ 5 0.18

5 |Revisa los pedidos. Recepcionista I:::I 5 018 |Revisapam poder zonificar y llamar al
transporte.

Lo Coordina la hora en la cual van a llegar los

6 [Llama al transporte. Recepcionista 15 0.53
transportes.

7 Elabora salida de bodega en el sistema Recepcionista 3 011

contable.

8 [Elabora la factura. Recepcionista ¢ 3 0.11

9 |Elabora la guia de remision. Recepcionista ¢ 3 0.11

10 |Elabora la etiqueta del sobre. Recepcionista ¢ 3 0.11

11 [Imprime todos los documentos. Recepcionista ¢ 8 0.28
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NOMBRE DEL PROCESO: COMERCIALIZACION CODIGO

) ] DC-04-04
NOMBRE DEL SUBPROCESO: FACTURACION Y TRANSPORTE DE MERCADERIA

Responsable: Bodeguero / Recepcionista Tiempo: 473 Eficiencia en tiempo: 79.92% Fecha: Enero 2010

Ingreso: Aprobacion de despacho de mercaderia Frecuencia: Diario

Salida: Mercaderia a los clientes Costo: 16.56 Eficiencia en costo: 79.92% Volumen: 5

- Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables 0 Observaciones
p Bodega Recepcion A NAV AV NAV
12 |Pone en un sobre la factura original. Recepcionista Cl) 3 0.11
13 Envia factur,as, Quias de remision y sobre de Recepcionista @ 5 0.18
la mercaderia que va a salir. |
14 Recibe facturas,, guias de remision y sobre Badeguer 5 0.18
de la mercaderia que va a salir.
15 Despacha la mercaderia. Bodeguero ¢ 80 2.80
16 [Inspecciona el despacho. Recepcionista ¢ 80 2.80
Subtotal 378 95 13.23 3.33
Cambios: 1 Total 473 16.56
Mejoras: Eficiencia 79.92% 79.92%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: 2 EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 7 TIEMPO | COSTO TEMPO_1COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO 1COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 7 475 16.80] 62.11%| 62.50% 473]  16.56] 79.92%]| 79.92% 2 0.24] 17.81% 17.42% 720 88.20

Elaborado por; Sofia Robalino Revisado por: Soffa Robalino Aprobado por: Galo Ortiz Reinoso
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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4.6.5 DA-05 ADMINISTRATIVOS

NOMBRE DEL PROCESO: ADMINISTRATIVOS CODIGO
p DA-05-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: CONTRATACION DEL TALENTO HUMANO
Responsable: Gerente General / Recepcionista Tiempo: 2930 Eficiencia en tiempo: 90.78% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Necesidad de personal Frecuencia: Anual
Salida: Nueva contratacion Costo: 222.74 Eficiencia en costo: 90.93% Volumen: 1
- ) B Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Gerencia General Recepcion AV NAV AV NAV Observaciones
1 Elabora un perfil dlel puesto junto con la Gerente General 45 351
persona que requiera el personal.
2 |Envia requerimiento a recepcion. Gerente General # 5 0.39
]
3 |Recibe requerimientos. Recepcionista C> 5 0.18
4 Llama aI. E:omermo para solicitar Recepcionista 15 053
publicacion.
5 |Envia datos para el anuncio al comercio. Recepcionista #> 5 0.18
6 |Revisa publicacién en el comercio. Recepcionista q:l 5 0.18
7 Rece_pta llamadas y hojas de vida de Recepcionista 30 1.05
candidatos.
g |Envia hojas de vida receptadas a Recepcionista d? 5 018
Gerencia.
[
9 [Recibe hojas de vida. Gerente General ¢ 5 0.39
10 Re\_/ls_a y selecciona las hojas de vida Gerente General 120 9.36
recibidas.
Verifica que las referencias tanto
11 |Realiza verificacion de datos. Gerente General 120 9.36  |laborales como personales sean
reales
12 Envia hp]as de vida seleccionadas a Gerente General &? 5 0.39
recepcion.
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NOMBRE DEL PROCESO: ADMINISTRATIVOS CODIGO

. DA-05-01
NOMBRE DEL SUBPROCESO: CONTRATACION DEL TALENTO HUMANO

Responsable: Gerente General / Recepcionista Tiempo: 2930 Eficiencia en tiempo: 90.78% Fecha: Enero 2010

Ingreso: Necesidad de personal Frecuencia: Anual

Salida: Nueva contratacion Costo: 222.74 Eficiencia en costo: 90.93% Volumen: 1

L ) o Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Gerencia General Recepcion AV NAV AV NAV Observaciones
13 |Recibe hojas de vida seleccionadas. Recepcionista C> 5 0.18
!
14 [Llama a entrevistas. Recepcionista Q 60 2.10
15 Envia _Ilstado con las horas de ca(_ia Recepcionista # 5 0.18
entrevista y las personas a entrevistar. |
16 [Recibe el listado. Gerente General d) 5 0.39
17 |Realiza las entrevista. Gerente General Cb 30 2.34
1
18 [Contratacion. Gerente General Q 60 4.68
19 [Induccién. Gerente General ¢ 2400 187.20
Subtotal 2660 270[ 202.535 20.20

Cambios: Total 2930 222.74

Mejoras: Eficiencia 90.78% 90.93%

Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 17| TEMPO | COSTO IsiempoJcosto | 'EMPO| COSTO Ewpo [costo | EMPO| COSTO 4ieypo [ cosTol MMEMPO| COSTO

Total: 12 2990] 228.49] 89.97%| 89.76%] 2930] 222.74] 90.78%| 90.93% 60 5.76] 0.81%| 1.17% 60 5.76

Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Maria Segovia Aprobado por: Maria Segovia
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: ADMINISTRATIVOS CODIGO
""" ) DA-05-02
NOMBRE DEL SUBPROCESO: DOCUMENTACION Y ARCHIVO
Responsable: Recepcionista Tiempo: 59 Eficiencia en tiempo: 66.10% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Documentos Frecuencia: Diario
Salida: Documentos archivados Costo: 2.07 Eficiencia en costo: 66.10% Volumen: 1
. » Tiempo Costo )
No. Actividades Responsables Recepcion Y, NAY X, NAY Observaciones
1 Recibe la documentacion en recepcion de Recepcionista ¢ 3 011
personas extemas.
9 Recibe la docume_n_taaon en recepcion de Recepcionista 3 011
personas de la oficina.
3 Pone er?,el portapapeles la documentacién de Recepcionista ¢ 3 011
facturacion.
4 [Clasifica la documentacion al final del dia. Recepcionista ¢ 15 0.53
5 |Perfora la documentacion para archivarla. Recepcionista ¢ 15 0.53
6 [Archiva los documentos. Recepcionista V 20 0.70
Subtotal 39 20] 1.365 0.70
Cambios: Total 59 2.07
Mejoras: Eficiencia 66.10% 66.10%
Fusién: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacién: 1 EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 1 TIEMPO | COSTO TIEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO | COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 2 80 2.80]  43.75%| 43.75% 59 2.07] 66.10%]| 66.10%) 21 0.73] 22.35%| 22.35% 7560 264.60
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Sofia Robalino Aprobado por: Sofia Robalino
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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4.6.6 DF-06 FINANCIEROS

NOMBRE DEL PROCESO: FINANCIEROS CODIGO
"= DF-06-01
- NOMBRE DEL SUBPROCESO: SISTEMA CONTABLE 060
Responsable: Contadora / Asistente contable Tiempo: 344 Eficiencia en tiempo: 86.92% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Documentos para contabilizar Frecuencia: Semanal
Salida: Informes Costo: 53.98 Eficiencia en costo: 77.66% Volumen: 2
- Tiempo Costo .
No. Actividades Responsables Recepcion Departamento contable AV P NAY yxV; NAY Observaciones
Ingresa compras al médulo de inventarios y .

1 de contabilidad. Asistente Contable 120 4.20

2 |Genera retenciones. Asistente Contable ¢ 8 0.28

3 |Genera otras compras. Asistente Contable ¢ 8 0.28

4 |Registra retenciones de clientes. Asistente Contable ¢ 8 0.28

5 |Registra ingresos. Asistente Contable ¢ 10 0.35

6 |Registra notas de débito y de crédito. Asistente Contable é 10 0.35

1

7 |Realiza conciliacién bancaria. Contadora ¢ 60 16.08

8 |Genera los informes. Contadora ¢ 30 8.04

9 |Analiza informacién. Contadora Eb 45 12.06

10 |Emite informe. Contadora ¢ 45 12.06

Subtotal 299 45 41.92 12.06
Cambios: Total 344 53.98
Mejoras: Eficiencia 86.92% 77.66%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: 2 EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 1 TIEMPO COSTO TIEMPO _[COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO | COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 3 350 54.19 82.86%]| 70.33%) 344 53.98] 86.92%] 77.66% 6 0.21 4.06%] 7.33% 312 10.92

Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Catalina Castillo Aprobado por: Catalina Castillo
Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010 Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: FINANCIEROS CODIGO
NOMBRE DEL SUBPROCESO: PAGOS DF-06-02
Responsable: Gerente General / Asistente contable Tiempo: 203 Eficiencia en tiempo: 73.89% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por pagar Frecuencia: Semanal
Salida: Egresos y transferencias Costo: 10.46 Eficiencia en costo: 66.23% Volumen: 1
. Tiempo Costo
No. Actividades Responsables Recepcion Gerencia General AV p NAV AV NAV Observaciones
1 |Revisa las facturas pendientes de pago. Asistente Contable d:l 5 0.18
!
2 |Envia facturas a Gerente General. Asistente Contable :? 3 0.11
]
3 [Recibe facturas pendientes. Gerente General C> 3 0.23
Revisa las facturas pendientes de pago y determina
4 prioridad de pago. Gerente General 5 0.39
5 |Revisa disponibilidad de recursos financieros. Gerente General Eb 10 0.78
Envia facturas a Asistente Contable indicando cuales d?
6 $e van a pagary cuales no. Gerente General | 3 0.23
1
7 |Recibe facturas. Asistente Contable Q 3 0.11
8 [Realiza los egresos y los cheques. Asistente Contable ¢ 60 2.10
9 |Envia los cheques a Gerente General. Asistente Contable &? 3 0.11
]
10 [Recibe los cheques. Gerente General d) 3 0.23
11 |Revisa y firma los cheques. Gerente General Eh 10 0.78
12 |Envia los cheques firmados a Asistente contable. Gerente General # 3 0.23
L I
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NOMBRE DEL PROCESO: FINANCIEROS CODIGO
— NOMBRE DEL SUBPROCESO: PAGOS DF-06-02
Responsable: Gerente General / Asistente contable Tiempo: 203 Eficiencia en tiempo: 73.89% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por pagar Frecuencia: Semanal
Salida: Egresos y transferencias Costo: 10.46 Eficiencia en costo: 66.23% Volumen: 1
. Tiempo Costo )
No. Act R I i0 i n
o ctividades esponsables Recepcion Gerencia General AV NAV AV NAV Observaciones
. . . I
13 Recibe los cheques firmados y adjunta con las Asistente Contable Q 3 011
facturas que se van a pagar.
14 |Paga a proveedores. Asistente Contable 5 0.18
!
15 [Emite roles de pago. Asistente Contable Q 10 0.35
16 |Envia roles a Gerente General. Asistente Contable d? 3 0.11
1
!
17 |Recibe roles de pago. Gerente General Q 3 0.23
18 |Revisa informacion. Gerente General Eb 5 0.39
1
19 [Realiza transferencias por internet en el Banco. Gerente General Q 30 2.34
20 Envia documentos de las transferencias a Asistente Gerente General &P 3 0.23
Contable. ;
) ) ) 1
21 Rembe documentos y realiza transferencias en el Asistente Contable 30 1.05
sistema contable.
Subtotal 150 53| 6.927 3.53
Cambios: Total 203 10.46
Mejoras: Eficiencia 73.89% 66.23%
Fusion: 1 SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacién: 2 EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 7 TIEMPO | COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO [COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO | COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 10 225 12.82]  71.11%[ 63.81% 203 10.46] 73.89%] 66.23%) 22 2.36]  2.78%][ 2.42%) 1144 122.77
Elaborado por: Sofia Robalino Revisado por: Catalina Castillo Aprobado por: Maria Segovia

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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NOMBRE DEL PROCESO: FINANCIERO CODIGO
DF-06-
NOMBRE DEL SUBPROCESO: COBRANZAS 0603
Responsable: Vendedor / Gerente de Comercializacion / Recepcionista Tiempo: 1885 Eficiencia en tiempo: 98.67% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por cobrar Frecuencia: Semanal
Salida: Depositos y cheques Costo: 566.30 Eficiencia en costo: 98.84% Volumen: 1
. i Tiempo Costo !
No. Actividades Responsables Recepcion Gererllmla d?, Departamento de e Observaciones
Comercializacion ventas AV NAV AV NAV
1 Elabora estado de cuenta de clientes por Recepcionista 30 1.05
vendedor.
9 Eg\r/rllzrgs;iizii igs cuenta a Gerente de Recepcionista d> 5 0.18
Recibe estado de cuenta Gerente de Gerente de
$ Comercializacion. Comercializacion O 5 143
4 |Recibe estado de cuenta Vendedor. Vendedor ( ) 5 0.18
Gerente de
5 [Revisan estado de cuenta. Comercializacion | | 15 4.82
Vendedor
Gerente de
6 |Realizan llamadas telefonicas a los clientes. | Comercializacion 240 77.04
Vendedor
Gerente de !
7 |Programan citas para visitar a los clientes. Comercializacion Q 45 14.45
Vendedor
Gerente de !
8 |Visitan a los clientes de Quito. Comercializacion Q 480 154.08
Vendedor
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NOMBRE DEL PROCESO: FINANCIERO CODIGO
NOMBRE DEL SUBPROCESO: COBRANZAS DF-06-03
Responsable: Vendedor / Gerente de Comercializacién / Recepcionista Tiempo: 1885 Eficiencia en tiempo: 98.67% Fecha: Enero 2010
Ingreso: Cuentas por cobrar Frecuencia: Semanal
Salida: Depésitos y cheques Costo: 566.30 Eficiencia en costo: 98.84% Volumen: 1
. . Gerencia de Departamento de Tiempo Costo !
No. Actividades Responsables Recepcion Comercializacion ventas AV NAV AV NAV Observaciones
Gerente de ] ]
9 |Visitan a los clientes de las otras ciudades. | Comercializacion Q Q 960 308.16
Vendedor
Envian los cheques y depésitos a Gerente de
10 Recencionista Comercializacion 5 1.61
P . Vendedor =
11 |Recibe los cheques y depésitos. Recepcionista b 5 0.18
Registra cheques posfechados en el !
12| Recepcionista 30 1.05
sistema contable.
1
13 |Actualiza las cuentas por cobrar. Recepcionista Q 60 2.10
Subtotal 1860 25[ 559.705 6.60
Cambios: Total 1885 566.30
Mejoras: 2 Eficiencia 98.67% 98.84%
Fusion: SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO ANUAL
Eliminacion: EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
Creacion: 5 TIEMPO | COSTO TEMPO 1COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO COSTO TIEMPO| COSTO TIEMPO 1COSTO TIEMPO| COSTO
Total: 8 1935 573.95] 98.45%| 98.32%| 1885] 566.30f 98.67%| 98.84% 50 7.65] 0.22%| 0.52%| 2600] 397.80

Elaborado por: Sofia Robalino

Revisado por: Ivan Pambi

Aprobado por. Galo Ortiz Reinoso

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010

Fecha: Enero 2010
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4.7 Matriz de andlisis comparativo

MATRIZ DE ANALISIS COMPARATIVO
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SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA BENEFICIO
CODIGO PROCESO Y ANUAL
SUBPROCESOS EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO |COSTO TIEMPO | COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO| COSTO
TIEMPO |COSTO TIEMPO |COSTO TIEMPO |[COSTO

DD-01 DISENO
DD-01-01  [Elaboracion y aprobacion de bocetos. 6000| 3372.00| 72.00% | 72.00% 1980| 1010.22| 90.15%|93.97% 4020| 2361.78| 18.15%|21.97%| 24120| 14170.68
DD-01-02  [Elaboracion y aprobacion de los disefios. 3195|1398.21| 66.20%|68.13% 2610| 1311.36| 89.08%|91.89% 585| 86.85| 22.88%23.76% 3510 521.10
DD-01-03  [Envio de pedidos al proveedor. 3150| 900.90| 21.90% [21.90% 2705 810.89| 23.84%26.32% 445| 90.01| 1.94%| 4.42% 2670 540.06
DTM-02 TRATAMIENTO DE MUESTRAS
DTM-02-01 [Lavado y secado de muestras. 2400| 99.06| 35.00% [29.68% 2250 475.33| 81.78%(90.12% 150| 376.27| 46.78%|60.44% 900| 2257.62
DI-03 IMPORTACION
DI-03-01  [Elaboracién de nota de pedido. 100| 14.80| 50.00%|11.83% 90 13.19| 52.22%|33.40% 10 1.61| 2.22%[21.57% 60 9.66
DI-03-02  |Apertura de péliza de seguro. 287| 10.05| 5.92%| 5.92% 243 9.80| 28.81%31.60% 44 0.26| 22.89%|25.68% 264 1.53
DI-03-03  |Apertura de carta de crédito. 4115 216.91| 3.28%| 4.56% 1185 213.07 8.86% | 10.19% 2930 3.84| 5.58%| 5.63%| 17580 23.04
DC-04 COMERCIALIZACION
DC-04-01 [Elaboracién de muestrarios. 420| 24.74| 69.05%|41.03% 183 23.72| 89.62%|80.27% 237 1.02| 20.57%|39.24% 1422 6.10
DC-04-02  |Contacto y negociacion con los clientes. 1155 319.28| 77.92%(85.11% 880 266.58| 86.93% |87.76% 275 52.71| 9.01%| 2.65%| 99000| 18973.80
DC-04-03  [Recepcion de mercaderia. 430| 57.75| 72.09%|40.57% 425 44.00| 89.41% | 66.44% 5| 13.76| 17.32%|25.87% 20 55.02
DC-04-04  |Facturacion y transporte de mercaderia. 475| 16.80| 62.11%|62.50% 473 16.56| 79.92%|79.92% 2 0.24| 17.81%|17.42% 720 88.20
DA-05 ADMINISTRACION
DA-05-01 [Contratacién de talento humano. 2990 228.49| 89.97%[89.76% 2930 222.74| 90.78% | 90.93% 60 5.76| 0.81%| 1.17% 60 5.76
DA-05-02  |Documentacion y archivo. 80 2.80| 43.75%|43.75% 59 2.07| 66.10% |66.10% 21 0.73| 22.35%|22.35% 7560  264.60
DF-06 FINANCIEROS
DF-06-01  [Sistema contable 350| 54.19| 82.86%70.33% 344 53.98| 86.92%|77.66% 6 0.21| 4.06%| 7.33% 312 10.92
DF-06-02  [Pagos 225 12.82| 71.11%|63.81% 203 10.46| 73.89%|66.23% 22 2.36| 2.78%| 2.42% 1144 122.77
DF-06-03 |Cobranzas 1935 573.95| 98.45%98.32% 1885 566.30] 98.67%|98.84% 50 7.65| 0.22%| 0.52% 2600 397.80

Beneficio total anual esperado en tiempo 161,942

Beneficio total anual esperado en costo 37,448.65




4.8 Informe del beneficio esperado

La propuesta de mejoramiento ha sido realizada basada en la Hoja de
Diagramacion, en la cual se puede apreciar de manera mas clara el cambio
que ocurre en el diagrama actual y el propuesto, ademas se muestra un
resumen de la optimizacion tanto en tiempo como en costos para cada
proceso.

Para el area de disefio se ha propuesto la recopilacion de ideas o
sugerencias de los clientes a través del Vendedor y del Gerente de
Comercializacion de tal manera que los disefios sean creados en base a las
preferencias de los clientes, ademas se ha propuesto la utilizacién del mismo
programa de disefio tanto para La Empresa como para el proveedor de tal
manera que la realizacion de pedidos sea realizada en menor tiempo.

Para el area de tratamiento de muestras se ha fusionado los procesos de
lavado y secado puesto que son realizados por la misma persona, ademas
se sugiridé que existiera un menor tiempo en la actividad de remojo de la tela,
sugerencia planteada en base a la experiencia de la persona que realiza este
proceso.

En el area de importacion se resolvid el manejo de toda la documentacién
por mail excepto para la documentacién legal que implica la importacién, esto
hace que se mejore la comunicacion entre La Empresa y los proveedores.

En el area de comercializacion se sugiere el respeto de los plazos que se
dan a los clientes para el pago de sus facturas, ya que esto retrasa el
proceso de cobranzay por tanto el de adquisicion de mercaderia.

En el area financiera se plantea la presencia de la contadora con mas
frecuencia en La Empresa para mantener la informacion actualizada, se

plantea cumplir con el dia determinado para la realizacion de pagos para que
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no se produzca un cruce se actividades y una demora en las demas
actividades.

El ahorro total proveniente de la implementacion de los procesos asciende a
161.942 minutos y $ 37.448,65; los cuales se sugiere:

Para la inversibn en nueva mercaderia relacionada con La Empresa, la
capacitacion de los empleados en sus areas de trabajo, el mantenimiento o
cambio de equipos de computo, la actualizacion de software, el incentivo a
los trabajadores, la mejora de sus remuneraciones, la creacién de canales de
comunicacion efectivos entre ejecutivos y el personal.

Ademas se propone la realizacion y evaluacion de cada uno de los procesos
cuantas veces sea necesario de esta forma se podra llevar un mejor control

del resultado de las actividades.
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CAPITULO V

5 PROPUESTA DE ORGANIZACION POR PROCESOS

En este capitulo se desarrolla la propuesta de organizacion por procesos
para Forrotexas S.A., para el efecto se utilizan las siguientes herramientas:
v' Mapa de procesos
Cadena de valor mejorada
Factores de éxito que se desean alcanzar
Indicadores de Gestion

Organigrama por procesos

AN N NN

Responsables de los procesos

5.1 Mapa de procesos

“Un mapa de procesos en un diagrama que permite identificar los procesos

de una organizacién y describir sus interrelaciones principales.”®

A continuacion se presenta el mapa de procesos mejorado y la cadena de

valor empresarial mejorada de La Empresa Forrotexas S.A.

s DOMINGO, B; 2005. La gestion tradicional y la gestion por procesos. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/recursos4/docs/ger/gestitra.htm [Accedido dia: 15 de febrero de 2010]
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MAPA DE PROCESOS DE FORROTEXAS S.A.
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5.2 Cadenade valor empresarial mejorada

= Principio
Sy
valores

» Mision y

REQUERIMIENTO DE CLIENTES

Visién
= Objetivos
= Politicas

—>
—>

DISENO

TRATAMIENTO
DE MUESTRAS

IMPORTACION

COMERCIALIZACION

» Elaboracion y
aprobacién de
bocetos.

» Elaboracion y
aprobacion de los
disefios.

» Envio de pedidos
al proveedor.

= Lavado y secado
de muestras.

= Elaboracion de
nota de pedido.

= Apertura de poliza
de seguro.

= Apertura de carta
de crédito.

= Sistema contable.
= Pagos.
= Cnhranzas

= Elaboracién de
muestrarios.

= Contacto y
negociacion con
los clientes.

= Recepcién de
mercaderia.

= Facturacion y
transporte de
mercaderia.
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5.3 Factores de éxito

“Los factores claves de éxito son los elementos que le permiten al
empresario alcanzar los objetivos que se ha trazado y distinguen a la
empresa de la competencia haciéndola Unica.

Para identificar los factores claves de éxito se debe mirar hacia adentro del
negocio, saber cuéles son los procesos o caracteristicas que distinguen su
producto o servicio y cuales son los que debe dominar a plenitud para crear
la ventaja competitiva. Esta identificacion suele ser facil en la mayoria de los
casos en que el producto o servicio es innovador pero no lo es tanto cuando
se entra a un mercado muy competitivo en el cual la similitud de los
procesos, productos y servicios es alta.

Los factores claves de éxito deben traducirse en ventajas competitivas
fundamentales que le permitan a la empresa alcanzar los obijetivos
propuestos.

Una herramienta que facilita el proceso de mirar hacia adentro de la empresa
es la matriz FODA, otra herramienta que sirve para determinar estos factores
claves es el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, incorporacién de nuevos
competidores, amenaza de sustitutos, poder de negociacion de los clientes y
de los proveedores y finalmente la rivalidad entre los competidores
existentes. "%

Los factores de éxito de Forrotexas S.A. se presentan en un grafico a

continuacion.

% CARLOS, L; 2009. Los factores claves del éxito. Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/31/claves.htm [Accedido dia: 15 de febrero de 2010]
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Grafico 8: Factores de éxito de Forrotexas S.A.

5.4 Indicadores de gestion de los procesos

“Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar el éxito
de un proyecto o una organizacion. Los indicadores de gestion suelen
establecerse por los lideres de la organizacién, y son posteriormente
utilizados continuamente a lo largo del ciclo de vida, para evaluar el

desempefio y los resultados.

173



Los indicadores de gestion suelen estar ligados con resultados

cuantificables, como ventas anuales o reduccién de costos en manufactura.

Existen diversas clasificaciones de los indicadores de gestion.

Segun los expertos en Contabilidad Gerencial, por ejemplo, los indicadores
de gestion se clasifican en seis tipos:

v' de ventaja competitiva,

v' de desempefio financiero,

v de flexibilidad, de utilizacién de recursos,

v’ de calidad de servicio y

v' de innovacion.
Los dos primeros son de "resultados”, y los otros cuatros tienen que ver con

los "medios" para lograr esos resultados.

Otros los clasifican en tres dimensiones:
v/ economicos (obtencién de recursos),
v’ eficiencia (producir los mejores resultados posibles con los recursos
disponibles) y
v’ efectividad (el nivel de logro de los requerimientos u objetivos).

Otro acercamiento al tema de los indicadores de gestion es el Balanced
Scorecard, que plantea la necesidad de hacer seguimiento, ademas de los
tradicionales indicadores financieros, de otros tres tipos:

v’ perspectiva del cliente,

v’ perspectiva de los procesos y

v perspectiva de mejora continua.
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Tradicionalmente, las empresas han medido su desempefio basandose
exclusivamente en indicadores financieros clasicos (aumento de ventas,
disminucion de costos, etc.). La gerencia moderna, sin embargo, exige al
gerente realizar un seguimiento mucho mas amplio, que incluya otras

variables de interés para la organizacion.

Criterios para establecer indicadores de gestion

Para que un indicador de gestién sea util y efectivo, tiene que cumplir con
una serie de caracteristicas, entre las que destacan:
v' Relevante (que tenga que ver con los objetivos estratégicos de la
organizacion),
v' Claramente Definido (que asegure su correcta recopilacion y justa
comparacion),
v' Fécil de Comprender y Usar,
v' Comparable (se pueda comparar sus valores entre organizaciones, y
en la misma organizacion a lo largo del tiempo),
v' Verificable y Costo-Efectivo (que no haya que incurrir en costos

excesivos para obtenerlo).”’

87 FERNANDO, R; 2009. Indicadores de gestion. Disponible en:
http://www.degerencia.com/tema/indicadores_de_gestion [Accedido dia: 15 de febrero de 2010]
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INDICADORES DE GESTION

RESULTADO
No. [ NOMBRE DEL INDICADOR FORMULA EXPLICACION APLICACION DE LA FORMULA|REFERENTE FUENTE TIPO DE INDICADOR
+
1 |Pranificacion disefio # Total de Q|se~nos aprobados Mide el gra.d,o de eﬁcaqa ?n 5] 0.75* 100% = 75% 100% 250 Infornjaclon proporcionada Eficacia
# Tota de disefios efectuados la elaboracion de los disefios. 20 por disefiadora.
2 |Planificacion pedidos # Total de en\{los efegtuados Mide e! grado de eficacia en el envio 1+ 100% = 100% 100% Informacion proporglorladg ,por Eficacia
# Total de envios planificados de pedidos a los proveedores. 2 Gerente de comercializacion.
3 |Tratamiento de muestras # Total de muestras sm fglla Mide el nimero de muestras que no | 17 | _ 0.85 * 100% = 85% 100% 15% Informacion proporcionada Calidad
# Total de muestras recibidas presentan fallas. 20 por bodeguero.
Tiempo empleado en la importacion  (\ide el grado de eficienciaenel | 3518 Informacion proporcionada por
4 (Importaciones g dei - ——{ = 0.85* 100% = 85% 100% 15% Gerente de comercializacion Eficiencia
Tiempo programado para la importacion ~|Proces0 de importacion. 4502 y Gerente general.
# Total de muestrarios entregados Mide el grado de eficacia en la 15 Informacién proporcionada por
5 [Muestrarios entrega de muestarios a los —— = 0.75* 100% = 75% 100% 25% |Gerente de comercializacion Eficacia
# Total de muestrarios efectuados clientes. 20 y vendedor.
# Total de pedidos recibidos Mide el grado de eficacia en la 100 Informacion proporcionada por
6 [Pedidos e ) —— = 0.50 * 100% = 50% 100% 50% |Gerente de comercializacion Eficacia
# Total de clientes contactados negociacion con los clientes. 20 y vendedor.
# De mercaderfa que no presenta problemas |\iide el ndmero de mercaderfa gue | 160 Informacicn proporcionada por
ecepcion de mercaderfa —=0. b = 80% b b |Gerente de comercializacion alida
7 |R ion d deri o presenta fallas g 0.80 * 100% = 80% 100% 20% (G d alizacio Calidad
# Total de mercaderia recibida ' 200
y bodeguero.
ﬂempt()r;n;pgertzj‘e(jz: ;Erzziit:rrizmn Mide el grado de eficiencia en la 4rs Informacion proporcionada por
acturacion y transporte — facturacion y transporte de —=0. b = 99% b b T ciencia
8 |Facturacis y ansp facturaci6 d 0.99 * 1009 = 99% 00% | 1% rop p Eficienci
Tiempo programado para la facturacion mercaderia a7 recepcionista y bodeguero.
y transporte de mercaderia '
9 |contratacién de personal .Tlempo empleado en la contratauonl Mide el gre}do de eficiencia en la 2930 _ 0.98 * 100% = 98% 100% 0 Informacién proporcionada por Eficiencia
Tiempo programado para la contratacion  |contratacion del nuevo personal. 2990 Gerente general.
10 |Documentacién y archivo Tiempo empleado en el archlvq Mldg el grado de eficiencia en el 5 |_ 0.74* 100% = 74% 100% Informe}cpn proporcionada por Eficiencia
Tiempo programado para el archivo archivado de documentos. 80 recepcionista.
Actualizacién del sistema TIﬁﬂzfmegggﬁﬁosgee*:iﬁzgi la Mide el grado de eficiencia en tener | 344 Informacion proporcionada por
1 - la informacion del sistema contable —— = 0.98 * 100% = 98% 100% 2% contadora y asistente Eficiencia
contable Tiempo programado para el ingreso de la .
. o ; actualizado. 350 contable.
informacion al sistema contable
12 |Pagos # De pagos realizados a tiempo Mldg el porf:enta]e depagos quese | 8 |_ 0.80 * 100% = 80% 100% 20% Infgrmamon proporcionada por Cumplimiento
# Total de pagos realizan a tiempo. 10 asistente contable.
Tiempo empleado en cobrar Mide el arado de eficiencia en el 1885 Informacion proporcionada por
13 |Cobranzas I 9 de cob encl —— = 0.97 * 100% = 97% 100% 3% Gerente de comercializacion Eficiencia
Tiempo programado para cobrar proceso de cobranza. 1935 y vendedor.
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5.5 Organizacion por procesos

DD-01
v’ Disefadora

v" Gerente de Comercializaciéon
DTM-02

v' Bodeguero

v" Gerente de Comercializaciéon
DI-03

v' Gerente General

v" Gerente de Comercializacion
v Recepcionista

DC-04

v/ Bodeguero

v" Gerente de Comercializaciéon
v" Vendedor

v Recepcionista

PROCESOS BASICOS
DD-01 Disefno
DTM-02 Tratamiento de

muestras.

DI-03 Importacién

PROCESO DC-04 Comercializacion

GOBERNANTE
Importacion y
comercializacion

de telas

DA-05
v' Gerente General

v Recepcionista

DF-06

v' Gerente General

v' Gerente de Comercializacion
v" Vendedor

v' Contadora

v Asistente contable

(Presidente)

PROCESOS
HABILITANTES
DA-05 Administracion

DF-06 Financieros
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5.6 Responsables de los procesos

RESPONSABLES DE LOS PROCESOS

Gerencia Gerenciade [Departamento | Departamento i s
Departamento Contable Recepcion Bodega
CODIGO PROCESO Y General [Comercializacion| de Disefio de ventas
SUBPROCESOS Gerente Gerente de . Asistente L.
.. Disefiadora Vendedor |Contadora Recepcionista | Bodeguero
General [Comercializacion Contable
DD-01 DISENO
DD-01-01 [Elaboracién y aprobaciéon de bocetos. X X
DD-01-02 |Elaboracién y aprobacion de los disefios. X
DD-01-03 |Envio de pedidos al proveedor. X X
DTM-02 TRATAMIENTO DE MUESTRAS
DTM-02-01 |Lavado y secado de muestras. X X
DI-03 IMPORTACION
DI-03-01 |Elaboracion de nota de pedido. X
DI-03-02 [Apertura de pdliza de seguro.
DI-03-03  |Apertura de carta de crédito. X
DC-04 COMERCIALIZACION
DC-04-01 |Elaboracién de muestrarios. X X
DC-04-02 [Contacto y negociacién con los clientes. X X
DC-04-03 [Recepcion de mercaderia. X X X
DC-04-04 [Facturacion y transporte de mercaderia. X
DA-05 ADMINISTRACION
DA-05-01 |Contratacién de talento humano. X
DA-05-02 |[Documentacion y archivo.
DF-06 FINANCIEROS
DF-06-01 |[Sistema contable X X
DF-06-02 |Pagos X X
DF-06-03 [Cobranzas X X X
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CAPITULO VI

6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

v' Después de haber desarrollado el tema de Levantamiento, analisis y
mejora de procesos en La Empresa importadora y comercializadora de
telas Forrotexas S.A. de La Ciudad de Quito, se puede concluir que el
objetivo de la tesis ha sido cumplido exitosamente, ya que se presento el
diagnéstico, el levantamiento de procesos y la propuesta de mejora a los

procesos claves, con significativos ahorros en costos y tiempo.

v' Forrotexas S.A. presenta varias fortalezas y oportunidades que pueden
ser aprovechadas para fortalecer la marca Dakota en el mercado textil,
ademas puede disminuir sus debilidades y crear estrategias para combatir

las amenazas que presenta el mercado.

v' La Empresa cuenta con la ventaja competitiva de poseer un
departamento de disefio en el cual la disefiadora plasma las ideas y
gustos de los clientes en los disefios de las telas con el propdsito de

satisfacer sus necesidades.

v' La propuesta de levantamiento de procesos nos indica un ahorro
significativo tanto en tiempo como en dinero para La Empresa, es decir, la
documentacion y aplicacion de procesos representaria una inversion para

la misma.

179



6.2 Recomendaciones

v' Se recomienda que todo el plan propuesto que se encuentra encaminado
a la mejora de La Empresa sea respaldado por la alta gerencia. Es decir,
que exista un involucramiento y compromiso de la alta gerencia, asi como

de todos los empleados que trabajan en La Empresa.

v' Se recomienda la capacitacién continua del personal, ademas de poner
en practica planes de mejora para el Clima Organizacional, asi como
poseer un adecuado sistema de reconocimientos, ya que un empleado
insatisfecho genera clientes insatisfechos por lo tanto se debe motivarlos,

incentivarlos y hacerlos sentir parte de la organizacion.

v Se recomienda la utilizacion de los recursos economizados con el
mejoramiento de los procesos para la inversion en nueva mercaderia que
sea afin a la linea que se comercializa o0 en su defecto a la importacion de
mercaderia con mayor frecuencia, de tal manera que los clientes no

deban esperar mucho tiempo para adquirir nuevamente las telas.

v Como recomendacion final se debe dar importancia a las mejoras
propuestas, no sélo porque representan beneficios de ahorro en tiempo y
dinero, sino también porque aportan con la fidelizacion de los clientes, lo

cual es un apoyo directo en el incremento de ventas.
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