CAPITULO 1

GENERALIDADES

1.1LA EMPRESA

e Resefa Histoérica

OL

Mangueras Indupol inicio sus operaciones el 28 de Octubre de 1993, en la
zona norte de la ciudad de Quito. Luis Ramirez en calidad de propietario,
fundd la empresa con in capital de 70000 dolares y cuenta con un punto de

venta en la avenida Occidental, el sector EI Condado.

Inicio sus actividades fabricando mangueras, con una capacidad de
produccién de 400 kilos diarios, ya que la empresa, solo contaba con una
expulsadora, un calentador y un alador, siendo componentes importantes

para la elaboracioén de las mangueras, la materia prima del plastico reciclado.

En 1995 la empresa amplia su capacidad e instalaciones, por lo que la

produccién de las mangueras se incremento en 1000 kilos.

En el 2001 Mangueras Indupol adquiere dos maquinas expulsadoras
incrementando la capacidad de fabricacion a 40000 kilos, cumpliendo con los
objetivos de expansion que la empresa se habia propuesto, por lo que el
mercado de la empresa se expandido has las provincias de Imbabura y
Cotopaxi, siendo las mismas el 10% de la cartera de clientes que maneja la

empresa.



Hoy en dia, la diversificacion de sus productos fue necesaria, debido al
constante crecimiento de la industria de polietileno, por lo que se fabrican
mangueras de 1 1/4, 2, 3 y 4 pulgadas y mangueras para agua y cable

eléctrico.

En la actualidad, la empresa cuenta con un area de produccion de 600
metros cuadrados, 14 obreros y un punto de venta. Debido al constante
crecimiento del sector la empresa ha visto la necesidad de mejorar e innovar
con el proposito de convertirse en una de las empresas con mayores

expectativas de crecimiento en el mercado.
e Ubicacion

En la foto No 1 se muestra la planta de produccion y oficinas administrativas

gue se encuentran ubicadas en la zona norte de Quito, Calderon.

Foto No 1: Planta de Produccién y Oficinas Administrativas

=
Mangueras indupol

Fuente: Google Earth

Elaborado por: Patricio Aldaz



Foto No 2: Planta de Produccién y Oficinas Administrativas

Fuente: Mangueras Indupol

Por el crecimiento que ha tenido la empresa, se vio la necesidad de contar
con un punto de venta, el cual, estd ubicado al Noroccidente de Quito, en la
Avenida Occidental, sector EI Condado N 70-324 y Rto Peripa, que se

muestra en la foto No3.

Foto No 3: Punto de Venta

Fuente: Google Earth

Elaborado por: Patricio Aldaz



e Cuadros Estadisticos de Ventas

Grafico No 1: Total Ventas en délares
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Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

Grafico No 2: Distribucién total de ventas
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Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz




1.2Productos

La empresa ofrece al mercado mangueras de polietileno de diferentes
medidas y pesos que se muestra en el cuadro No 1 y No 2, ademas de rollos
de plastico para contrapiso y baldes de construccién. Estas son las clases de

mangueras que la empresa produce y se presentan en la foto No 5:

Cuadro No 1: Productos de Indupol

TIPOS DE MANGUERA

Manguera para la construccion

Manguera para descarga de residuos en la industria minera y

petrolera

Manguera agricola

Manguera para Agua Potable

Manguera para ducto telefénico

Manguera para jardin

Manguera para gas domeéstico e industrial

Manguera anillada

Manguera de polietileno desde 3/8 hasta 6 pulgadas

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz



Foto No 4: Tipos de manguera

Fuente: Mangueras Indupol

Cuadro No 2: Especificaciones de tipos de manguera

MANGUERA PESO /ROLLO ESPESOR PRESION

ROLLO 100 m. mm. PSI
MANGUERA DE 1/2 SENCILLA 8,5 KILOS 2,00
MANGUERA DE 1/2 REFORZADA 10 KILOS 2,50
MANGUERA DE 1/2 SUPER 13 KILOS 3,00
MANGUERA DE 1/2 AGUA 18 KILOS 4,50 120 PSI
MANGUERA DE 3/4 LUZ 15 KILOS 3,50
MANGUERA DE 3/4 AGUA 25 KILOS 4,50 110 PSI
MANGUERA DE 1' LUZ 20 KILOS 3,50
MANGUERA DE 1' AGUA 35 KILOS 4,50 100 PSI
MANGUERA DE 1 1/4 LUZ 35 KILOS 4,00
MANGUERA DE 1 1/4 AGUA 45 KILOS 5,00 90 PSI
MANGUERA DE 1 1/2 LUZ 45 KILOS 4,00




MANGUERA DE 1 1/2 AGUA 55 KILOS 5,00 90 PSI
MANGUERA DE 2' LUZ 75 KILOS 4,00

MANGUERA DE 2' AGUA 90 KILOS 5,00 80 PSI
MANGUERA DE 2 1/2' 125 KILOS 5,50 60 PSI
MANGUERA DE 3' 160KILOS 6,50 60 PSI
MANGUERA DE 4' 300 KILOS 8,00 60 PSI

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

Foto No 5: Tipos de manguera
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1.3Diagrama de Ishikawa
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Explicacion y andlisis
METODOS

No existe estandar de producciéon.- Se produce por el incumplimiento de los
tiempos programados para las actividades, la inspeccion deficiente y la falta de

registro.

Acciones correctivas inadecuadas.- Se debe a que no existe la planificacion

preventiva y no hay un registro y control para su funcionamiento.

Falta de control de procesos.- La falta de control de los procesos se debe a que

no existe un registro documentado de los procesos a realizarse.

COMERCIALIZACION

Falta de publicidad.- La empresa no cuenta con una planificaciéon de promocion, no
existe la informacion suficiente para desarrollarlas y no hay presupuesto para

publicidad.

Disminuciéon de clientes.- Se debe a la falta de capacitacion y experiencia del

personal, ademas de no existir politicas de comercializacion y reduccién de ventas.

ADMINISTRATIVO Y FINANCIERO

Ineficiente planificacion.- No hay personal y su rotacién es excesiva, ademas de

haber registro ineficiente de las ventas.

Gestion gerencial deficiente.- Se debe a la falta de filosofia corporativa,
estrategias deficientes, falta de un organigrama y control de las actividades

administrativas y financieras.
LOGISTICA

Falta de materiales.- Se debe al deficiente control de inventarios, la existencia de

un plan de compras y estrategia de seleccion del proveedor.



No existe planificacion de adquisiciones.- Se produce por la falta de control, falta

de experiencia del personal.

1.4MARCO TEORICO
ADMINISTRACION POR PROCESOS

“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™.

“Un proceso es un conjunto de actividades interrelacionadas o interactuantes
que transforman las entradas y salidas dentro de una organizacion. Los
procesos son posiblemente el elemento mas importante y mas extendido en
la gestién de las organizaciones innovadoras. El enfoque de procesos forma

parte de la cultura de las organizaciones exitosas.

Las empresas lideres identifican los procesos importantes del negocio que
afectan a la satisfaccion del cliente. Estos generalmente se ubican en cuatro

categorias

e Procesos de disefio

e Procesos de produccion y entrega

! Hammer, M. y Champy, J. Reingenieria. Grupo Editorial Norma. Colombia. 1994.
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e Procesos de apoyo

e Procesos de proveeduria

La administracion de procesos requiere de un esfuerzo disciplinado que
involucra a todos los gerentes y a los trabajadores de una organizacion.
Empresas reconocidas como lideres mundiales en calidad y satisfaccion del

cliente comparten algunas practicas comunes.

Practicas principales de la administracion por procesos

e Se traducen las necesidades del cliente en necesidades del disefio del

producto y servicio desde el principio del proceso de disefio

e Se asegura que la calidad estad incorporada en los productos y
servicios y durante el proceso de desarrollo utiliza herramientas y

métodos apropiados de ingenieria

e Administran el proceso de desarrollo de productos para mejorar la
comunicacion interfuncional, reducir el tiempo de desarrollo del
producto y asegurar la introduccion libre de problemas tanto de

productos como servicios.

e Definen las necesidades del desempefio para los proveedores,
aseguran que se cumplen con los requerimientos y desarrollan

relaciones de asociacion.

e Se controla la calidad y desempefio operacional de los procesos clave

y se utiliza métodos sisteméticos para identificar variaciones

11



significativas en el desempefio operacional y en la calidad de los

resultados, para efectuar correcciones y verificar resultados.

Se mejora continuamente los procesos para lograr una mejor calidad,

un mejor tiempo del ciclo o un mejor desempefio general de

operacion”.?

¢Como se realiza la administracion por procesos?

“La administracion por procesos se encuentra dividida en las siguientes

etapas:

1.

Identificar el proceso.- Definir el area o servicio que se quiere
mejorar (nicho de oportunidad), con el apoyo de los duefios de los
procesos.

Analizar la secuencia y su mapeo.- Con el apoyo y compromiso de
los duefios de los procesos, se realiza un diagrama de flujo que
permite describir graficamente cada proceso existente, 0 nuevo,
sefialando las actividades que los componen y su secuencia; asi como
identificando y eliminando duplicidades.

Presentar y aplicar las recomendaciones.- Una vez llenado el
formato, se presenta a los directivos de la organizacion para su
revision, analisis y aprobacion. En caso de ser aprobado se aplican las
recomendaciones.

Seguimiento a las recomendaciones.- Peridodicamente sera
necesario realizar valoraciones de riesgo e impacto de todas las

acciones aprobadas™.

2 EVANS, James. Administracién y control de la calidad. International Thompson Editores.
México. 2000
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Elementos de un proceso
“Entradas: Inicio del proceso.
Actividades: Secuencia de tareas.

Recursos: Personas, tecnologia etc., necesarios para llevar a cabo el

proceso.

Transformacién: Lo que sucede entre los recursos y las actividades para

producir la salida.
Salida: El resultado de las transformaciones.

Informacion: Apoya y controla el proceso, Habilita la mejora continua y los

redisefios”.*

Disefio de procesos

“Los especialistas apoyan a los clientes mediante la conduccién de proyectos
orientados a disefiar procesos o mejorarlos ya san operativos y de soporte
del negocio. El objetivo del disefio de procesos es lograr que las cosas se

hagan:

e En el momento preciso
e Por quien debe hacerlas

e De manera correcta

® http://dgplades.salud.gob.mx/2006/htdocs/hg/Nuevas/hmc1.pdf. (30/09/09)
4 http://www.persys.com.mx/imagenesINTERIOR/Procesos/procesos_definicion01.jpg(30/09/09)
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Adicionalmente se enfatiza en el control de los procesos de la empresa
mediante el monitoreo en tiempo real de las actividades y provee las

herramientas de gestién para apoyar la administracién de procesos”.

“El disefio de proceso resultara muy interesante al examinarlo y cuestionarlo
varias veces. Al pasar las ideas a diseflo es importante que el redisefo
considere la tarea de servicio con mas detalle, la capacidad de los recursos
humanos que tendran nuevas formas de trabajar, la capacidad tecnoldgica y

por ultimo, la verificacion de la estructura organizacional

Estas consideraciones pueden ser limitantes para los disefiadores del
proceso, asi como para destacar nuevas posibilidades. Aunque en las
repeticiones finales el disefio debe operar dentro de estas limitantes, es vital
gue estas restricciones se examinen a conciencia y donde sea posible, se

simplifiquen.

El disefio del nuevo proceso puede adecuarse a algunas de las siguientes

soluciones:

- ELIMINAR O SIMPLIFICAR

- INTEGRAR (FUSIONAR)

- AUTOMATIZAR™

® HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994
® http://www.gestiopolis.com/metodologia-para-evaluacion-diagnostico-y-diseno-de-
procesos.htm (16/09/09)
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Control de procesos

“Control es el proceso continuado de evaluar el desempefio del proceso y

emprender una accién correctiva cuando sea necesario.

El control de proceso es necesario por dos razones: primero, las empresas
necesitan mantener el desempefio de sus procesos, segundo, una empresa
debe tener los procesos bajo control antes que pueda efectuar cualquier
mejora. Seria imposible medir el efecto de nuevas mejoras, si el proceso
estuviera afectado por causas de variaciones especiales. La necesidad de
controlar tiene su razon de ser en la variacion inherente a cualquier sistema o

proceso.

Controlar un proceso, por lo tanto, es realmente igual a identificar y eliminar

las causas especiales de las variaciones.

Cualquier sistema de control tiene tres componentes: una norma 0 meta, un
medio para medir el desempefio y la comparaciéon de resultados reales con la
norma, junto con la retroalimentacion, para sentar las bases de la accién

correctiva”.’

Mapa de procesos
“Un Mapa de Procesos de una Organizacion, es la representacion grafica de

los procesos de ésta y de sus interrelaciones.

A la hora de realizar el Mapa de Procesos, habra que identificar primero
todos los procesos que integran la organizacion y posteriormente se deberan

clasificar.

" EVANS, James. Administracién y control de la calidad. International Thompson Editores.
México. 2000
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En el Mapa se deberan identificar tres tipos de procesos que se representan

en el grafico No 3:

Procesos estratégicos: Son todos los procesos que proporcionan pautas

de accién para todos los demas procesos y son realizados por la
direccion general o en nombre de esta.

Procesos clave u operativos: Hacen referencia a los Procesos de la

cadena de Valor de la Organizacion y tienen impacto en el cliente

creando valor para éste.

Procesos de apoyo o soporte: Son aquellos que dan apoyo a los

procesos fundamentales de la Organizacion”. ®

Grafico No 3: Mapa de procesos
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Expectativas del cliente

Fuente: http://www.google.com.ec (30/09/09)

8 http://www.google.com. (30/09/09)
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Jerarquia del Proceso

“Casi todo lo que hacemos o en lo que nos involucramos constituye un
proceso. Existen procesos altamente complejos y procesos muy sencillos,
teniendo la necesidad de establecer jerarquias del proceso que se muestra

en el grafico No 4.

Desde un punto de vista macro, los procesos son las actividades claves que
se requieren para manejar y/o dirigir una organizacién. Un macroproceso
puede subdividirse en subprocesos que tienen una relacion ldgica,
actividades secuenciales que contribuyen a la misién del macroproceso. Con
frecuencia, los macroprocesos complejos se dividen en un determinado

ndmero de subprocesos con el fin de minimizar el tiempo.” °

Grafico No 4: Jerarquia de procesos
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Fuente: HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994

® HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994.
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Diagrama de procesos

“Ayuda a comprender el trabajo como un proceso y a identificar en qué parte

del proceso esta el problema.

Es muy importante comprender que cada paso en el proceso crea relaciones
o dependencias entre unos y otros para lograr la realizacion del trabajo.
Cada paso del proceso depende en uno o varios proveedores de materiales
0 servicios y en algunos casos de informacion o recursos, los cuales deben

ser: confiables, libres de defectos, oportunos y completos.

Cada proceso es un sistema y debe ser tratado de tal manera con todas las
partes con las que conecta. Si se cambia una de las partes del subsistema

siempre se vera afectado el cémo actta el sistema en su totalidad”. *°

El diagrama de procesos se lo representa a través del diagrama de flujo, el
cual utiliza formas y simbolos graficos para mostrar las acciones y decisiones

que involucran a un proceso de principio a fin.

Cuadro No 3: Simbologia para la representacion del proceso

Proceso.- Este simbolo establece la

actividad desarrollada en el proceso

Limite.- Se utliza en el inicio
(materiales, informacién o accién que
inicia el proceso) y en el final

(resultados) del proceso.

10 http://dgplades.salud.gob.mx/2006/htdocs/hg/Nuevas/hmcl.pdf. (30/09/09)
18



Documento.- Mediante este simbolo
se establecen la cantidad de
documentos y copias de los mismos

gue se requieren en el proceso.

OIL

Decision.- Muestra los momentos en
el proceso, en los que una pregunta
se hace (si/no) o una decision es
requerida y determinara el flujo a

seguir dentro del proceso.

v

Direccién del flujo.- Muestra el flujo

gue lleva el proceso.

Conector.- Identifica cuando hay un
cambio de hoja o departamento
dentro del flujo para indicar donde
continua el mismo, en la misma

pagina o en otra.

Datos.- Se utiliza para establecer el
tipo de dato que se necesita para
realizar la actividad y continuar con el

proceso.

Espera.- Se utiliza cuando exista un
retraso luego del almacenamiento
controlado y se necesita alguna
solicitud para continuar con la

actividad.

1000l o

Operacion manual.- Se utiliza
cuando dentro del proceso se

necesite que la actividad sea
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efectuada a través de una operacion

manual.

Almacenamiento.- Se utiliza cuando
exista la necesidad de almacenar ya
sea algun objeto o documento para

continuar con el proceso.

Fuente: http://dgplades.salud.gob.mx/2006/htdocs/hg/Nuevas/hmcl.pdf. (30/09/09)
Elaborado por: Patricio Aldaz

Mejora de procesos

“Mejorar un proceso, significa cambiarlo para hacerlo mas efectivo, eficiente
y adaptable, que cambiar y como cambiar depende del enfoque especifico

del empresario y del proceso”.**

Importancia del mejoramiento continuo

“La importancia de esta técnica gerencial radica en que con su aplicacién 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 aplicacién de esta técnica puede ser que las organizaciones crezcan

dentro del mercado y hasta llegar a ser lideres.

' HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994
20



Ventajas y desventajas del mejoramiento continuo
Ventajas

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

e Consiguen mejoras en un corto plazo y resultados visibles

e Si existe reduccibn de productos defectuosos, trae como
consecuencia una reduccién en los costos, como resultado de un
consumo menor de materias primas.

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

e Contribuye a la adaptacion de los procesos a los avances
tecnoldgicos.

e Permite eliminar procesos repetitivos.

Desventajas

e 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.

¢ 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.

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

e Hay que hacer inversiones importantes.
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La base del éxito del proceso de mejoramiento es el establecimiento
adecuado de una buena politica de calidad, que pueda definir con precision
lo esperado de los empleados; asi como también de los productos o servicios

gue sean brindados a los clientes.

La politica de calidad debe ser redactada con la finalidad de que pueda ser
aplicada a las actividades de cualquier empleado, igualmente podra aplicarse
a la calidad de los productos o servicios que ofrece la compafiia. También es
necesario establecer claramente los estandares de calidad, y asi poder cubrir

todos los aspectos relacionados al sistema de calidad”. *

Manual de procesos

“Un manual es una recopilacién en forma de texto, que recoge minuciosa y
detalladamente las instrucciones que se deben seguir para realizar una
determinada actividad, de una manera sencilla, para que sea facil de
entender, y permita al lector, desarrollar correctamente la actividad

propuesta.

El Manual de Procesos de una organizacién es un documento que permite
facilitar la adaptacion de cada factor de la empresa (tanto de planeacién
como de gestidn) a los intereses primarios de la organizacion; algunas de las

funciones bésicas del manual de procesos son:

o El establecimiento de objetivos
« La definicion y establecimiento de guias, procedimientos y normas.

o La evaluacion del sistema de organizacion.

12 http:/iwww.monografias.com/trabajos/mejorcont/mejorcont.shtml(16/09/09)
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« Las limitaciones de autoridad y responsabilidad.

e Las normas de proteccion y utilizacion de recursos.

e La generacion de recomendaciones.

e La creacion de sistemas de informacion eficaces.

o Lainstitucion de métodos de control y evaluacion de la gestion.

o EI establecimiento de programas de induccion y capacitacion de

personal”. 13
Plastico

“Cualquiera de los materiales pertenecientes a un extenso y variado grupo
que consta en su totalidad o parcialmente de combinaciones de carbono con
oxigeno, nitrégeno, hidrogeno y otros elementos organicos o inorganicos
que, aunque son solidos en su estado final, en ciertas etapas de su
fabricacion existen como liquidos vy, por lo tanto, presentan la capacidad de
ser conformados en diversas formas, generalmente por aplicacién ya sea por

separado o en combinaciones, de presion y calor.

Entre los materiales plasticos que se utiliza actualmente en la industria

podemos citar los siguientes:

e Polietileno de baja densidad (LDPE)
e Polietileno de alta densidad (HDPE)
e Policloruro de vinilo (PVC)

e Polipropileno (PP)

e Poli estireno (PS)

e Poliuretano (PU)

e Poliéster termoplastico (PET)

3 http://www.trabajo.com.mx/creando_tu_manual_de_procesos.htm (16/09/09)
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Las técnicas mas importantes, para convertir estos materiales en productos

son:

e Extrusion

e Moldeo por inyeccién

e Moldeo por soplado

e Produccion de espuma de poliuretano
e Aplicaciones adhesivas de Fendlico

e Expansion de poliuretano”.**

USOS DE LOS PLASTICOS

“En la actualidad el uso de los plasticos es realmente ilimitado e
insospechado, solo bastaria dar un vistazo en nuestro hogar y podremos
enumerara una gran cantidad de articulos, como por ejemplo: vaso de la
licuadora, mangos de los cuchillos, mangos de las ollas y planchas, juguetes,
botellas de refrescos, yogurt, aceite, fundas de los alimentos que

compramos, cestos de basura, fundas de basura,; etc., etc.

Pero posiblemente el mas beneficiado en el uso, y aplicacion del plastico ha
resultado la industria automotriz, pues ésta aumenta dia tras dia la tendencia
hacia la construccion de autos mas livianos: en este sentido los plasticos
ofrecen cada vez con mas frecuencia, posibilidades de reduccion de peso en

los cuales se ha empleado metales.

% Industria del Plastico Richardson y Lokensgard
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RECICLAJE DE PLASTICO

“La industria del plastico recicla anualmente varios miles de millones de
kilogramos de termoplasticos procedentes de los recortes y canales
secundarios de moldeo de su proceso de fabricacidén; esto se denomina
regranulado, este material esta relativamente limpio y generalmente formado

por un solo polimero.

Los recortes se recolectan y después se densifican o se trituran para
mezclarlos con la resina virgen al principio del proceso, la importancia de
este proceso radica en el hecho de que demuestra la reusabilidad de un
material que de otra forma seria desechado.

Para reciclar cualquier material plastico, tiene que poder ser procesado en
una materia prima viable y limpia; esta materia prima debe fabricarse
después en un producto, este producto tiene que comercializarse y
distribuirse, hay que encontrar clientes y convencerles para comprar y seguir
comprando dicho producto fabricado con materiales residuales.

Por lo tanto el reciclaje requiere de cuatro elementos, asi:

e Recoleccion.
e Seleccion de materias primas.
e Recuperacion de la materia prima para fabricar el producto.

e Mercados y clientes que compren el producto.
PRODUCCION DE MANGUERA DE POLIETILENO

Una vez que hemos conseguido la materia prima de plastico reciclado,

podemos utilizarlo en una amplia gama de procesos, asi:
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e Extrusion de laminas

e Extrusion de tubos

e Extrusion de perfiles

e Extrusion de peliculas
e Extrusion de soplado

e Extrusion de filamentos

¢ Recubrimiento de cables por extrusion

Para que la produccién de manguera sea una actividad rentable, se debe
contar con una maquina que por lo menos produzca 60 kilos / hora y esto es
totalmente explicable , porque igual cantidad de energia consume una

maquina que produce 40 kilos frente a una que produce 70 kilos/ hora.

La manguera que se fabrica con plastico reciclado, se emplea especialmente
para construccion, es decir, para instalaciones eléctricas, para conducir
cableado telefénico de las urbanizaciones que en la actualidad lo estan
haciendo en forma subterranea, de igual forma se lo emplea para conduccion
de agua de riego y en algunos casos para abastecimiento de agua potable,
aungue su uso no es recomendable, por la posible contaminacién que pudo

haber sufrido el plastico en etapas anteriores al reciclado.

Una buena manguera para construccion es aquella que cumple dos
condiciones que no son excluyentes entre si; debe ser flexible o moldeable,
pero al mismo tiempo debe tener rigidez (dureza) para poder resistir la

presion de la loza que se coloca sobre si”.*®

13 http://Iwww.google.com.ec (30/09/09)
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1.5MARCO CONCEPTUAL

Acopio.- Concentracion de productos primarios, semielaborados o
terminados en un punto estratégico de la zona de produccion por lapsos no

prolongados.

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 o un proceso.

Aglutinadora.- Maquina, cuya funcion principal es moler el plastico que se

esta reciclando.
Aglutinar.- Compactar y reducir a la minima expresion las laminas de
plastico que previamente han sido, clasificadas, limpiadas y cortadas en

pequefios pedazos.

Almacenamiento.- Es guardar productos primarios o elaborados en

instalaciones apropiadas para su conservacion.

Canal de distribucion.- Conjunto de empresas 0 personas que intervienen
en el proceso de colocar un producto o servicio desde el productor hasta el
consumidor.

Calentadora.- Maquina cuya funcion principal es calentar el material.

Capacidad de planta.- Se refiere a la capacidad de produccién de una

planta industrial en 24 horas / dia.
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Calidad.- Conjunto de propiedades inherentes a un objeto que le confieren

capacidad para satisfacer necesidades implicitas o explicitas.

Cliente.- Individuo que, mediando una transaccion financiera o un trueque,

adquiere un producto y/o servicio de cualquier tipo.

Control.- Verificacion a posteriori de los resultados conseguidos en el

seguimiento de los_objetivos planteados.

Demanda.- Cantidad de un bien o servicio que el sujeto econdémico esta

dispuesto a comprar.

Estrategia.- Conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un

determinado fin.

Extrusora.- Maquina para extrudir, dar forma a una masa plastica,
haciéndola salir por una abertura especialmente dispuesta para el efecto, con
esto se pueden conseguir algunos productos, como tuberia, manguera,
perfiles etc.

Jalador.- Maquina cuya funcion principal es la de halar (hacer fuerza para
traer) la manguera. La extrusora expulsa el tubo, el cual desemboca en un

canal lleno de agua para que se enfrie.

Indicadores de Gestidon.- Son indicadores no financieros que miden el
cumplimiento de politicas, comportamiento y capacidad de gestion de los

procesos.

Macroprocesos.- Conjunto de procesos interrelacionados que tienen un

objetivo comun.
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Manguera.- Conducto hueco, similar a un tubo, cuya caracteristica principal
es su longitud, por el cual se puede conducir elementos, sélidos, liquidos o

gaseosos.

Mercado.- Ambiente social (o virtual) que propicia las condiciones para el

intercambio.

Peletizar.- Producto obtenido de reciclar plasticos usados y que equivale a

los productos plasticos de primera transformacion.

Peletizadora.- Sistema de filtrado o purificado del material aglutinado que se
obtuvo previamente, o en forma directa al introducir ldminas de plastico en

las extrusoras.

Polietileno.- Material termoplastico blanquecino, de transparente a

translacido, y es frecuentemente fabricado en finas laminas transparentes.

Plastico.- Materias artificiales formadas por macromoléculas de compuestos
organicos obtenidos sintéticamente o bien o por transformacion de productos

naturales.

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.
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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Requerimiento.- Condicion o facilidad que debe proporcionar un sistema o
algunos de sus subsistemas para satisfacer un contrato, norma,
especificacion o cualquier otra condicion impuesta formalmente a través de

un documento.

Reciclaje.- Proceso donde materiales de desperdicio son recolectados,
clasificados y transformados en nuevos materiales que pueden ser utilizados

0 vendidos como nuevos productos o materias primas.

Residuo.- Todo material en estado sélido, liquido o gaseoso ya sea aislado o

mezclado con otros.

Reutilizar.- Volver a usar un producto o material varias veces, sin tratamiento

equivale a un reciclaje directo.

Sistema.- Conjunto de partes o elementos organizados y relacionados que

interactlan entre si para lograr un objetivo.

Subprocesos.- Son partes bien definidas en un proceso. Su identificacion
puede resultar util para aislar los problemas que pueden presentarse y

posibilitar diferentes tratamientos dentro de un mismo proceso.

Transporte.- Medio de traslado de personas o bienes desde un lugar hasta

otro.®

18 http://www.wikipedia.org (01/10/09)
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CAPITULO 2

DIAGNOSTICO SITUACIONAL Y DIRECCIONAMIENTO
ESTRATEGICO

En este capitulo se establece, el andlisis situacional de la empresa, que
permitird conocer la situacion actual y real de la misma, tanto interna como
externamente y brindar herramientas de gestion para la toma de decisiones

gue efectué la empresa a futuro.

El analisis FODA es una herramienta analitica que es utilizada para conocer
el diagnostico situacional de la empresa, de manera que se pueda recopilar
toda la informacién sobre el negocio, asi como las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, que puedan influir en el desarrollo y crecimiento de

la empresa.
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2.1 ANALISIS EXTERNO

“El andlisis externo esta formado por un conjunto de fuerzas y condiciones
que existen fuera de la organizacion y que potencialmente influyen en su
desempefio. El ambiente externo puede dividirse en dos tipos de ambientes.
El ambiente de tarea, consiste en fuerzas con alto potencial para afectar la
organizacion de manera inmediata. El ambiente general son las fuerzas que

por lo comun influyen en el ambiente externo de la organizacién”.*’

2.1.1 Macroambiente

2.1.1.1 Aspecto econdmico

El analisis de este aspecto dentro del macroambiente, es importante para
determinar las oportunidades y amenazas que influyan para con la empresa,
ya que, factores como la inflacion, tasa de interés activa y pasiva de los
bancos, servicios bancarios que ofrece el sistema financiero y la fluctuacion

del PIB, serén indicadores y herramientas fundamentales para un desarrollo

competitivo de la empresa en la industria.

Para el analisis econémico se ha tomado en cuenta las siguientes variables:
e PIB
e Tasas de interés; activa y pasiva

e Inflacion

Y HITT Michael. Administracién. Pearson Educacion. México. 2006
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PIB

“El producto interno bruto, producto interior bruto (PIB) o producto bruto
interno (PBI) es el valor monetario total de la produccion corriente de bienes
y servicios de un pais durante un periodo (normalmente es un trimestre o un
afo). El PIB es una magnitud de flujo, pues contabiliza s6lo los bienes y
servicios producidos durante la etapa de estudio. Ademéas el PIB no
contabiliza los bienes o servicios que son fruto del trabajo informal (trabajo

doméstico, intercambios de servicios entre conocidos, etc.)”.*®

Cuadro No 4: PIB de Enero 2004 a Enero 2009

FECHA VALOR
Enero-01-2009 3.15 %
Enero-01-2008 5.32 %
Enero-01-2007 2.49 %
Enero-01-2006 3.89 %
Enero-01-2005 6.00 %
Enero-01-2004 8.00 %

Fuente: http://www.bce.fin.ec

Grafico No 5: Variacion del PIB ultimos dos aios

YARIACION_PIE - Ultimos dos afos .00
/\ /ﬁ'\ Fal /\_4.43x
VAR K
-2.72%
-5 .50
Maximo = 8.00%
Minimo = -6.30%

Fuente: http://www.bce.fin.ec

'8 http://es.wikipedia.org/wiki/Producto_interno_bruto (27/10/09)
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De acuerdo a los cuadro 4 y grafico 5 expuestos por el Banco Central, se
observa que el PIB ha tenido fluctuaciones importantes, en la comparacién

del mes de enero de los ultimos afos.

El PIB ha reducido su porcentaje para el 2009 en 2.17%, en comparacion al
aflo anterior, lo que indica la disminucién de los ingresos totales al pais por
actividades de produccion, debido a la reciente reestructuracion de las

politicas comerciales por parte del gobierno.

Reduccion del PIB (AMENAZA MEDIA)

TASA ACTIVA Y PASIVA
Tasa Activa

“Es el porcentaje que las instituciones bancarias, de acuerdo con las
condiciones de mercado y las disposiciones del banco central, cobran por los
diferentes tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos. Son

activas porque son recursos a favor de la banca”.*®

' http://es.wikipedia.org/wiki/Tasa_de_inter% (27/10/09)
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Cuadro No 5: Tasa Activa de Diciembre 2008 a Octubre 2009

FECHA VALOR
Octubre-31-2009 9.19 %
Septiembre-30-2009 9.15 %
Agosto-31-2009 9.15 %
Julio-31-2009 9.22 %
Junio-30-2009 9.24 %
Mayo-31-2009 9.26 %
Abril-30-2009 9.24 %
Marzo-31-2009 9.24 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Febrero-28-2009 9.21 %
Enero-31-2009 9.16 %
Diciembre-31-2008 9.14 %

Fuente: http://www.bce.fin.ec

Grafico No 6: Tasa Activa de los dos ultimos afos

ACTIVA - Ultimos dos afog 10,74

1054
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Maximo = 10.74%
Minimo = 9.14%

Fuente: http://www.bce.fin.ec

De acuerdo con los datos mostrados en el cuadro 5 y grafico 6, la tasa activa
presentd un incremento de 0,04% en octubre, en comparacién al mes
anterior. Sin embargo este porcentaje no mejora las expectativas de
inversion de las empresas, en relacion a meses anteriores, puesto que no se

hace atractivo el realizar prestamos.

Incremento de la tasa activa (AMENAZA MEDIA)
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Tasa Pasiva

“La tasa pasiva o de captacion, es la que pagan los intermediarios

financieros por el dinero captado, de los ahorristas. Asimismo, los bancos

pagan diferentes tasas de interés (pasivas) al publico segun el tipo de

dep6sito”.?°

Cuadro No 6: Tasa Pasiva de Diciembre 2008 a Octubre 2009

FECHA
Octubre-31-2009
Septiembre-30-2009
Agosto-31-2009
Julio-31-2009
Junio-30-2009
Mayo-31-2009
Abril-30-2009
Marzo-31-2009
Febrero-28-2009
Enero-31-2009
Diciembre-31-2008

VALOR
5.44 %
5.57 %
5.56 %
5.59 %
5.63 %
5.42 %
5.35 %
5.31 %
5.19 %
5.10 %
5.09 %

Fuente: http://www.bce.fin.ec

Grafico No 7: Tasa Pasiva de los dos ultimos afos
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Fuente: http://www.bce.fin.ec

20 http://www.monografias.com/trabajos58/tasa-interes (27/10/09)
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En el cuadro 6 y grafico 7, la tasa pasiva del mes de octubre, presenta una
reduccion de 0,14% lo que indica que para las empresas en busca de un
rendimiento financiero en la Banca Comercial, no es conveniente, por lo que
se podra obtener una mayor rentabilidad en otro tipo de inversion,
provocando que las empresas en lugar de guardar el dinero lo inviertan en

propiedad, planta y equipo.

Disminucién de la tasa pasiva (OPORTUNIDAD MEDIA)

INFLACION

“El fenobmeno de la inflacion se define como un aumento persistente y

sostenido del nivel general de precios a través del tiempo.

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 ingresos y gastos de los hogares.

Es posible calcular las tasas de variacibn mensual, acumuladas y anuales;

estas Ultimas pueden ser promedio o en deslizamiento.

La evidencia empirica sefiala que inflaciones sostenidas han estado
acompafadas por un rapido crecimiento de la cantidad de dinero, aunque
también por elevados déficit fiscales, inconsistencia en la fijacion de precios
o elevaciones salariales y resistencia a disminuir el ritmo de aumento de los

precios (inercia).

Una vez que la inflacion se propaga, resulta dificil que se le pueda atribuir

una causa bhien definida. Adicionalmente, no se trata solo de establecer
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simultaneidad entre el fendmeno inflacionario y sus probables causas, sino
también de incorporar en el analisis adelantos o rezagos episddicos que
permiten comprender de mejor manera el caracter erratico de la fijacion de

precios”. #

Cuadro No 7: Inflacion Agosto 2008 a Septiembre 2009

FECHA VALOR
Septiermbre-30-2009 3.29 %
Agosto-21-2009 3.32 %
Julio-31-2009 3.85%
Junio-20-2009 4.34 %
Mayo-31-2009 5.41 %
Abril-30-2009 6.32 %
Marzo-31-2009 7.44 %
Febrero-28-2009 7.85 %
Enero-31-2009 8.30 %
Diciernbre-31-2008 8.83 %
Noviembre-30-2008 9.13 %
Octubre-31-2008 9.85%
Septiembre-30-2008 9.97 %
Agosto-31-2008 10.02 %

Fuente: http://www.bce.fin.ec
Grafico No 8: Inflacién de los dos ultimos afos
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2! http://www.bce.fin.ec/preguni.php (27/10/09)
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La inflacién en el cuadro 7 y gréafico 8, muestra una fluctuacion importante en

la comparacion del mes de octubre con meses anteriores.

Se observa que en relacion al mes de agosto del 2008, la inflacién tuvo una
reduccién de 6.73%, esto muestra que ha mejorado el ambiente empresarial,

para un mejor desenvolvimiento del sector productivo.

La inflacion del mes de septiembre del presente afio es la menor que se ha
presentado en los Ultimos meses, esto permite que haya mas estabilidad en
cuanto a precios y actividades productivas se refiere, ademas de un mayor
poder de adquisicion de las personas, mejorando las ventas de las

empresas.

Reduccion de la inflacion (OPORTUNIDAD MEDIA)

2.1.1.2 Aspecto politico

El ambiente politico en los dltimos meses, ha tenido una serie de problemas,
los cuales han influenciado notablemente en el desarrollo adecuado del pais.
Temas como la Ley de educacion superior, la proyeccion de desarrollo del
sector minero, implementacion de nuevas politicas econdmicas y sociales,
han generado inestabilidad en cuanto a la relacion del gobierno con el sector

productivo privado y la sociedad.

El resultado de estas problematica no ha permitido, la mejor comunicacion
del gobierno con las entidades mas influyentes en el desarrollo del pais,
acarreando consecuencias importantes para el crecimiento del sector

productivo del Ecuador.

Inestabilidad politica (AMENAZA MEDIA).
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2.1.1.3 Aspecto social

El aspecto social dentro del analisis externo, permite determinar factores
sociales los cuales pueden influenciar en la empresa, restringiendo o
facilitando el logro de los objetivos propuestos dentro de la organizacion.

Factores sociales determinantes como el empleo, desempleo, crecimiento
demogréfico, nivel de educacion de las personas, pueden representar
oportunidades para la empresa, las cuales pueden ser aprovechadas para un
mejor desarrollo y solucion de problemas. Asi mismo, estas pueden
convertirse en amenazas lo que representaria para la organizacion

parametro influyente para convertir los problemas mas graves.

Cuadro No 8: Desempleo Mayo 2008 a Junio 2009

FECHA VALOR
Junio-30-2009 8.34 %
Marzo-31-2009 8.60 %
Diciembre-31-2008 7.50 %
Noviembre-30-2008 7.91 %
Octubre-31-2008 8.66 %
Septiembre-30-2008 7.27 %
Agosto-31-2008 6.60 %
Julio-31-2008 6.56 %
Junio-30-2008 7.06 %
Mayo-31-2008 6.90 %

Fuente: http://www.bce.fin.ec
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Grafico No 9: Desempleo en los dos ultimos afios

DESEMPLED - Ultimoz doz afios 10,285

24

T.15%

G.ilx
10, 28%
A.11E

Maximo
Mikimo

Fuente: http://www.bce.fin.ec

El desempleo, un indicador importante de la situacion social de pais, en el
cuadro 8 y gréfico 9, muestra un incremento en los ultimos meses, siendo

para el mes de junio del presente afio el 8.34%.

Esto se debe, a la inestabilidad econémica del pais que se ha presentado por
las politicas econdémicas adoptadas por el gobierno, asi como también por la

recesion economica mundial, presentada en estos ultimos afios.

La incapacidad productiva de algunas empresas, la inestabilidad que
perciben las mismas, por las politicas tomadas por el gobierno, hacen que
muchas de las empresas consideren dentro de sus estrategias comerciales,
el despido de personal, lo que ha incrementado el porcentaje de desempleo y

subempleo en el pais.

Aspectos como la delincuencia, asaltos y menos equidad social, han
generado una mayor inestabilidad en la sociedad provocando que los
sectores influyentes en el desarrollo econdmico, politico, social del pais, se

vean amenazados en su desarrollo.
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Ocasionado que exista gente desocupada que puede ser absorbida por la

empresa.

Creacion de nuevos empleos. (OPORTUNIDAD MEDIA).

2.1.1.4 Aspecto tecnolégico

En los dltimos meses, el cambio tecnolégico internacional y nacional, ha
permitido en las empresas, la actualizacion de sus actividades por medio de
la renovacién de la tecnologia que usan, convirtiendose en factor de
diferenciacién para algunas, y valor agregado para otras. La tecnologia
permite a las empresas un mayor desarrollo empresarial, permitiendo

establecer nuevos segmentos y mayor participacion en el mercado.

La creacion de nuevos software empresariales, asi como también, la
innovacion de maquinas e infraestructura, permiten a la empresa alcanzar

con mayor facilidad, la eficiencia y eficacia de sus procesos.

Implementacion de nuevas tecnologias. (OPORTUNIDAD ALTA).

2.1.2 Microambiente

2.1.2.1 Clientes

“Individuo, hogar o compafiia que con el tiempo genera un flujo de ingresos

que supera con un margen aceptable el flujo de costos en que ha incurrido la

empresa para atraer, conservar y atender a ese cliente.”?

> KOTLER, Philip. Direccién de Marketing. Pearson Hill. México. 2006.
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En el cuadro 9 se muestra los principales clientes de la empresa, son
empresas que pertenecen al sector productivo, entre las principales se

encuentran:

Cuadro No 9: Principales Clientes de Indupol

PRINCIPALES CLIENTES

Herdoiza Crespo

Grupo Unifer

Disensa
Uribe & Schwarzkopf

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

La empresa al manejar también ventas al por menor, cuenta con los medios,
gue permiten aumentar la promocién y venta del producto, otros clientes son
las ferreterias ubicadas en Quito, ademas de contar con el punto de venta,

siendo los clientes personas naturales.

Para el andlisis de los clientes se ha realizado encuestas, las cuales han

arrojado resultados que se pueden encontrar en el anexo A.
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2.1.2.2 Proveedores

“Persona natural o juridica que hace llegar o proporciona lo necesario para
alguna actividad, en particular, mercancias, las materias primas y otros
elementos que utiliza una industria, un comercio, una sociedad”.*

En el cuadro 10 se muestran los principales proveedores de la empresa:

Cuadro No 10: Proveedores de Indupol

PROVEEDORES DE PLASTICO CIUDAD

RECIPLAST QUITO
REPLASA GUAYAQUIL
QUIMICOS COMERCIAL QUITO

PROVEEDOR DE CABOS
COMERCIAL APOLO QUITO

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

Para el analisis de los proveedores se ha realizado encuestas, las cuales han

arrojado resultados que se pueden encontrar en el anexo B.

23 http://diccionario.sensagent.com/proveedor/es-es (27/10/09)
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2.1.2.3 Competencia

“En economia se dice que existe competencia cuando diferentes firmas
privadas concurren a una mercado a ofrecer sus productos ante un conjunto
de consumidores que actidan independientemente, y constituyen la
demanda”.?*

La industria de polietileno se encuentra desarrollada por pocas empresas,
quienes han visto la oportunidad de obtener beneficios a través de esta
actividad. En el cuadro 11, se encuentran las principales empresas de la

industria;

Cuadro No 11: Empresas de la industria de polietileno

Empresas en la industria de POLIETILENO

Plastigama

Plasticos Grijalva

Mangueras Reinoso

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

Mangueras Reinoso representa para la empresa el competidor mas
influyente dentro del mercado, puesto que se encuentra en la ciudad de
Quito y maneja el mismo segmento de mercado. Existen ademas otras

empresas pequefias en Quito que se dedican a la misma actividad.

Por lo tanto constituye para la empresa una (OPORTUNIDAD MEDIA).

2 http://www.eumed.net/cursesecon/dic/c10.htm (22/09/09)
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2.2 Analisis Interno

“Este andlisis puede llamarse también "De Recursos". Los objetivos, metas y
estrategias actuales de la organizacion proporcionan un marco de referencia
para analizar sus recursos. Este andlisis es necesario para determinar sus
ventajas y desventajas competitivas. Unas y otras se refieren a las fortalezas

y debilidades de la organizacion frente a sus competidores actuales y futuros.

Lo que la administracion puede hacer esta limitado por los recursos y
capacidades que la organizacibn posee, por sus recursos humanos,

financieros y fisicos. Lo que haran esté limitado por lo que puedan hacer"®.

Para el andlisis interno de la empresa se ha realizado encuestas al personal,

las cuales han arrojado resultados que se pueden encontrar en el anexo C.

% http://elsofa-delgerente.blogspot.com/2008/04/analisis-interno.html (22/10/09)
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2.3 Matrices de impacto

2.3.1 Matriz de Impacto Interno

Cuadro No 12: Matriz de Impacto Interno
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Elaborado por: Patricio Aldaz
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2.3.2 Matriz de Impacto Externo

Cuadro No 13: Matriz de Impacto Externo
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Elaborado por: Patricio Aldaz
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Cuadro No 14: Matriz de Aprovechabilidad

2.3.3 Matriz de Aprovechabilidad
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Cuadro No 15: Matriz de Vulnerabilidad
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2.3.4 Matriz de Vulnerabilidad

AMENAZAS

DEBILIDADES

|Vision se desconoce (5)

No existen estrategias en la empresa (5)

Mision se desconoce (5)

No se aplican politicas (5)

No aplica Indicadores financieros (5)

Estados financieros no actualizados (5)

Despacho de materiales (3)

Falta de presupuesto de ventas (5)

Falta de presupuesto de compras (5)

No tiene manual de procedimientos (5)
Documentacién desactualizada (5)

No cuenta con sistemas informaticos (5)

Los Correctivos son deficientes (3)
La empresa no realiza publicidad (5)

No tiene estructura definida (5)

Tipo de tecnologia (3)

Realizacion de actividades (3)

La empresa no realiza publicidad (3)

Bajo nivel de instruccion del personal (3)
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2.3.5 Hoja de Trabajo FODA

Cuadro No 16: Hoja de Trabajo FODA
HOJA DE TRABAJO
OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

1. Personal identificado con la empresa
2. Estricto control en la empresa

3. Se aplica la ética profesional

4. Buena comunicacién en la empresa.
5. Disponibilidad

produccion

total para la

6. Buen Mantenimiento de la planta y
maquinaria

7. Adecuadas instalaciones

8. Cumplimiento de metas

DEBILIDADES

1. Mision se desconoce
2. Visién se desconoce
3. No se existen estrategias en la
empresa
No se aplican politicas
Documentacién desactualizada
No tiene manual de procedimientos y
actividades
Falta de presupuesto de compras
No cuenta con sistemas informéticos
No tiene estructura definida
10. Falta de presupuesto de ventas
11. No aplica indicadores financieros
12. Estados financieros no actualizados
13. Bajo nivel de instruccién del personal
14. Los correctivos son deficientes.

15. La empresa no realiza publicidad

Elaborado por: Patricio Aldaz

1. Alianzas con otras empresas.

2. Popularidad el producto

3. Experiencia en el sector.

4. Implementacién de nuevas tecnologias.

5. Atencidn al cliente eficiente.

6. Entrega inmediata del producto.

AMENAZAS

1. Falta de seguimiento postventa

2. Consumidores mas exigentes.

3. Solucion de dificultades deficientes.

4. Proveedores no proporcionan
cotizaciones

5. Precios del producto méas bajos en el
mercado.

6. Bajo poder negociador con clientes y

proveedores.
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2.3.6 Matriz estratégica FODA

Cuadro No 17: Matriz estratégica FODA

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

EXTERNAS 1. Alianzas con otras empresas. 1. Falta de seguimiento postventa

2. Popularidad el producto 2. Consumidores mas exigentes.

3. Experiencia en el sector. 3. Solucién de dificultades deficientes.

4. Implementacion de nuevas tecnologias. 4. Proveedores no proporcionan cotizaciones

5. Atencién al cliente eficiente. 5. Precios del producto méas bajos en el mercado.

INTERNAS 6. Entrega inmediata del producto. 6. Bajo poder negociador con clientes y proveedores.
FORTALEZAS F.O. F.A.
a) Implementar estandares de calidad
1. Personal identificado con la empresa a) Innovar y diversificar los productos b) Establecer seleccion de proveedores
2. Estricto control en la empresa b. Crear alianzas estratégicas con proveedores c) Generar estudio de mercado
3. Se aplica la ética profesional c¢) Ofrecer productos de calidad d) Contar con plan de comunicacion de la empresa
4. Buena comunicacién en la empresa. d) Crear presupuesto para adquisicion de equipos y sistemas e) Disefar plan de marketing
5. Disponibilidad total para la produccion informaticos
6. Buen Mantenimiento de la planta y maquinaria e) Establecer filosofia corporativa de la empresa
7. Adecuadas instalaciones
8. Cumplimiento de metas
DEBILIDADES D.O D.A.

1. Mision se desconoce
2.  Vision se desconoce a) Disefiar plan estratégico a) Implementar politicas con proveedores
3. No se existen estrategias en la empresa b) Levantamiento y mejoramiento de procesos b) Establecer indicadores financieros y produccion
4. No se aplican politicas c) Plan de capacitacion c) Mantener pagina web actualizada
5. Documentacion desactualizada d) Implementar indicadores de desempefio del d) Diversificar mercados
6. No tiene manual de procedimientos y actividades personal e) Implementar nuevos canales de distribucion y
7. Falta de presupuesto de compras e) Genera campafas promocionales y publicitarias ventas
8. No cuenta con sistemas informaticos f)  Establecer perfil de puestos y actividades f)  Implementar politicas de ventas
9. No tiene estructura definida g) Implementar manual de procedimientos 'y
10. Falta de presupuesto de ventas actividades
11. No aplica indicadores financieros
12. Estados financieros no actualizados
13. Bajo nivel de instruccion del personal
14. Los correctivos son deficientes.
15. La empresa no realiza publicidad

Elaborado por: Patricio Aldaz
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2.3.7 ANALISIS FODA
FO

a) Innovar y diversificar los productos: F3, F6 y O2, O3. La innovacién de
productos permite tener una mejor participacion en el mercado, ademas, de
mejorar la imagen de la empresa.

b. Crear alianzas estratégicas con proveedores: F4, F8 y Ol1. Permite
manejar una mejor relaciéon con los proveedores, obteniendo las mejores
materias primas que se ofrece en el mercado.

c) Ofrecer productos de calidad: F1, F3, F2 y 06, O4. Se realiza por medio
de procesos eficientes los cuales reducen el costo de las actividades y
estableciendo estandares de calidad, obteniendo mayor rentabilidad.

d) Crear presupuesto para adquisicion de equipos y sistemas
informaticos: F8, F7, F2 y O4, O1, O3. Mejora la capacidad de desarrollo de
las actividades, y una mejor disponibilidad y capacidad de control de la

gestion administrativa.

e) Establecer filosofia corporativa de la empresa: F3, F8 y 04, O5. Se
implementan politicas, valores, mision y vision, las cuales mejoran la imagen
de la empresa en el mercado, fortaleciendo las capacidades de relacién con
los integrantes del sector.

FA

a) Implementar estandares de calidad: F1, F2, F5, F6 y A2, A3. La
implementacién de estandares de calidad nos permite mejorar la
calidad del producto y desarrollar procesos de atencion eficientes para
la solucion de problemas, utilizando la capacidad y disponibilidad de

produccién, control que se ejecutan en la empresa.
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b)

d)

Establecer seleccion de proveedores: F3, F7 y A4, Al, A6. Permite
desarrollar de manera eficiente la relacion con los proveedores y elegir
la mejor materia prima para la organizacion, aprovechando los
principios, valores implementados.

Generar estudio de mercado: F4, F1, F8 y A6, A2, Al. Con el
estudio de mercado se determinara los gustos y preferencias del
consumidor, mejorando los productos y servicios, andlisis de la
competencia, ademas de la relacion con clientes y proveedores,
empleando personal capacitado y la buena comunicacidon que
mantiene la empresa.

Contar con plan de comunicaciéon de la empresa: F4, F8, F3 y A3,
A4, A6. Ofrece estrategias a largo plazo, que permitira mantener la
comunicacion eficiente de la organizacion, asi como la reduccion de
quejas y proporcionar mejores soluciones a los clientes, a través de la
aplicacion de los principios, valores y el interés del gerente por esta

actividad.

Disefiar plan de marketing: F3, F4, F7 y A1, A3, A4, Al, A2. El plan
de marketing permite desarrollar parametros de disefio y
comercializacion del producto, que mejoran su calidad y presentacion,
logrando ofrecer un mejor producto, efectuando actividades de
promocion y publicidad eficientes, con la utlizacion de las

instalaciones que posee la empresa.
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DO

a)

b)

d)

f)

Disefiar plan estratégico de la empresa: D1, D2, D3, D4, D9 y O3,
04, O5. La elaboracion de un plan estratégico permitira identificar
metas, objetivos, valores, politicas y situacion en el mercado que,
logrando un mejor posicionamiento en el mercado y ofrecer mejores
productos y servicios.

Levantamiento y mejoramiento de procesos: D5, D6, D11, D14 y
03, 04, 06. Permite estandarizar las actividades de la empresa,
desarrollando procesos eficientes que reduzcan costos innecesarios,
documentacion actualizada y realizar correctivos que permitan mejorar
continuamente, alcanzando la satisfaccion total de los requerimientos
del consumidor final.

Plan de capacitacion: D9, D12, D13 y 02, 0O5. Ofrece el
mejoramiento profesional de los empleados, permitiendo un mejor
desarrollo de las actividades, dando como resultado la atencién eficaz
del cliente y mayor participacion en el mercado.

Implementar indicadores de desempefio del personal: D11, D12,
D14, D5 y 03, 06, O5. Permite determinar la gestion de cada
integrante del talento humano pudiendo determinar cuéles son sus
habilidades y debilidades.

Genera campafas promocionales y publicitarias: D7, D8, D10,
D15 y A2, 05, 0O6. Las campafas promocionales y publicitarias
mejoran la imagen de la empresa en el mercado, permitiendo
establecer presupuestos de compras y ventas, que logren la
realizacion de una mejor mezcla de marketing del a organizacion.
Establecer perfil de puestos y actividades: D4, D5, D6, D13 y O5,

06. Los procesos documentados de las competencias del talento
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DA

9)

b)

d)

humano, lograra el desarrollo de actividades eficientes y poder ofrecer
mejor atencion.

Implementar manual de procedimientos y actividades: D5, D6, D8,
D11, D14 y O1, O4, O3. Logra por medio de la documentacién de los
procesos, mejorar el desarrollo de las actividades y obtener mayor

capacidad de gestion y mejor relacion con los clientes y proveedores.

Implementar politicas con proveedores: D3, D4, D5, D7 y A3, A4,
A6. Permite mejorar la gestion de compras de la empresa, alcanzando
relaciones comerciales con los proveedores eficientes y generar
mejores soluciones para problemas y quejas.

Establecer indicadores financieros y produccién: D5, D8, D11,
D12 y A2, A3. Identifican la situacion econdémica y productiva de la
empresa, mejorando la gestion administrativa de la misma, logrando
ofrecer producto y servicios de calidad.

Mantener pagina web actualizada: D8, D15 y Al, A3, A6. La pagina
web es una herramienta que desarrolla una mejor publicidad del
producto, asi como, el mejor conocimiento de problemas y quejas del
cliente, lo cual ayuda a determinar las posibles soluciones y ofrecer
mejores Servicios.

Diversificar mercados: D3, D13, D15 y A5. La diversificacion de
mercados permite encontrar consumidores potenciales del producto,
desarrollando politicas de promocion y publicidad que permitan
mejorar los productos y servicios que se ofrecen actualmente.
Implementar nuevos canales de distribucion: D4, D10, D15 y A1,
A3, A6. La implementacion de nuevos canales de distribucién logra la

identificacion de mejores rutas que minimicen costos para la empresa,
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estableciendo un mejor presupuesto de ventas, desarrollando un
servicio postventa y atencion eficiente.

f) Implementar politicas de ventas: D3, D10, D15y Al, A2, A5. Ofrece
parametros de asignacion y desarrollo de las actividades de ventas,
mejorando la calidad del producto y la relacion con los clientes y
proveedores.

2.4 Direccionamiento estratégico

2.4.1 Matriz Axiolbégica
En el grafico No 10 y cuadro No 17 se muestran los principios y valores que

son desarrollados con frecuencia en la empresa:

Grafico No 10: Principios y Valores de la empresa

B Responsabilidad
W Respeto

H Puntualidad

B Honestidad

M Etica

58



Cuadro No 18: Matriz Axiolégica

ACTORES Clientes | Proveedores | Competencia | Empleados

VALORES Y PRINCIPIOS

Responsabilidad X X X
Respeto X X X
Puntualidad X X X
Honestidad X X X X
Etica X X X X

Fuente: Mangueras Indupol

Elaborado por: Patricio Aldaz

Responsabilidad

“La responsabilidad es un valor que esta en la conciencia de la persona, que
le permite reflexionar, administrar, orientar y valorar las consecuencias de
sus actos, siempre en el plano de lo moral. Una vez que pasa al plano ético
(puesta en practica), persisten estas cuatro ideas para establecer la
magnitud de dichas acciones y afrontarlas de la manera mas propositiva e
integral, siempre en pro del mejoramiento laboral, social, cultural y natural”.?®
Clientes.- Al producir el producto con los mejores estandares y ofrecer
productos y servicio de calidad.

Proveedores.- En el cumplimiento de pagos y recepcion de pedidos de
acuerdo a politicas y de compras.

Empleados.- Cumplir con los pagos y velar por su seguridad, integridad y
bienestar laboral

?® http://es.wikipedia.org/wiki/Responsabilidad (09/11/09)
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Respeto

“Respeto es el reconocimiento de que algo o alguien tiene valor. Se lo puede

definir como la base del sustento de la moral y la ética.

El respeto en las relaciones interpersonales comienza en el individuo, en el
reconocimiento del mismo como entidad Unica, que necesita que se
comprenda al otro. Consiste en saber valorar los intereses y necesidades de
otro individuo en una reunién”?’.

Clientes.- Al generar servicio de atencion y solucion de problemas y quejas
de calidad.

Proveedores.- En el cumplimiento de pagos y acuerdos igualitarios de
acuerdo a politicas de la empresa.

Empleados.- En el desarrollo del mejoramiento profesional y cumplimiento

de pagos.

Puntualidad

“Es puntual quien llega a una cita o cumple con sus obligaciones a la hora
exacta en que se ha comprometido a hacerlo. La puntualidad, por su parte,
es el valor que se le reconoce a la persona puntual, al que siempre hace en
el momento preciso lo que se debe hacer. Es la disciplina de llegar a tiempo

y de organizar los propios horarios y actividades para poder lograrlo”.?®

Clientes.- En el cumplimiento del tiempo de entrega del producto y la
solucion de reclamos y quejas en un tiempo determinado.

Proveedores.- En el cumplimiento de pagos en fechas establecidas.

T http:/les.wikipedia.org/wiki/Respeto (09/11/09)
28 http://cajadecambios.blogspot.com/qu-es-la-puntualidad (09/11/09)
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Empleados.- En el cumplimiento de pagos y obligaciones patronales

mensualmente y anualmente.

Honestidad

“La honestidad es una cualidad de calidad humana que consiste en
comportarse y expresarse con coherencia y sinceridad, y de acuerdo con los
valores de verdad y justicia. Se trata de vivir de acuerdo a como se piensa y
se siente. En su sentido mas evidente, la honestidad puede entenderse como
el simple respeto a la verdad en relacion con el mundo, los hechos y las
personas; en otros sentidos, la honestidad también implica la relacion entre
el sujeto y los demas, y del sujeto consigo mismo”.?

Clientes.- EI desarrollo e informacion del producto acorde a el
desenvolvimiento del mercado, y no estimar la innovacion de productos que
no se van a realizar.

Proveedores.- En el cumplimiento de pagos de valores reales y
devoluciones correctas.

Competencia.- Establecer una competencia igualitaria, sin efectos en el
mercado.

Empleados.- En el pago de sueldos de acuerdo a la ley

Etica

Clientes.- En generar informacion verdadera y efectuar la gestiéon de
comercializacion, empleado la honestidad, veracidad, respeto.
Proveedores.- En el cumplimiento de contratos y pagos justos, empleando

en la seleccion de proveedores valores, normas y principios.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Honestidad (09/11/09)
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Competencia.- Efectuando las actividades en base a principios y valores,
para que la competencia sea mas equitativa.
Empleados.- En el mejoramiento personal y profesional que se realice, en el

trato igualitario y el pago de sueldos de acuerdo a la ley

La ética se construye y se aplica en todas las actividades y decisiones que la
sociedad desarrolla, ya que se usualmente se aplican costumbres, valores y

normas.

2.4.2 Mision

“La mision de una empresa define su razon de existir; hace la pregunta ¢ para
qué estamos en el mercado? Pudiera incluir una definiciéon de productos y
servicios que proporciona la organizacion, las tecnologias usadas para dar
estos productos y servicios, los tipos de mercado, las necesidades mas
importantes de los clientes y una aptitud distintiva, los conocimientos que

separan a la empresa de las demas.

Establece el contexto en el cual se toman las decisiones operativas y traza
limites en las opciones estratégicas disponibles, ademas, reglamenta el
intercambio entre las diversas medidas de desempefio y metas a corto y

largo plazo™°.

“Para definir la mision se debe responder al menos las siguientes preguntas.

e  ¢Enqué negocio estamos?

o ¢ Para qué existe la empresa? ¢ Cual es el propdsito basico?

%9 EVANS, James. Administracién y Control de la calidad. International Thompson Editores.
México. 2000
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o ¢, Cudles son los elementos diferenciales de la compafia?

° ¢, Quiénes son nuestros clientes?

o ¢, Cuales son los productos o servicios presentes y futuros?

o ¢,Cuales son los mercados presentes y futuros de la empresa?
o ¢, Cuales son los canales de distribucion actuales y futuros?

o ¢, Cuales son los objetivos de rentabilidad de la empresa?

o ¢,Cuales son los principios organizacionales?

e  Compromiso con los grupos referenciales™!

La empresa no posee mision establecida por lo que se propone la siguiente:

MISION

“La misibn de Mangueras Indupol es producir, comercializar y distribuir
mangueras de polietileno de calidad que superen las expectativas de clientes
y consumidores, por medio de la diferenciacién de los productos y servicios,

y el desarrollo de competencias”.

2.4.3 Vision

“La vision es la que describe a donde se dirige la empresa y que pretende
ser; es una declaracién a futuro que no ocurriria por si solo, ademas da las
caracteristicas fundamentales que dan forma a la estrategia de la

organizacion.

%L CERTO, S; Peter, P., Direccién Estratégica, tercera edicién, Espafia.
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Una vision debe ser clara e interesante para los empleados de una
organizacion. Debe estar vinculada con las necesidades de los clientes y

comunicar una estrategia general para la consecucién de la misién”.®?

Para la formulacion de la vision de la empresa, se hace las siguientes

preguntas:

e  “;Situviera éxito, cOmo seria su empresa dentro de 3 afios?

o ¢, Qué logros de su area le gustaria recordar dentro de 5 afios?

o ¢,Qué innovaciones podrian hacerse a los productos o servicios que
ofrecen su empresa, unidad estratégica o area?

o ¢, Qué avances tecnoldgicos podrian incorporarse?

o ¢, Qué otras necesidades y expectativas del cliente podrian satisfacer los
productos o servicios que ofrece su empresa, unidad o area, dentro de 3
a5 afios?"?

La empresa no posee mision establecida por lo que se propone la siguiente:

VISION 2012

“Situarse entre las mejores empresas del sector y en continuo crecimiento en
la produccién, comercializacion y distribucion de mangueras de polietileno,
proporcionando calidad de los productos a los clientes, contando con
personal comprometido, infraestructura, tecnologia de punta y compromiso

con el desarrollo de la sociedad”

32 EVANS, James. Administracion y Control de la calidad. International Thompson Editores.
México. 2000

¥ CERTO, S; Peter, P., Direccién Estratégica, tercera edicién, Espafia.
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2.4.4 Politicas

“La politica organizativa implica aquellas actividades llevadas a cabo en las
organizaciones para adquirir, desarrollar y utilizar el poder u otras fuentes
para obtener los resultados deseados por un individuo en una situacion

donde haya incertidumbre o falta de consenso sobre la eleccién”.**

Politicas administrativas financiera

e Realizar el trabajo con excelencia.

e Todos los integrantes de la empresa deben mantener un
comportamiento ético y responsable.
e Evaluaciones peridédicas, y permanentes en los procesos

administrativos y financieros.

e Difusion permanentemente de la gestion de la empresa en forma

interna y externa.

e Impulsar las actividades de innovacion y desarrollo para satisfacer o

superar las expectativas de los clientes.

e La contabilidad debe ser registrada con un software adquirido por la
empresa.

e EI crédito que requiere la empresa de los proveedores es de minimo
30 dias.

e Se debe realizar costos de productos mensualmente.

* HODGE. B.J. Teoria de la Organizacién. Pearson Educacion. Madrid. 2003
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e La administracion desarrolla planificacion publicitaria cada seis
meses.

e Obtener Estados Financieros mensuales.

e Realizar evaluaciones periddicas, permanentes a todos los procesos

de la organizacion

e Poseer una conciencia social y del ambiente.

Politicas de ventas

e Mantener el punto de venta siempre limpio y publicidad en el area
de ventas.

e El responsable del punto de venta maneja informacion suficiente
del producto y servicio.

e Abastecer con materiales impresos y\o audiovisuales de imagen
corporativa y de apoyo para las ventas, tales como folletos,
presentacion institucional o de productos etc.

e Cumplir con las rutas de venta.

Politicas de produccién

e Al finalizar cada turno se debe entregar la planta de produccion limpia.

e El mantenimiento preventivo debe ser mensual de la maquinaria.

e El producto se debe fabricar de acuerdo a las especificaciones
establecidas.

e La produccion se genera totalmente de acuerdo a los pedidos de los
clientes.

e Emitir un documento de produccion diario.
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2.4.5 Objetivos

“Un objetivo es la meta que se persigue, que prescribe un ambito definido y

sugiere la direccién a los esfuerzos de planeacién de un gerente”.*®

Caracteristicas de los objetivos
“Los objetivos deben ser:
Medibles

Los objetivos deben ser mensurables, es decir, deben ser cuantitativos y
estar ligados a un limite de tiempo. Por ejemplo, en vez del objetivo:
“aumentar las ventas”, un objetivo medible seria: “aumentar las ventas

mensuales en un 20%".

Sin embargo, es posible utilizar objetivos genéricos, pero siempre y cuando
éstos estén acompafados de objetivos especificos o medibles que en

conjunto, permitan alcanzar los genéricos.
Claros

Los objetivos deben tener una definicion clara, entendible y precisa, no
deben prestarse a confusiones ni dejar demasiados margenes de

interpretacion.
Alcanzables

Los objetivos deben ser posibles de alcanzar, deben estar dentro de las

posibilidades de la empresa, teniendo en cuenta la capacidad o recursos

* TERRY. George. Principios de administracion. Editorial Continental. México. 2001
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(humanos, financieros, tecnoldgicos, etc.) que ésta posea. Se debe tener en

cuenta también la disponibilidad de tiempo necesario para cumplirlos.
Desafiantes

Deben ser retadores, pero realistas. No deben ser algo que de todas

maneras sucedera, sino algo que signifique un desafio o un reto.

Objetivos poco ambiciosos no son de mucha utilidad, aunque objetivos
faciles al principio pueden servir de estimulo para no abandonar el camino

apenas éste se haya iniciado.
Realistas

Deben tener en cuenta las condiciones y circunstancias del entorno en donde
se pretenden cumplir, por ejemplo, un objetivo poco realista seria aumentar

de 10 a 1000 empleados en un mes.

Los objetivos deben ser razonables, teniendo en cuenta el entorno, la

capacidad y los recursos de la empresa.
Coherentes

Deben estar alineados y ser coherentes con otros objetivos, con la vision, la

misién, las politicas, la cultura organizacional y valores de la empresa™®.

OBJETIVO GENERAL DE LA EMPRESA

Satisfacer la demanda de mangueras de polietileno, ofreciendo productos de
calidad, a través de procesos eficientes, el desarrollo del personal y

profesional del talento humano y excelente atencion al cliente.

% http://www.crecenegocios.com/los-objetivos-de-una-empresa (05/11/09)
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Objetivos especificos

Crecimiento

e Obtener una rentabilidad anual del 25%.

e Elevar la eficiencia de la produccion en un 20%
e Lograr una participacion de mercado del 20%

e Contar con un Manual de Procedimientos de los procesos claves y de
apoyo (Compras, Produccién, Ventas, Marketing, Administracion y
Finanzas, Gestion de personas).

e Contar con un estudio de mercado, que permita conocer mejor a sus

clientes y mercado meta y a la competencia.

e Contar con plan estratégico, que permita establecer un

direccionamiento estratégico y gestion de la empresa eficiente.

e Promover una cultura organizacional, en la cual los empleados
busquen la satisfaccion total de todos los clientes.

e Contar con las herramientas informéticas necesarias para la
administracion integral de la empresa.

« Contar con un Plan de Marketing disefiado para satisfacer eficazmente
las necesidades de los clientes, enfrentar exitosamente las acciones
de la competencia y generar propuestas viables de crecimiento.

o Diagnosticar el Clima Organizacional, teniendo en cuenta la
motivacion y satisfaccion del personal por medio de evaluaciones y

talleres.
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Mantenimiento

e Afianzar los valores que se practican en la empresa.

¢ Retener a los clientes mediante el valor agregado.

e Cumplir con los programas establecidos para la produccién y las
actividades.

e Satisfacer todos los requisitos (de calidad, servicio y precio) de

nuestros clientes.

e Preservar el entorno ambiental y la seguridad de la comunidad en
todo trabajo.

e Mantener la fidelidad de los clientes.

Reduccién

e Eliminar quejas y reclamos por atencién o calidad del producto

e Eliminar el tiempo improductivo

e Reducir en el 15% desperdicios en la planta de produccién mediante
el control continuo de los procesos.

e Reducir costos a través del manejo eficiente de los procesos de la

empresa.

2.4.6 Estrategias

“Las estrategias son los medios por los cuales se logran los objetivos a largo
plazo. Las estrategias de negocios, incluyen la expansion geogréfica, la
diversificacion, la adquisicion, el desarrollo de productos, la penetracién en el

mercado, la reduccion de costos, la liquidacion y empresas conjuntas.
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Las estrategias son acciones potenciales que requieren decisiones de parte
de la gerencia y de recursos de la empresa.

Ademaés, afectan las finanzas a largo plazo de una empresa, orientandose
hacia el futuro. Las estrategias producen efectos en las funciones y

divisiones de la empresa”.*’

Estrategias de la empresa

e Crear relaciones duraderas y rentables con los clientes.

e Ofrecer nuevos canales de comunicacion, distribucién y ventas.
e Diversificar los productos.

e Aumentar el nUmero de puntos de ventas.

e Elevar el gasto en publicidad.

e Agregar nuevas promociones de ventas.

e Establecer nuevos sistemas de informacion.

e Adquirir nuevos equipos y maquinaria.

e Diversificar los mercados.

e Contar con un plan de capacitacion para el personal

e Establecer estandares de produccion

e Implementar indicadores de satisfaccion de clientes

¥ FRED. David. Administracién Estratégica. Pearson Educacion. México. 2003
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2.4.7 Mapa Estratégico

(=18
= |

“La mision de Mangueras Indupol

MISION

producir,

comercializar y distribuir mangueras de polietileno de

calidad que superen las expectativas de clientes y

consumidores, por medio de la diferenciacién de los

productos y servicios, y el desarrollo de competencias”.

OBJETIVOS:

1. Elevar la eficiencia de la
produccion en un 20%

2. Mantener la fidelidad de
los clientes.

3. Eliminar el tiempo
improductivo

ESTRATEGIAS:

1. Levantamientoy
mejoramiento de procesos.

2. Crear relaciones duraderas
y rentables con los
clientes.

3. Establecer nuevos
sistemas de informacion.

POLITICAS:

1. Realizar levantamiento y
mejoramiento de procesos.

2. Abastecer con materiales
de imagen corporativa

3. Generar documento de

produccién.

OBJETIVOS:

1. Lograr participacién del
mercado de 20%

2. Diagnosticar clima
laboral y
organizacional.

3. Cumplir con programas
establecidos de
produccion.

ESTRATEGIAS:

1. Realizar estudio de
mercado anual.

2. Disefiar plan de
capacitacion

3. Establecer estandares

de produccion.

POLITICAS:

1. Aumentar puntos de
ventas.

2. Realizar evaluaciéon de
desempefio

3. La  produccion se

genera de acuerdo a
los pedidos de clientes.

VISION 2012
Situarse entre las mejores empresas del sector y en continuo
crecimiento en la produccién, comercializacién y distribucion de
mangueras de polietileno, proporcionando calidad de los productos a
los clientes, contando con personal comprometido, infraestructura,

tecnoloaia de punta v compromiso con el desarrollo de la sociedad

OBJETIVOS:

1. Obtener una
rentabilidad del 25%

2. Retener alos clientes
incrementando el
valor agregado.

3.  Aumentar el
crecimiento de la
empresa en 10%

ESTRATEGIAS:
1. Aumentar el nimero
de puntos de ventas
2. Diversificar productos
y aumentar canales
de comunicacion y Valores

distribucion. Responsabilidad
3. Contar con un plan Respeto
de marketing. Puntualidad
Honestidad
POLITICAS: Etica

1. Impulsar actividades
de innovacion y
desarrollo.

2. Realizar evaluacion

3. Difusién permanente
de la gestion de la
empresa
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CAPITULO 3

LEVANTAMIENTO Y ANALISIS DE PROCESOS

Este capitulo identifica los problemas que la empresa tiene, mediante el
analisis de los procesos y el desarrollo del levantamiento e inventario de
procesos, los mismos que seran efectuados a través de la observacion y
preguntas realizadas al personal que determina la importancia de cada

proceso y como afecta al desempefio de la organizacion.

Este permite la mejora del producto, acciones y calidad del proceso,
obteniendo una mayor capacidad de produccién, reduccion de costos, y una

mejor calidad del producto.

El inventario de procesos permite identificar los procesos que existen dentro
de la organizacion, determinando a través de la seleccion los procesos a ser
analizados de manera que se pueda desarrollar el mejoramiento de los

procesos de forma eficiente.

La seleccidn de procesos permite identificar los procesos criticos de la
empresa, los cuales son en los que la gerencia, clientes internos o externos
estén insatisfechos.

Para el andlisis de procesos de Mangueras Indupol, por ser una pequefa
empresa no se realizara seleccion de procesos, ya que se analizaran todos

los procesos.
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CADENA DE VALOR

“Para analizar las fuentes de la ventaja competitiva se necesita un medio
sistematico de examinar todas las actividades que se realizan y su manera
de interactuar. La cadena de valor como herramienta béasica para ello,
permite dividir a la compafia en sus actividades estratégicamente relevantes
a fin de entender el comportamiento de los costos, asi como las fuentes

actuales y potenciales de diferenciacion.

Se logra la ventaja competitiva realizandolas mejor y con menor costo que

los rivales.

La cadena de valor esta integrada a un flujo mas grande de actividades al
gue se le da el nombre de sistema de valores. Los proveedores cuentan con

cadenas de valores que crea y entrega insumos utilizados en ellas.

No solo suministran un producto, sino que también pueden influir en el
desempefio que la compafila tiene en muchas otras areas. Ademas,
numerosos productos pasan por las cadenas de los canales de distribucion
antes de llegar al comprador.

La empresa es un conjunto de actividades cuyo fin es disefiar, fabricar,
comercializar, entregar y apoyar su producto. La cadena de valor y la forma
en que se realiza las actividades individuales, reflejan su historial, su
estrategia, su enfoque en el establecimiento de la estrategia y economia en
gue se basan dichas actividades.

La cadena valor consiste en el valor total y consta de actividades

relacionadas con valores y de margen.
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Son las estructuras mediante las cuales se crea un producto Gtil para los
compradores. El margen es la diferencia entre el valor total y el costo

colectivo de efectuarlas.

Toda actividad de valor utiliza insumos adquiridos, recursos humanos y
alguna clase de tecnologia para cumplir su funcion. También usa y genera
informacién y puede originar activos financieros. Las actividades de valor se

dividen en dos grandes grupos: primarias y de apoyo.

Las primarias son las que intervienen en la creacion fisica del producto, en
su venta y transferencia al cliente, asi como en la asistencia posterior a la
venta. Las actividades de apoyo respaldan las primarias y viceversa, al
ofrecer insumos, tecnologia, recursos humanos y diversas funciones

globales.

La forma adecuada de examinar la ventaja competitiva consiste en analizar

la cadena de valor y no el valor agregado”.

¥ PORTER, Michael E. Ventaja Competitiva. Compafifa Editorial Continental.

México. 1996.
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CADENA DE VALOR DE PORTER

Actividades
de

Apoyo<

——

Actividades Primarias

Elaborado por: Patricio Aldaz

Fuente: PORTER, Michael E. Ventaja Competitiva. Compafiia Editorial Continental. México.
1996.
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3.1 CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

ASESORIA EXTERNA DE MAOUINARIA

Actividades

GESTION DE ADOUISICIONES

de<

Apoyo GESTION FINANCIERA

GESTION DE MANTENIMIENTO

RECIBIR Y ELABORAR GESTION DE
ALMACENAR, MATERIA PRODUCTOS COMERCIALIZACION

PRIMA E INSUMOS

N

Actividades Primarias

Elaborado por: Patricio Aldaz



MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA

“Un mapa de procesos de una organizacion, es la representacion gréfica de

los procesos de ésta y de sus interrelaciones.

A la hora de realizar el mapa de procesos, habrd que identificar primero
todos los procesos que integran la organizacion y posteriormente se deberan

clasificar.

Procesos estratégicos: Son todos los procesos que proporcionan

pautas de accion para todos los demas procesos y son realizados por la

direccion general o en nombre de esta.

Procesos clave u operativos: Hacen referencia a los Procesos de la

cadena de valor de la Organizacién y tienen impacto en el cliente creando

valor para éste.

Procesos de apoyo o soporte: Aquellos que dan apoyo a los procesos

fundamentales de la Organizacion”.*

% http://www.google.com. (27/11/09)
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3.2 MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

L

ALMACENAR

, MATERIA B. ELABORAR C. GESTION DE

PRIMA E PRODUCTOS COMERCIALIZACION

INSUMOS
N D. GESTION DE E. GESTION F. GESTION DE
MANTENIMIENTO FINANCIERA ADQUISICIONES
I G. ASESORIA EXTERNA
E DE MAQUINARIA

Elaborado por: Patricio Aldaz

Fuente: Mangueras Indupol
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JERARQUIA DE PROCESOS

“Casi todo lo que hacemos o en lo que nos involucramos constituye un
proceso. Existen procesos altamente complejos y procesos muy sencillos,
teniendo la necesidad de establecer jerarquias del proceso que se muestra
en el grafico No 11.

Desde un punto de vista macro, los procesos son las actividades claves que
se requieren para manejar y/o dirigir una organizacién. Un macroproceso
puede subdividirse en subprocesos que tienen una relacion logica,
actividades secuenciales que contribuyen a la misién del macroproceso. Con
frecuencia, los macroprocesos complejos se dividen en un determinado

ndmero de subprocesos con el fin de minimizar el tiempo.”*°

Grafico No 11: Jerarquia de procesos

e

MACROPROCESO

NIVEL O

NIVEL 1
Al

A2

A.3

PROCESZS |

NIVEL 2
A3.1

A3.2

A.3.3

SUBPROCESOS |

NIVEL 3

T ACTIVIDADES ]

Fuente: HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994

““HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994
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3.3INVENTARIO DE PROCESOS

Para realizar el inventario de los procesos en la empresa se recorrid cada
seccion de la empresa, se entrevistd a los actores involucrados y se reviso

las actividades que realizan.

INVENTARIO DE PROCESOS DE LA EMPRESA “MANGUERAS
INDUPOL”

A. RECIBIR Y ALMACENAR
MATERIA PRIMA E INSUMOS

B. ELABORAR PRODUCTOS

B.1.PREPARACION DE MATERIA
PRIMA

B.2.ELABORACION DE
MANGUERAS

B.3.ELABORACION DE
ACCESORIOS DE PLASTICO

C. GESTION
COMERCIALIZACION
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D. GESTION MANTENIMIENTO

E. GESTION FINANCIERA >

E.1. REALIZAR CONTABILIDAD

E.2. REALIZAR PAGOS

E.3. REALIZAR COBROS

E. GESTION ADQUISICIONE>

G. ASESORIA EXTERNA DE
MAQUINARIA

\

Para diferenciar macroprocesos, procesos, subprocesos y actividades es

necesario identificar los elementos de un proceso:
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Elementos del Proceso

“En todo proceso se distingue una serie de elementos o componentes

fundamentales. No hay proceso que no cuente con alguno de estos

elementos. Lo que si puede ocurrir que existan procesos en los cuales sus

elementos no han sido identificados correctamente:

a)

b)

Entradas.- Se dividen en recursos financieros, humanos, espacio fisico,
energia, software, equipamiento, informacion, conceptos, modelos de
gestion, procedimiento y formas de proceder, especificaciones del cliente,

marco legal, servicios, materias primas y bienes materiales.

Salidas, resultados o productos.- Las salidas, resultados o productos,
gue genera el proceso, pueden constituir entradas de un siguiente
procesos cuando el cliente es interno, o constituir el producto final ( bien o

servicio) cuando el cliente es externo.

En resumen y como se indicé anteriormente, los resultados o productos
puede ser bienes 0 servicios: servicios consumados, bienes materiales,

bienes no materiales.

Clientes (internos, externos).- Los resultados o salidas de un proceso
se dirigen a las personas, areas o procesos clientes o usuarios. El término
cliente denota a quien se atiende una o mas veces. El término usuario
denota a quien usa o se beneficia del servicio o bien que resulta del

proceso.

83



d)

Limites.- Necesidad del cliente (comienzo) y necesidad satisfecha (fin).

Sistema de monitoreo, control y evaluacion.- Las actividades,
operaciones o tareas dentro de todo proceso, requieren contar con
criterios, instrucciones e instrumentos para: Detectar probables
irregularidades y medir el desempefio del proceso en sus puntos criticos;
controlar, corregir y suprimir las irregularidades; evaluar el desarrollo del

proceso y sus implicaciones.

El monitoreo permite estar atento al desarrollo de nuestro proceso, de
nuestro producto o servicio y de saber como esté percibiéndole el cliente.
Para ello, necesitaremos instrumentos de medicion que permitan medir
estos avances, desarrollos o evoluciones.” *!

“Transformacion.- Una serie de actividades que transforman o agregan

valor a las entradas o inputs

n42

3.4 Hoja de costos de personal

Los costos del personal de Mangueras Indupol son:

“L http://blog.pucp.edu.pelitem/19744. 27/11/2009
*2 http://www.adrformacion.com/cursos/calidad/leccion3/tutoriall.html#3_2 27/11/2009
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Cuadro No 19: Costos de personal Mangueras Indupol

SUELDO
No CARGO ANUAL MENSUAL DIARIO HORA CP*MIN

1|GERENTE 24000,00]  2000,00 66,67 1,11 0,139
[ oloerero1 | 423720  3s310] 1177 0200 002
| sloBrero2 | 423720  3s310] 1177 o200 002
| 4loBreros | 423720 3s310] 177 0200 002
| slosrRero4 | 423720 3s310] 177 0200 002
| sloBrReros | 423720l  3s310] 1177 0200 002
| 7loereros | 423720  3s310] 1177 o200 002
| slosrero7 | 423720  3s310] 177 o200 002
[ oloBreros | 423720 3s310] 177 0200 002
| 10laDMINISTRATVO 1 | 420840 35820 11,94 0200 002
| 11]apmiNISTRATVO 2 | 420840 3s820] 1104 o200 o002
| 12|cHorer: | 397320 3310l  1r04 o8] 0023
[ 13|cHorer2 | 397320] 3310l T 104 o8] 0,023

Elaborado por: Patricio Aldaz

El valor mensual de cada empleado incluye: sueldo, aporte patronal, horas

extras y beneficios de ley.

La formula utilizada para el costo del personal por minuto es:

CP* MINUTO = INGRESO ANUAL

12*30*8*60

Donde:
CP *MIN= Costo de persona por minuto
EJEMPLO:

OBRERO = 4237,20

12*30*8*60

CP*MIN = 0,139
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Los principales costos operativos que incurren Mangueras Indupol son:

Cuadro No 20: Costos de operacion Mangueras Indupol

COSTOS DE OPERACION

Servicio basicos 11920,15

Energia eléctrica

Agua

Teléfono
Mantenimiento 18323,92
Utiles de oficina 298,00
Empaque 1569,20
Depreciacion 9028,36
Gastos administrativos 37756,50
Gastos financieros 1658, 92
Combustible 4381,8
TOTAL 84936,87

Elaborado por: Patricio Aldaz

Fuente: Mangueras Indupol



Para determinar el costo de Operacion por minuto (CO*M) se aplica la

siguiente férmula:

CO*M= Costo de Operacién Anual
12 meses*30 dias*24 horas*60 minutos

Donde:

CO*M= 84936,87
12*30*24*60

CO*M= 0,17

CO*M= Costo de operacion por minuto

El resultado obtenido se divide para el nuUmero de empleados obteniendo asi

el Costo Operacional por persona (CO*P)

CO*P = CO*M
# EMPLEADOS

Donde:

CO*P = 0,17
13

CO*P =0,013

Finalmente se obtiene el costo total por minuto que es igual al costo de

personal por minuto mas el costo operacional por persona.
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Cuadro No 21: Costos de operacién Mangueras Indupol

SUELDO
No| caRGO | ANuAL | wmensuaL| Diario | Hora | cPMiN | comin | co |cTminuTo
1| GERENTE 2000000 200000 o667 Ly 0139 o] oo 05
[ Josreror | e IR R R O X I
[ goereroz | PP IR I R O R T
[ Josreros | e IR R R O R I
[ sloereros | e IR R R O R R
[ elosreros [ ol szl wml o0l ool or oo oo
[ 7Josreros | PP IR R R O R T
[ glosreror | ool szl wml o0 ool o1 oo oo
[ olosreros | P IR R R I R L
[ wofaomnistRavo 1| 429840l mseaof  1nedl  o2f  oo]  ou] o0l ooss
| uifomnistRaTvo 2| a20840]  mse2of nedl o] o] T or] T o0l ooss
[ wfcHorers | so320]  satto]  wod 018l ool 017 oo oo
[ fcorer2 | so320]  mrio] wof ot ool ou] ool 003

Elaborado por: Patricio Aldaz

3.5LEVANTAMIENTO Y ANALISIS DE PROCESOS

3.5.1. Flujo diagramacion

Se realiza una representacion grafica de cada proceso mediante diagramas

en los que se utiliza la siguiente simbologia:

= OPERACION

(Agrega Valor

AV)

= INSPECCION O CONTROL (No agrega valor NAV)

=DEMORA O ESPERA

(No agrega valor NAV)
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vaRCHIVO O ALMACENAMIENTO (No agrega valor NAV)

Oz DECISION (No agrega valor NAV)

U = CONECTOR FUERA DE PAGINA

/ =TRANSPORTE (No agrega valor NAV)

Cada hoja de diagramacion contiene la siguiente informacion:

Nombre del proceso
e Responsable

e Lugary Fecha

e Entrada

e Salida

e Frecuencia

e Volumen

e Simbologia

e Tiempo ( AV 0 NAV)
e Costo (AV 6 NAV)

e Eficiencias de tiempos y costos
e Actividades

e Observaciones

89



A. RECIBIR Y ALMACENAR MATERIA PRIMA E INSUMOS

Responsable: Gerente Fecha: Diciembre 2009
Ingresa: Materia prima Tiempo: 108 Eficiencia en tiempo: 39,81% Frecuencia:  Semanal
Salida: Materia prima almacenada Costo: $ 5,59 Eficiencia en costo: 55,81% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
NoJActividad Responsable AV |NAV|AV NAV OBSERVACIONES
I R A Lo Lo
i R | |

1.Recibir producto . 30, H 1,14, .

[ F~="t="r="" T
| 2iRecibirdocumentos L._.l0i 1 _o3sifactura uiaderemision
i | I | |Falta de capacitacion de

31 Verificar documentos ' N H 0,19:personal
B e e
GESTABEN S SO SO SO SO
! b ! INo se aplica técnicas de
| 4jEnviarproductoaplanta L1150 __ 1 _OS57jaimacenaje _
i I | | | 'No se aplica técnicas de
|_S;Amacenarproducto L3S L _lB33:amacenaje
| | | | | |
| 6jingreso de factura ainventario L._8l_..L..122 e
| | | | | |
| 7:Ingresodefacturaapagos T S 1A S .
| | | | | |
| L | |
SUBTOTAL 43] 65]$ 312]$ 247
TOTAL | 108 5,59
EFCIENCIA 39,81% 55,81%
Eficiencia en tiempo = 3 AV 43 39,81% Eficiencia en costo = 3 AV 3,12 |55.81%
T AV + I NAV 108 2 AV +X NAV 5,59
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B.1. PREPARACION DE MATERIA PRIMA

Responsable: Obrero Fecha: Diciembre 2009
Ingresa: Materia prima almacenada Tiempo: 97 Eficiencia en tiempo: 49,48% Frecuencia: Semanal
Salida; Materia prima preparada Costo: $ 377 Fficiencia en costo: 49,07% Volumen: 2

TIEMPO COSTO

No. [Actividad Responsable AV INAV|AV NAV OBSERVACIONES

1iCIasificar plastico por colores, tipo ytextura  |Obreros 5 019
i i o
2Limpiar de impurezas el pléstico [Obreros 17, | 065 |
_'_i""'_""'_'_""'_""'_"'i"_'_""'_ _'""_"'i"_'i_""r""'SE'IE'rEaﬂFzziTrfa‘nﬁiIrhEﬁtE,'En'_uh
I I I I I itripode en el que esta suspendido
3:Cortar plastico en trozos pequefios 10breros 170+ 065 «una cuchilla afilada.
e to—r——— [ o= —t——_——t-—t—————
4!Llevar plastico a la aglutinadora !Obreros l l l l 15! l 0,57!
e to———— - - - +—t—-—-——t-—t——————
5!Agrerar agua !Obreros l l l l l l 2| l 0,08! l
e to—m— b - e 1 ! ey —- - —-—- s e e se———e—
I I I I I I I I I I I I iEste proceso lo realiza la maquina
6:Agluitnar plastico 1Obreros . - : : : . b 20 1 0,76:aglutinadora
] e to—rm— b= ===t | P — R B R e s
I I I | I | I I I I I I 1Se verifica la evaporacion del agua y
7:Controlar rotacion de los granulos de plastico :Obreros . ' . ' . . . ro8 + 0,3:secado de material
] e to————- - 1 | - - +—t—-—-——t-—t——————
I I I I I I I I I [ I I
el Lo I R Jmeme R Locee. Locec. O P S




(e T 'm [ O A
| | | | | [ | |
e [ [
8!Secar plastico !Obreros | | | 2! | 0,08! |
[ T T T L R R A
9!Envasar plastico !Obreros ' ' ' 2! ' 0,08! |
e [ [ O A
10!Pesado del plastico !Obreros l l l 1! l 0,04! l
T et | e
11!Limpieza del &rea de trabajo !Obreros l l l 2! l 0,08! l
1 T T . | T L
12!|nspeccién del &rea del trabajo !Obreros I I I l 6! I 0,29!
1 T | | L
| | | | | [ | |
SUBTOTAL 48] 491 $ 185($1,92
TOTAL 97 3,77
EFCIENCIA 49,48% 49,07%
Eficiencia en tiempo = TAV 48 | 49,48% Eficiencia en costo = IAV 1,85 [49,07%
IAVH+INAV | 97 IAV+INAV 3,77
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B.2. ELABORACION DE MANGUERAS

Responsable: Gerente Fecha: Diciembre 2009
Ingresa: Materia prima preparada Tiempo: 89 Eficiencia en tiempo:  42,70% Frecuencia: Diaria
Salida: Producto para la venta Costo:  $ 3,97 Eficiencia en costo: 36,78% Volumen: 24
| TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable ; . AV NAV AV NAV OBSERVACIONES
I
| | | | | | | | | |
i ! ] i L I
1:iRecibir materia prima 10breros W 2N : : : : i 5 L0109 ;
I R frmre—e - gt F-—--= t-—--= F-m--—- f—eme- -H=—A=—t——- t—--—- pmmrm e e e e — e -
i I I I I I I I I I I iSe realiza en una mesa de trabajo y
: ! ! ! ! ! ! ! ! ! ! iconsiste en desechar algunas impurezas
2|Escoger materia prima |Obreros | | | I | | 101 | 038l lque frecuentemente estan en el material
| | | | | | | no | | | | |
| L | | | | | M | | | | |
'Cumple con requisitos 'Obreros ! : . : , | i | ,
[ [fTTeTT D - | = [—==" | T | [T T T -
SiMechar materiales a utilizarse iObreros | | | | » | | 5i | 0,19i |
_"_‘i _______________________ | _______ 1|- | i | _'i'_ """"" | ____ I__I ''''' | ____ i'E_siéErbi:EsIdB'r'eEli'z'a‘lei'm‘aEq'uF\é'_"_
4.Calentar el material 10breros | ' \ . . \ 10 . 0,38.calentadora
g L - ——e e — - i J— A — 1 P —
| | | | | | | | | | | |
SjControIar temperatura y iempo de calentado 'LObreros J_ | | | L J J 10, l 0,38 'LNo existe documento para control
: : : : : I Q I | | | | ‘Este proceso |o realiza la maquina
6!Extruir el material !Obreros l l I I I I l 10! l 0 38!extrusora
Y S Lemcc—mccmaa . emeles e Ce—ee— Te—ee— |y P—— | B p—— [ P — [ SR R p—— f e -_—
| | | | | | | | | | | |
| TjVoldearmanguera  _ _ _ _.._ (Obreros _ L W1 _ SRR R S S N . Y N -
| | | | | | | | | | | |
R [ L R Lo b b Jee e R b et -




L [T = | = - = | | [TrTTTT T -
o L T I )
i | | I | | | I I I iEsIe proceso lo realiza la maquina

8:Imprimir aire ! ! ' ! ! : 2! © 0,08 'compresora
]. r r l r r ] 1 1 I .rEste proceso lo realiza la maquina de
9|Enfriar manguera en agua fria |Obreros | | | | | | 6 | 0,23|enfriamiento
| , | | | | | | | | |
10:Colocar manguera en jalador 'Obreros ! ! ! ! 2! ©0,08! !
]. f I |' |' ] 1 . ] .rComrolar funcionamiento de rodillos del
11|Controlar funcionamiento de jalador |Obreros | | [ | |2 | 0,08|jalador
. | I N [ R N T
12:Embalaje de manguera 'Obreros ! ! ! ! ! T Loo02m 'Se realiza manualmente
[ e r = [ = ["""' [ [ [ ISe realiza con piofa de diferente color de -
i | | | | | | | | | | iacuerdo al peso, calidad y dimensién de
13Amarrar manguera con piola de polipropileno ;Obreros ' : ' : : : 2, v 008 'lamanguera
[ A | T | I f== f== I | I B = [T T T T T T -
14iConlro| de inventarios iGerente | | | | | | | 5| | 0,76i
| | | | | | | | | | | | o ,
15;Amacenar manguera 10breros ! ! ! ! ! ! Loog ' 0,3:Nose aplica técnicas de almacenaje
[ fr= T T =1 f=== F== [ | I B 1= [T T T T T T -
| | | | | é | | | | | |
SUBTOTAL 38| 51| 146 $251
TOTAL 89 397
EFICIENCIA 42,710% 36,78%
Eficiencia en tiempo = 1AV 38 | 42,70% Eficiencia en costo = IAV 1,46 |36,78%
TAVH+INAV | g9 IAV+INAV | 397
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Responsable: Gerente

B.3. ELABORACION DE ACCESORIOS DE PLASTICO

Fecha:

Diciembre 2009

Ingresa: Materia prima preparada Tiempo: 68 Eficiencia entiempo:  51,47% Frecuencia: Anual
Salida: Producto para la venta Costo:  $ 317 Eficienciaen costo:  60,57% Volumen: 24
| TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable maf ; . AV NAV |AV  INAV OBSERVACIONES
1
| | I | I T T R
| | | | | | | | | | |
1iRecibir materia prima 10breros : : i | | 51 0,19 i
o o= +--=-- foo—- === {-=--= L R ottt s o=
! ! ! ! ! ! ! ! ! ! :Se realiza en una mesa de trabajo y
| | | | | | | | | | |consiste en desechar algunas
i | | | | | | | | | 'impurezas que frecuentemente
2:Escoger materia prima 10breros ! ! ! ! roo10 r 038 restan en el material
[ T | T | T [ | T | I
3|Colocar la materia prima en el mayal hidréulico ~ |Obreros | | | | 2 | 008 |
i Ee Tt TR i R B e it e T T Tt T T T AT AT T T T T T
i | I I I | | I I I 'Este proceso lo realiza la maquina
4:Ablandar materia prima 'Obreros ! ! ! ! ; ro5 v 0,19:mayal hidraulico
], T \ T T T —l ] ] —l T 1Se verifica el funcionamiento
5|Control de funcionamiento del mayal |Obreros | | | | | | 5] | 049jcorrectodelamaguina
| , | | | | | | | | | |
6'Inyectar material blando por canales de moldes Obreros ' ' ' ! ! 2! '+ 0,08 '
T [ | T T
7|Moldear productos |Obreros | | | | |2 | 008 |
i e Tt T =—=s==c T "==" T == T™="="" |Eee= = Q=== b A e Tt T s
| | | | |




R T — " T T T T [ [ T T T
I !l ¥ | | | |l N | |l l\
, | | | | | | | | I | | |
8'Desmoldar articulos elaborados 'Obreros ! ! ! ! ! ! ! 2! © 0,08 !
T T T T T T r = T T T T [ [ T | I
9iDepositar productos en recipiente con agua iObreros | W | | | | | | 2i | 0,08i |
| | | | R R N E R A
10:Control de productos con fallas 'Obreros o ! ! ! ! LY ' 0,57!Inspeccionar fallas en el producto
]. T F T T T —l ] ] —l T TRetirar manualmente fallas del
11|Arreglar productos con fallas |Obreros | | | | | | 3] | 011 |producto
| | | I A (R N R B
12 Empacar productos \Obreros : : : : : : 2, . 0,08 :
T T T T T T T T T T | [ A | T T T [ [ T T T T T T T T
13iRegistrar en inventarios iGerente | | | | | | 5| | 0,76i |
i | | | | | | | | | | | iNo se aplica técnicas de
14, Amacenar productos \Obreros : : : : : : : V8 ' 0,3'almacenaje
CTr T T T T T T T T T T ToTTTT == = | Ty T777 T [ [ T I
| | | | | @ | | I | | |
SUBTOTAL 3Bl 33 1921 125
TOTAL 68 3,17
EFICIENCIA 51,47% 60,57%
Eficiencia en tiempo = AV 35 | 5147% Eficiencia en costo = AV 1,92 [60,57%
TAV+INAV | 68 TAVHINAV | 3,17
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Responsable: Administrativo
Ingresa: Producto para la venta
Salida: Venta del producto

C. GESTION DE COMERCIALIZACION

Eficiencia en tiempo: 29,82%
Eficiencia en costo: 29,68%

Fecha: Diciembre 2009
Frecuencia: Diaria
Volumen: 7

No.

Actividad

TIEMPO

<

NAV

NAV OBSERVACIONES

4iLIIevar a punto de venta

g,y

|
5:Recibir productos en el punto de venta

8|Llevar productos a clientes

e e e e e

1Se lo realiza a través de llamadas
!telefénicas tanto en el punto de

1Se verifica que el producto este de
racuerdo a las especificaciones del
0,38|pedido

U

iSe verifica que el producto este en
0,76:buenas condiciones

iNo se aplica técnicas de
1,14}almacenaje




I 77777 1 T T TUTTTTTT N r-—- T T T T T
e L S T I l [ - r
I _ I I I I I I I
9:Descargar producto pedido \Choferes I I 10, : 0,36, |
JE [rmemTT TV T T T T TUTTTTTTT N r-—- T T T T T T
___1_0iygn_qe_rz_i_0je_rj135_ _________________ aminiswato | \A 111 | - i______5i____ | gl_S_Ii _____ ]
| | R L
11:Emitir factura 10breros | | 5 | 0,08, |
[ [rTTTT [ A A A I A T I r-—- [T T T
___1_2i_qui_bi_rp_agq8_ ___________________ Adminiswatio | N 111 | - i______2i____ | QQE_II _____ ]
| | . L
SUBTOTAL 85 200$ 309[$732
TOTAL | 285 1041
EFCIENCIA 29.82% 29,68%
Eficiencia en tiempo = 1AV 85 29,82% Eficiencia en costo = TAV 3,09 |29.68%
IAVHINAV | 285 LAV+INAV 10,41
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D. GESTION DE MANTENIMIENTO

Responsable: Gerente Fecha: Diciembre 2009
Ingresa: Mantenimiento de instalaciones Tiempo: 725 Eficiencia en tiempo:  80,00% Frecuencia: Trimestral
Salida: Instalaciones adecuadas Costo: $ 3154 Eficienciaencosto:  69,88% Volumen: 1
| TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable ¢ . AV NAV AV NAV OBSERVACIONES
| i I I T R B L
[ fr=rem = | T = fr==from f==r=- forem T 7
1IDistribuir actidades |Obreros L | w0 1 o3l |
| | | I I I | I | |l o o
2;Lavar sisterna :Obreros . I I C 1200 : 4,56, 1Se utiliza suministros de limpieza
[ fr=rome = [ T B | R f==-=- fmrem T 7
3ILimpiar tornillos iObreros | | | | 30I | l,l4i |
I I I I I I I I I I
4;Limpiar rodamientos :Obreros ' | | | 60 | 2,28, |
[ ) I [ T B fr==frem f==-=- forom T 7
5ILimpiar chumaseras |Obreros | I I I 301 I 1,141 I
| i T R T R B L
6:Controlar desarrollo de actividades :Obreros : I I I r 10 . 2,66:No existe cronograma para control
[ fr=rem = | T = fr==from f==r=- formm T 7
7|Arreglar bodegas de material |Obreros | | | | 180! I 6,341 I
| | | I I I | I | I




I e R R R [~ [T ]
T A R R A S | \ |
L I
: : 2,28 1Se utiliza suministros de limpieza
R e R (R R B [~ [~ 7]
| | | \No hay procedimiento documentado
! ! l 1,52.para mantenimiento
L . o Lo e e et e e —— e ——————— -
| | | |
TR o N S S N S :
I a2l |
L e U U | R e e e e ee e e —— e ——— -
| | | |
R A 0 O T .. S |_ 55820 conoganadenspecoin
] |

SUBTOTAL 580( 145($ 22,041 %950

TOTAL 725 31,54

EFCIENCIA 80,00% 69,88%

Eficiencia en tiempo = TAV 580 | 80,00% Eficiencia en costo = IAV 22,04 69,88%
TAVHINAV | 725 TAV+INAV | 3154
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Responsable: Gerente

E.1. REALIZAR CONTABILIDAD

Fecha: Diciembre 2009

Ingresa: Documentos para contabilizar Tiempo: 2995 Eficiencia entiempo:  80,47% Frecuencia: Semanal
Salida: Estados financieros Costo:  $ 128,63 Eficienciaen costo:  76,22% Volumen: 2
TIEMPO COSTO

No. Actividad Responsable NAV OBSERVACIONES
| | |
- LT Jomem e 4o o -
| | |
I 1Elaboracion de informe de gastos | _ jGerente A |
: ! 'El gerente maneja el efectivo
| | [porlo que existe retraso de la
I 2\Esperar que el gerente enreue informacion | __..l2jinformacién_ ]
1El punto de venta envia documentacion de . .
3!compras yventas !Administrativo 3,42!N0 hay control de envio
L L e A E— N S e e e e e e Tt T T es T e -
| | |Se realiza solo dos veces a la
4ilngresar compras iAdministrativo Eemana
5!Generar retenciones !Administrativo |
Lo (ivddaidhoiihotuivattch A g — e _
| | |Se realiza solo dos veces a la
6iAnaIizar e identificar documentos iAdministrativo 9,12_i_semana
7!C0ntro| yregistro de documentos contables !Administrativo 6,84!
=" """ L B B e e e B e et Rt m e B L -
| | |
| 8Registaringesos jdministatvo » NP 4 4 Ll L 486 R i
| | |




e e e e e
i
|
9:Registra egresos
I L
10|Realizar asientos contables
| . R s .
11;Realizar conciliacion bancaria
Il Pt S
12|Revision de conciliacion bancaria
| e
13:Genera y emitir informe
L. e
14|Emitir estados financieros

S S S (S

e d— e — o — ]

o

e —

______ R S
______ R
i i
2,28, :
...... T
I R i
i iSe realiza solo dos veces a la
13,68, semana
...... R L
______ s
i i
13,68, '
______ R SRR
s o i
[

SUBTOTAL

2410 58

$9804[$ 3059

5
TOTAL | 2995 128,63
EFCIENCIA 80,47% 76,22%
Eficiencia en tiempo = 1AV 2410 | 8047% Eficiencia en costo = TAV 98,04 |76,22%
TAV+INAV | 2995 TAV+INAV | 128,63
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Responsable: Gerente

E.2. REALIZAR PAGOS

Fecha: Diciembre 2009

Ingresa: Facturas por pagar Tiempo: 420 Eficiencia en tiempo: 63,10% Frecuencia: Semanal
Salida: Cancelacion de facturas Costo:  $ 22580 Eficiencia en costo: 54,17% Volumen: 2
TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable NAV |AV NAV OBSERVACIONES
i | i | i i i
e e r I e e
| . liRechirfactras acredio |Administrativo | |__i_ssl O | I
| | | | | | | iFaIta de capacitacion de
2,Revisar vencimiento de pagos \Administrativo | i 1 40, i 1,52 personal
1T T T T [~ [ | R 1
' ' ' ' ' ' :Centrallzacmn de toma de
| __ 3lEstablecerprioridaddepago IGerente - L. |_200 |___S304idecisiones
i | i | i i i
4.Emitir listado de facturas a cancelar \Administrativo . : 240, . 9,12, :
5 e I [~—="— ) i T I
| __SlPagaraproweedores ladministrativo | N | | 1 N S | .8l _ 4. o . ..
i | | | | | | | iFaIta de capacitacion de
6.Revisar cambios de némina {Administrativo H H ) 30: H 1,14.personal
I | | Tt f==-"= ===t =" I
| ___7lEmitrroldepagos  _ _ _ _ _ __ IGerente | R S .ol do_1s2l . L.
| | | | | | | | |Se realiza solo dos veces a la
8.Entregar roles de pago a gerente 1Gerente i : H L 200 1 3,04isemana
I e fo—=m—= i =" i f=—-= == === -" it
| _10lPagaraempleados Gerente | R SR | .ol sl L
i i i i i i i i i
SUBTOTAL 265 155] $12,35] $ 1045
TOTAL | 420 22,8
EFICIENCIA 63,10% 54,17%
Eficiencia en tiempo = 3 AV 265 63,10% Eficiencia en costo = T AV 12,35 |54,17%
2 AV +2 NAV 420 2 AV +32 NAV 22,8
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Responsable: Chofer

E.3. REALIZAR COBROS

Fecha:

Diciembre 2009

Ingresa: Facturas por cobrar Tiempo: 93 Eficiencia en tiempo: 30,11% Frecuencia: Semanal
Salida: Cancelacion de facturas por cobrar Costo:  $ 3,34 Eficiencia en costo: 29,94% Volumen: 2
| TIEMPO COSTO
No. [Actividad Responsable ; NAV AV NAV OBSERVACIONES
i | i i
e R A S R e e
| ___liPedidodecreditodelciiente M i sl 018 L o
i ) i i i
'APROBACIO ] | .
e R N O R D L AR B e e e
| 2iAsignarfechadecobro_ chofer i ST T LT )i sl 028 L I
i i i |Falta de capacitacion de
|____3:Registrar dafos de localizacion iChofer _ + __ __Mmeek . o 4l 15 i __Ob4ipersonal
' I' I 1Falta de capacitacion de
| ___4lVerificar datos de localizacion IChofer 1 _  \lwew | __ | | U _____ | ______J!____1_10 _ | |___086lpersonal .
i i i i
i i i i
'ESTABIEN . H H
T T T T T T T e 4 e e e Y I I A =" |
| ___Siinformara cliente fechade cobro choter I NA 0 0 0oL i si_ i oasl R .
i i i |No se aplican estrategias de
7.Visitar a cliente para recaudacion . H 1,44 cobranza
1 | Il I e N e ety > <oyl B At I "= =" |
| ___ieLpacoEsTOTAL _  _ _  _ _ | . I
i i i i
8.Emitir factura iChofer H 1
L O T e R L P——-- e s
| .9 Recibir cobros C_:Eo_ft_er_ _____ A I _______ I ____________________
i

SUBTOTAL 28]  65]$ 1,00]$ 2,34
TOTAL | 93 3,34
EFICIENCIA 30,11% 29,94%
Eficiencia en tiempo = 3 AV 28 30,11% Eficiencia en costo = 3 AV 1 29,94%
I AV +3 NAV 93 3 AV +3 NAV 3,34

104




Responsable: Gerente

F. GESTION ADQUISICIONES

Fecha: Diciembre 2009

Ingresa: Necesidad de compras Tiempo: 1701 Eficiencia en tiempo: 4,76% Frecuencia: Semanal
Salida: Efectuar compra Costo: $ 3845 Eficiencia en costo: 28,84% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable NAV  |AV NAV OBSERVACIONES
| | | | |
S fr=mm= s I Sl Aty ) I ity R F==-=f-== == -
1|Calculo de existencias de materia prima |Gerente 201 3,04 |
| | | |
2.Establecer necesidad de materia prima \Gerente 10. 1,52. '
" 1ilamar a proveedores para consuitar precios y| T T T T AT T T AT T T e e e [ o= P
3|disponibilidad de producto {Gerente 5 0.76] i
5 e F-—==—/==—"=" ™" N e e e S & e e Tt L
| | | ) sl _0_ | |
'Decidir compra 1Gerente ' ! ! ' '
e e e e
4iComprar materia prima e insumos i
1i v iEI proveedor decide
5'Esperar entrega del pedido 'tiempo de entrega
e e o S
6iPesar materia prima i
L e ee—ee -
| |
7:Firmar factura :
_"_]. ________________________________ I ___________________
|CREDITO I
1i iCentraIizacién de toma de
8'Enviar factura a pagos 'decisiones
et B e e
i i




Tyt T [Tt 1 T = [ [ o [T
| | | | B | | I | |
I N Vv | | = A — | N r
| | | N o L
9:Cancelar en efectivo 'Gerente ! ! ! ! 8! ! ! !
]. [ r | ] , l_ 1 T | l | I_ !No hay cronograma de
10|Enviar factura a contabilidad |Gerente | | o f | | | | | 80 | 12,16)actividades
| _ _ I I ' ' ' I I I I I I
11!Registrar en inventarios 'Gerente ' ! ! b ' ! 8! ! 121 !
! I ! ! 1 T | | | r INose aplica técnicas de
12|Amacenar a bodega |Obrero | | | | | | 20] | 3,04jalmacenaje
I I I | I I I I I
SUBTOTAL 81| 16201 $ 11,09 $ 27,36
TOTAL 1701 3845
EFICIENCIA 4,76% 28,84%
Eficiencia en tiempo = IAV 81 4,76% Eficiencia en costo = IAV 11,09 |28,84%
TAV+INAV | 1701 TAVH+INAV | 3845
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Responsable: Gerente

G. ASESORIA EXTERNA DE MAQUINARIA

Fecha:

Diciembre 2009

Ingresa: Necesidad de asesoria Tiempo: 180 Eficiencia en tiempo: 38,39% Frecuencia: Bimestral
Salida: Necesidad de asesoria satisfecha Costo:  $ 15,96 Eficiencia en costo: 23,81% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
No. |Actividad Responsable NAV |AV NAV OBSERVACIONES
' ' inicio ' H H : | '
| | | | | | | |
I | | I i | | |Se efectiia mediante llamada
liLlamar a asesor Gerente : : 5i : 0,76! itelefonica
=== = = — fr—r e - — o — - — e — o — - — [—--—-- +--—-- +--—-- [—--—=--"4--—--— f-—--= e — - — S-—--
' ' ' ' ' ' ' 'Esta actividad la efecta el
2linspeccionar estado de maguinaria I | | I 15l | lasesor
i i i i i i i iEsta actividad la efecta el
3:Insepccionar trabajo de personal . : : .15 : 1asesor
"~ 1obseivarcion del desempefio de persenaly —H T T T D S A B b= oo T toomm brmrrmrrm e -
4|maquinaria | | | 30| | | |
| | | | | | | |
5/Emitir informe de problemas encontrados i ' i 15; ' 1 i
[~ "~ 1Emitir conclusiones y récomendaciones al -~ [~ T T T I N R A = T T = T prorT T -
6jgerente |Gerente | i 10 | 1,52 i
- i i i i i i i
7 Emitir factura 1Gerente ' ' 5 ' 0,76: '
Ty T T T T 1 ™ A I R I I [ [T T -
8|Efectuar pago |Gerente | i 5| | 076 I
i ; i ; ; i i No hay cronograma de
9:Enviar factura a contabilidad 1Gerente ' ' ' 80: ' 12,16:actividades
T T e I D . A e [ Y [ [T T T T -
| | |
SUBTOTAL 70 110| $ 3,80| $12,16
TOTAL 180 15,96
EFICIENCIA 38,89% 23,81%
Eficiencia en tiempo = 3 AV 70 38,89% Eficiencia en costo = 3 AV 3,8 |23.81%
I AV +31 NAV 180 2 AV + X NAV 15,96
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MATRIZ RESUMEN

TIEMPO COSTO EFICIENCIA
PROCESO AV | NAV | TOTAL | AV | NAV [TOTAL| TIEMPO | COSTO |OBSERVACIONES
A RECIBIR Y ALMACENAR MATERIAPRIMAEINSUMOS | 43 65 108 | 312 | 247 | 550 | 3081% | 5581% No se exige a los proveedores hoja técnica
B. ELABORARPRODUCTOS B T 17 1 1T T |
B.1PREPARACIONDE MATERAPRMA s [0 9 e | 1o [ 377 | 4048w | 400m | Noexiste perfi de puesto y actiidades |
B2ELABORACION DE MANGUERAS | s | ee [ 1as] a5t | 397 | 427o% | 3678% | Noexiste perfl de puesto para cada activdad |
B3 ELABORACION DE ACCESORIOS DE PLASTICO | 35 | 33 | 68 | 192 125 | 317 | 51476 | 6057% |  Noexiste perfl e puestoy actiidad
C. GESTIONCOMERCIALIZACION | es |00 285 300 732 | 1041 | 2082 | 2068% | Noexisteunorden deactivdades |
D. GESTIONMANTENMIENTO | seo [ s | 75 [oa04] 95 |ausu| sooow [eseew [ |
E GESTIONFIANCERA 1 T 1 1 1 T |
E.1. REALIZAR CONTABILIDAD 2410 | 585 | 2995 | 98,041 30,59 | 128,63 80,47% | 76,22% |No existe un orden establecido en las actividades
E2REALZARPAGOS | a5 | 155 | 420 | 1235] 1045 | 228 | 6310% | 5417% | Noseemiteniniomes y no hay acihidades
E.3. REALIZAR COBROS 28 | 65 93 1 234 | 334 | 30,11% | 29,94% |No se aplican estrategias y técnicas de cobranza
F. GESTIONADQUSICIONES | er 1620 1701 [1109] 27,36 | 3845 | 476% | 2884% | El gerente centraliza toma de decisiones |
G. ASESORIAEXTERNA |70 (10| 180 | 38 | 1216 | 15,96 | 3889 | 2381% | El gerente ceniraliza toma de decisiones |
TOTAL| 3683 | 3078 | 6761 |159,76| 107,87 | 267,63 | 510,61% | 504,77%
EFICIENCIA PROMEDIO | 46,42% | 45,89%
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CAPITULO IV

MEJORAMIENTO DE PROCESOS

Una vez efectuado el levantamiento de procesos de la empresa en el
capitulo anterior, se procede a presentar la propuesta de mejoramiento de

procesos.

“La palabra mejoramiento parece tener diversas connotaciones. Mejorar un
proceso significa cambiarlo para hacerlo mas eficaz, eficiente y adaptable.
Qué cambiar y Cémo cambiar, dependerd del enfoque especifico del

encargado del mejoramiento de procesos y del proceso.

El recorrido hacia la satisfaccion del cliente, y ain mas alla, nos llevara a

través de cuatro etapas:

Modernizacion: La aplicacion de las herramientas béasicas le permitira

realizar los cambios iniciales en el proceso.

Prevencidn: En esta etapa debe cambiar el proceso para asegurarse de que
los errores nunca lleguen hasta el cliente. De este modo, se evitara la fase

de correccion.

Correccion: Si la prevencibn no funcion6é, se deben corregir las
equivocaciones del proceso. Es mejor, confiar en la prevencion, puesto que

la correccion posterior de problemas usualmente incrementa los costos.

Excelencia: Al finalizar la etapa de correccion, el proceso es satisfactorio, es

decir, funciona, tiene estabilidad y satisface las necesidades del cliente.
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El principal objetivo consiste en garantizar que la organizacion tenga
procesos que:

e Eliminen errores

e Minimicen las demoras

e Maximicen el uso de los activos

e Promuevan el entendimiento

e Sean faciles de emplear

e Sean amistosos con el cliente

e Sean adaptables a las necesidades cambiantes de los

clientes
e Proporcionen a la organizacion una ventaja competitiva

e Reduzcan el exceso de personal™®

4.1 HERRAMIENTAS DE MEJORAMIENTO

“PRINCIPIOS DE MODERNIZACION

Modernizacion implica reduccion de despilfarros y excesos, atencion a cada
uno de los detalles que pueden conducirnos al mejoramiento del rendimiento
y de la calidad. Gracias a la modernizacion, el proceso funcionara con

escasa perturbacién en su entorno.

Existen 12 herramientas basicas de la modernizacion, que se aplican en el

orden siguiente:

Eliminacion de la burocracia.- Suprimir tareas administrativas,

aprobaciones y papeleos innecesarios.

* HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994.
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Eliminacion de la duplicacidon.- Suprimir actividades técnicas que se

realizan en diferentes partes del proceso.

Evaluacién del valor agregado.- Estimar cada actividad del proceso de la
empresa para determinar su contribucion a la satisfaccion de las
necesidades del cliente. Las actividades del valor agregado real son aquellas

por las cuales los clientes le pagan a la empresa.
Simplificacion.- Reducir la complejidad del proceso.

Reduccion del tiempo del ciclo del proceso.- Determinar las formas de
aminorar el tiempo del ciclo para satisfacer o exceder las expectativas del

cliente y asi minimizar los costos de almacenamiento.
Prueba de errores.- Dificultar la realizacién incorrecta de la actividad.

Eficiencia en la utilizacién de los equipos.- Hacer uso efectivo de los
bienes de capital y del ambiente de trabajo para mejorar el desempefio

general.

Lenguaje simple.- Reducir la complejidad de la manera como escribimos y
hablamos; hacer que todas las personas que utilizan nuestros documentos

puedan comprenderlos facilmente.

Estandarizacion.- Elegir una forma sencilla de realizar una actividad y hacer
que todos los colaboradores lleven a cabo esa actividad, del mismo modo

todas las veces.

Alianzas con proveedores.- El output del proceso depende, en gran parte,
de la calidad de los inputs que recibe el proceso. El desempeiio general de

cualquier proceso aumenta cuando mejora el input de sus proveedores.
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Mejoramiento de situaciones importantes.- Esta técnica se utiliza cuando
las primeras diez herramientas de modernizacion no han dado los resultados

deseados.

Automatizaciéon y/o mecanizacion.- Aplicar herramientas, equipo Yy
computadores a las actividades rutinarias y que demandan mucho tiempo
para liberar a los empleados a fin de que puedan dedicarse a actividades

mas creativas.

Estas herramientas son técnicas comprobadas. En efecto, algunas han
tenido tanto éxito en la empresa y en la industria durante las Ultimas tres

décadas, que han evolucionado para convertirse en disciplinas”.**

Se utilizara cuatro herramientas que son.

e Flujo diagramacién
e Hoja de Mejoramiento

e Hoja de caracterizacion

4.2 Flujo diagramacion

“Los diagramas de flujo representa graficamente las actividades que
conforman un proceso, asi como un mapa representa un area determinada.
Algunas ventajas de emplear los diagramas de flujo son analogas a las de
utilizar mapas. Por ejemplo, tanto los unos como los otros muestran como se

adaptan en forma conjunta los diferentes elementos.”*

* HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994.
> HARRINGTON, James. Mejoramiento de los Procesos de la Empresa. Bogota. 1994.
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Se realiza una representacion grafica de cada proceso mediante diagramas

en los que se utiliza la siguiente simbologia:

= OPERACION

= INSPECCION O CONTROL

=DEMORA O ESPERA

=ARCHIVO O ALMACENAMIENTO

=TRANSPORTE

= DECISION

O L 1000

(Agrega Valor AV)

(No agrega valor

(No agrega valor

(No agrega valor

(No agrega valor

NAV)

NAV)

NAV)

NAV)

(No agrega valor NAV)

Cada hoja de diagramacion contiene la siguiente informacion:

e Nombre del proceso
¢ Responsable

e Lugary Fecha

e Entrada

e Salida

e Frecuencia

e Volumen
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e Simbologia

e Tiempo (AV 6 NAV)

e Costo (AV 6 NAV)

¢ Eficiencias de tiempos y costos
e Actividades

e Observaciones

Gréfico No 12 Flujo diagramacion

NOMBRE DEL PROCESO
INIDUIFPCI.
Objetivo:
Alcance:
Tiempo: Eficencia en tiempo: Frecuencia:
Costo: Eficiencia en costo: Volumen:
TIEMPO COSTO
| No.| _AcTviDAD CARGO | CARGO | AV | _ Nav_ | AV | NV Observaciones
FORMULARIOS: SUBTOTAL
TERMINOLOGIA: TOTAL
EFCIENCIA
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados:
Fusionados:
Suprimidos: PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010

Elaborado por: Patricio Aldaz
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4.3 Hoja comparativa de beneficio

El mejoramiento de procesos permite obtener procesos mas productivos y
eficientes, logrando una mayor competitividad y participacion en el mercado.
Por medio de la hoja de mejoramiento identificamos los problemas del

proceso, asi como las propuestas para el mejoramiento del mismo.

Los elementos de la hoja comparativa de beneficio son los siguientes:
Nombre del proceso.- Es el nombre con el cual se identifica al proceso
Cdodigo del proceso.- Se coloca la codificacion asignado al proceso

Problemas detectados.- Son los problemas identificados a través del
analisis de los procesos realizados y otros que pudieron ser encontrados en

el momento de desarrollar la propuesta de mejora.

Soluciones propuestas.- Se refiere a las alternativas de mejora para

superar los problemas identificados del proceso.

Situacion actual.- Se establecen los tiempos, costos y eficiencias actuales

del proceso, antes de realizar el mejoramiento.

Situacion propuesta.- Se colocan tiempos, costos y eficiencias una vez

realizada las correcciones y mejoras del proceso.

Diferencia.- Es la diferencia entre la los tiempos, costos y eficiencias de la

situacion actual y la situacion propuesta.

Beneficio del proceso.- Es el tiempo y el costo que la empresa ahorra al

realizar el proceso.

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

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

Grafico No 13 Hoja comparativa de beneficio

3 NOMBRE DEL PROCESO CODIGO:
OL
PROBLEMAS DETECTADOS
SOLUCIONES PROPUESTAS
SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EACIENCIA EACIENCIA EACIENCIA
TIEMPO COSTO  |TIEMPO |COSTO TIEMPO COSTO  |TIEMPO COSTO TIEMPO COSTO  |TIEMPO COSTO

Elaborado por: Patricio Aldaz

4.4 Hoja de Caracterizacion

La hoja de caracterizacion nos permite identificar las caracteristicas de cada
proceso, por medio del conocimiento del alcance, objetivo, entradas, salidas,

controles que determinaran los limites y alcances del mismo.
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Gréfico No 14 Hoja de Caracterizacion

INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

MACROPROCESO: CODIGO:

PROCESQO: VERSION:

SUBPROCESO: F. ELABORACION:

F. REVISION:

PAGINA: 1

OBJETIVO:
ALCANCE:
RESPONSABLE:
REQUISITOS:
INDICADORES:
ENTRADAS:
SALIDAS:
CONTROLES:
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CODIGO: A

NOMBRE DEL PROCESO

RECIBIR Y ALMACENAR MATERIA PRIMA E INSUMOS
Objetivo: Recibir y almacenar materia prima e insumos

Alcance: Recibir y verificar los documentos de recepcién de materia prima e insumos para su almacenaje

Tiempo: 75 Eficencia en tiempo: 66,67% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 2,85 Eficiencia en costo: 66,67% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD BODEGUERO CARGO AV NAV AV NAV Observaciones
inicio
B > O 1T T T T T " |El bodeguero debera pedir factura’y guia
1|Recibir y verificar documentos 15 0,57 de remisién
) gl Aol uhipnyutusbufupelage g o —om—-- B L . Y eSS U
CUMPLE ESPECIFICACIONES
2|Recibir producto 20 0,76 Verificar estado de producto
3|Clasificar plastico por colores, tipo y textura 5 0,19
4|Almacenar producto 25 0,95|Aplicar técnicas de almacenaje
5|Ingreso de factura a inventario 5 0,19
Ingresar inmediatamente la factura de la

| __Singresodefactwraapagos . S I N A L.._o19 . _jeomera
! L | ! !
FORMULARIOS: SUBTOTAL 50 25| $ 190 | $ 0,95
TERMINOLOGIA: TOTAL 75 2,85
EFCIENCIA 66,67% 66,67%
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 2
Fusionados: 1
Suprimidos: 1 PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: 1 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU
‘% CODIGO: A
L=y NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL RECIBIR Y ALMACENAR MATERIA PRIMA E INSUMOS

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe capacitacion de personal

2. No se aplican técnicas de almacenaje

3. El proveedor no envia estabadores para almacenar el producto

4. No existe un encargado de planta quien realice el registro en inventarios y envio de facturas

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Crear un puesto de bodeguero para la recepcion, verificacion, registro en inventarios y envio de facturas
2. Establecer documentos para recepcién del producto

3. Establecer estrategias de compras

4. Implementar técnicas de almacenaje

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
108 $ 5,59 38,81%| 55,81% 75| $ 2,85 66,67%| 66,67% 33|$ 2,74 27,86%| 10,86%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*33*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 1584 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*2,74*12
Beneficio anual esperado en costos=$131,52
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= Mg
INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Recibir y almacenar materia prima e insumos
CODIGO: “A” VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Recibir y almacenar materia prima e insumos.
ALCANCE: Recibir y verificar los documentos de recepcién de materia prima e
insumos para su almacenaje.
RESPONSABLE: Bodeguero
REQUISITOS:

e Se debe realizar el pedido 24 horas antes para recibir la materia prima e
insumos.

e El proveedor debe entregar factura y guia de remision.

e Se necesita al menos cuatro personas para realizar la clasificacion y
almacenamiento de la materia prima e insumos.
INDICADORES:
Nivel de cumplimiento de despacho = # de despachos cumplidos x 100 / # de
despachos requeridos.
Costo de almacenamiento por unidad = costo total operativo de bodega / # de
unidades almacenadas.
ENTRADAS: Materia prima
SALIDAS: Materia prima clasificada y almacenada
CONTROLES: Politicas de la empresa
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CODIGO: B.1.

NOMBRE DEL PROCESO

ITNIDODUUIOE<C oI .

PREPARACION DE MATERIA PRIMA
Objetivo: Preparar la materia prima almacenada para su utilizacién en la elaboracién e mangueras y accesorios de plasticos, eliminando residuos e impurezas.
Alcance: Recibir materia almacenada para su preparacion antes de usarse en la elaboracién de mangueras y accesorios de plastico.

Tiempo: 69 Eficencia en tiempo: 56,52% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 2,63 Eficiencia en costo: 56,65% Volumen: 2
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD OBRERO CARGO AV NAV AV NAV Observaciones

Se lo realiza manualmente, en un tripode en

2|Cortar plastico en trozos pequefios 15 0,57 el que esta suspendido una cuchilla afilada.
3|Llevar plastico a la aglutinadora 5 0,19
4|Agregar agua 2 0,08

Este proceso lo realiza la maquina

5|Agluitnar plastico 20 0,76|aglutinadora
Se \erifica la evaporaciéon del agua y secado
6|Controlar rotacién de los granulos de plastico 5 0,19|de material

FORMULARIOS: SUBTOTAL 39 30| $ 149 | $ 1,14
TERMINOLOGIA: TOTAL 69 2,63
EFICIENCIA 56,52% 56,65%
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:

Mejorados: 3

Fusionados: 1
Suprimidos: 2 PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU
‘% CODIGO: B.1.
L=y NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL PREPARACION DE MATERIA PRIMA

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe un control adecuado de las actividades para la preparacion

2. No existe personal encargado especfificamente para la preparacién de la materia prima
3. Existe demora en las actividades que realiza maquinaria

4. No se cuenta con stock de materia prima preparada

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Se asignan dos obreros para que se encargue de este proceso
2. Se fusionan actividades

3. Manejar indice de productividad de mano de obra

4. Manejar stock de materia prima preparada.

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
97| $ 3,77 49,48%| 49,07% 69] $ 2,63 56,52%| 56,65% 28| $ 114 7,04% 7,58%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*28*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 1334 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*1,14*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 54,72
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INDUPOL CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Elaborar productos

SUBPROCESO: Preparaciéon de materia prima

CODIGO: “B.1. VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Preparar la materia prima almacenada para su utilizacién en la
elaboracién de mangueras y accesorios de plasticos, eliminando residuos e
impurezas.
ALCANCE: Recibir materia almacenada para su preparacion antes de usarse en
la elaboracién de mangueras y accesorios de plastico.
RESPONSABLE: Obrero
REQUISITOS:

e Recibir materia prima previamente almacenada y clasificada.

¢ Manejar orden de produccion

e Asignar dos obreros para la preparacién de materia prima
INDICADORES:
Nivel de utilizacién de materia prima preparada = Materia prima preparada
utilizada / Materia prima preparada disponible
Productividad mano de obra = Produccién real / horas- hombres trabajadas.
ENTRADAS: Materia prima almacenada
SALIDAS: Materia prima preparada
CONTROLES: Politicas de la empresa
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CODIGO: B.2.

NOMBRE DEL PROCESO

ELABORACION DE MANGUERAS
Objetivo: Elaborar mangueras de polietileno de calidad

Alcance: Recibir materia prima preparada para su procesamiento y obtener mangueras para la venta.

Tiempo: 81 Eficencia en tiempo: 44,44% Frecuencia: Diaria
Costo: $ 3,10 Eficiencia en costo: 44,52% Volumen: 24
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD OBRERO CARGO AV NAV AV NAV Observaciones
5 0,19
Se realiza en una mesa de trabajo y
consiste en desechar algunas impurezas
o 10 0,38 que frecuentemente estan en el material
5 0,19
Este proceso lo realiza la maquina
10 0,38|calentadora
10 0,38
Este proceso lo realiza la maquina

0,38:extrusora

7! Moldear manguera

I
8 Imprimir aire

Este proceso lo realiza la maquina
icompresora

__ 9!Enfriar manguera en agua fria

I I
10:Colocar manguera en jalador

I
11:Controlar funcionamiento de jalador

TAmarrar manguera con piola de polipropileno e Ly e ]
12ly embalaje
I

FORMULARIOS: SUBTOTAL 1,72
TERMINOLOGIA: TOTAL
EFICIENCIA 44,44% 44,52%

CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 3
Fusionados: 1
Suprimidos: PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU
‘% CODIGO: B.2.
L=y NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL ELABORACION DE MANGUERAS

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe un control adecuado de las actividades para la elaboracion de mangueras
2. Existen proceso manuales que demoran el proceso

3. Existe demora en las acitivades que realiza maquinaria

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Establecer estandares de produccién

2. Se fusionan actividades

3. Aplicar herramientas de mejoramiento productivo

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
89| $ 3,97 42,70%]| 36,78% 81 $ 3,10 44,44%| 44,52% 8|$ 087 1,74% 7,74%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*8*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 384 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*0,87*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 41,76
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INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Elaborar productos

SUBPROCESO: Elaboracién de mangueras

CODIGO: “B.2.” VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Elaborar mangueras de polietileno de calidad.
ALCANCE: Recibir materia prima preparada para su procesamiento y obtener
mangueras para la venta.
RESPONSABLE: Obrero
REQUISITOS:
e Recibir materia prima preparada.
e Manejar orden de produccion
INDICADORES:
% Produccion = (Produccion real / produccién programada) x 100.
Productividad mano de obra = Produccién real / horas- hombres trabajadas.
ENTRADAS: Materia prima preparada
SALIDAS: Producto para la venta
CONTROLES:

Politicas de la empresa

Estandar de produccion.
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% CODIGO: B.

NOMBRE DEL PROCESO

=
IS I >0 "< >0

ELABORACION DE ACCESORIOS DE PLASTICO
Objetivo: Elaborar accesorios de plastico de calidad.

Alcance: Recibir materia prima preparada para su procesamiento y obtener accesorios de plastico para la venta.

Tiempo: 57 Eficencia en tiempo: 56,14% Frecuencia: Anual
Costo: $ 2,19 FEficiencia en costo: 56,62% Volumen: 24
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD OBRERO CARGO AV NAV AV NAV Observaciones
5
Se realiza en una mesa de trabajo y
consiste en desechar algunas impurezas
10 0,38 que frecuentemente estan en el material
2 0,08
Este proceso lo realiza la maquina mayal
5 0,19]|hidraulico
Se werifica correcto funcionamiento de la
5 0,19|maquina
2 0,08
i i i
2! H 0,08 H

0,19!se aplican técnicas de almacenaje
|

FORMULARIOS: SUBTOTAL 32 25| $ 1,24 | $ 0,95
TERMINOLOGIA: TOTAL 57 2,19
EFICIENCIA 56,14% 56,62%

CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 3
Fusionados: 1
Suprimidos: 1 PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU
‘% CODIGO: B.3.
L=y NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL ELABORACION DE ACCESORIOS DE PLASTICO

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe un control adecuado de las actividades para la elaboracion de accesorios de plastico
2. Existen proceso manuales que demoran el proceso

3. Las actividades se realizan empiricamente

SOLUCIONES PROPUESTAS
1. Establecer estandares de produccién
3. Aplicar herramientas de mejoramiento productivo

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
68| $ 3,17 51,47%| 60,57% 571%$ 2,19 56,14%| 56,62% 11]$ 0,98 4,67% -3,95%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*11*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 528 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*0,68*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 47,04

128




= i n
INDUPOL CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Elaborar productos
SUBPROCESO: Elaboracion de accesorios de plastico.
CODIGO: “B.3.” VERSION:

F. ELABORACION: 01/10 PAGINA: 1

OBJETIVO: Elaborar accesorios de plastico de calidad.
ALCANCE: Recibir materia prima preparada para su procesamiento y
obtener accesorios de plastico para la venta.
RESPONSABLE: Obrero
REQUISITOS:

e Recibir materia prima preparada.

e Manejar orden de produccion
INDICADORES:
% Produccidén = (Produccién real / produccién programada) x 100.
Nivel de calidad = (Total de productos sin defectos / total productos
elaborados) x 100
ENTRADAS: Materia prima preparada
SALIDAS: Producto para la venta
CONTROLES:

Politicas de la empresa

Estandar de produccion
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= s NOMBRE DEL PROCESO
I T >TCJTFEc>T GESTION DE COMERCIALIZACION

Objetivo: Establecer el programa de entrega, venta y distribuciéon de los productos tanto para el punto de venta y distribucién al por menor
Alcance: Recibir el producto en el punto de venta yrealizar la venta a los consumidores finales ydistribucién a intermediarios

Tiempo: 215 Eficencia en tiempo: 39,53% Frecuencia: Diaria
Costo: $ 7,92 FEficiencia en costo: 40,28% Volumen: 7
TIEMPO COSTO
_l}l(_)_ o AETI_\QQA}E ______________ _ OBRERO | CHOFER | ADMINISTRATIVO AV NAV AV NAV Observaciones
I I

Se califica a los clientes en funcién a su
5 0,19 potencial de compra

escargar producto pedido !

T e T

NSRS S N

Vender clientes

14! Recibir pago

-
|

S D S S

- 4
i
FORMULARIOS: SUBTOTAL 85 130| $ 3,19 | $ 4,73
TERMINOLOGIA: TOTAL 215 7,92
EFACIENCIA 39,53% 40,28%
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 5
Fusionados: 1
Suprimidos: 1 PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: 4 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU
‘% CODIGO: C
L=y NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL GESTION DE COMERCIALIZACION

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No se ha establecido ruteo para entrega

2. No se realiza servicio post-venta

3. Falta de capacitacion del personal

4. No se aplican estrategias de comercializacion

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Disefiar ruteo para distribucion y entrega

2. Implementa estrategias de comercializacién

3. Mejorar el proceso por medio de capacitacion de personal

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
285 $ 1041 29,82%| 29,68% 215|$ 7,92 39,53%| 40,28% 701 $ 2,49 9,71%| 10,60%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*70*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 3360 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*2,19*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 119,52
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INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Gestion de comercializacién

cODIGO: “C” VERSION:

F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Establecer el programa de entrega, venta y distribucion de los
productos tanto para el punto de venta y distribucién al por menor.
ALCANCE: Recibir el producto en el punto de venta y realizar la venta a los
consumidores finales y distribucion a intermediarios.
RESPONSABLE: Obrero, Chofer, Administrativo
REQUISITOS:

e Establecer historial de ventas por dia, mes, afio y punto de venta

e Emitir facturas

e Establecer base de datos de clientes
INDICADORES:
Rentabilidad del tipo de producto = Ventas por tipo de producto / total de ventas
% de retencion de cliente = (Clientes retenidos / Total de clientes) x 100
% de satisfaccion del cliente = (clientes satisfechos / total de clientes) x 100
ENTRADAS: Producto para la venta
SALIDAS: Venta del producto
CONTROLES:

Politicas de la empresa

Estrategias de la empresa

132




—c=ar CODIGO: D
= ‘ NOMBRE DEL PROCESO
T TS o> I GESTION DE MANTENIMIENTO

Objetivo: Realizar mantenimiento de las instalaciones y maquinaria.
Alcance: Realizar la limpieza de las instalaciones y mantenimiento de maquinaria.

Tiempo: 625 Eficencia en tiempo: 86,40% Frecuencia: Trimestral
Costo: $ 23,75 Eficiencia en costo: 86,40% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
_NO._ ACTIVIDAD _ OBRERO CARGO _A_\\_/_ NAV AV NAV Observaciones

0,38 Lo realiza el encargado del proceso
i i i
FORMULARIOS: SUBTOTAL 540 85| $ 2052 | % 3,23
TERMINOLOGIA: TOTAL 625 23,75
EFICIENCIA 86,40% 86,40%
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 4
Fusionados: 1
Suprimidos: PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: 1 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

e‘-"’“

SO, % CODIGO: D
=i NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL GESTION DE MANTENIMIENTO

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe programa de mantenimiento preventivo
2. No se realiza informe de actividades

3. El personal no se encuentra capacitado

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Implementar programa de mantenimiento preventivo
2. Realizar informe de mantenimiento trimestralmente
3. Realizar capacitacion de personal

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
725 $ 31,54 80,00%| 69,88% 625[ $ 23,75 86,40%| 86,40% 100 $ 7,79 6,40%| 16,52%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*100*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 4300 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*7,79*12
Beneficio anual esperado en costos=$573,48
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PROCESO: Gestién de mantenimiento
cODIGO: “D” VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Realizar mantenimiento de las instalaciones y maquinaria.
ALCANCE: Realizar la limpieza de las instalaciones y mantenimiento de
magquinaria.
RESPONSABLE: Obreros
REQUISITOS:

e Programa de mantenimiento preventivo
INDICADORES:

e Eficiencia de mantenimiento preventivo = Tareas de mantenimiento preventivas
realizadas / tareas de mantenimiento preventivas programadas

¢ Indicador de mantenimiento = Costo de mantenimiento / costo de produccién.
ENTRADAS: Mantenimiento de instalaciones
SALIDAS: Instalaciones adecuadas
CONTROLES:

Programa de mantenimiento preventivo
Politicas de la empresa

Estrategias de la empresa
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NOMBRE DEL PROCESO
REALIZAR CONTABILIDAD

Objetivo: Proporcionar informacion econémica yfinanciera de la empresa a través de la emision de estados financieros

Alcance: Recibir documentos e informacién financiera para su procesamiento y emitir estados financieros

CODIGO: E.1.

Tiempo: 2405 Eficencia en tiempo: 96,05% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 92,53 FEficiencia en costo: 95,10% Volumen: 2
TIEMPO COSTO
No ACTIVIDAD GERENTE CONTADOR NAV AV NAV Observaciones

| . .
7!Realizar asientos contables

AV

i
: 70; 2,66
e e I e T e N
8|Realizar conciliacion bancaria | | 300i | 11,4i |
i o i i i i i i ) )
9:Generar y emitir informe H + 150! H 57 1Se convierte en proceso operativo
r T 1 r 1 T TTiempo promedio que utiliza el administrativo
10| Emitir estados financieros | | 1400] | 53,2] |para realizar la actividad
i i i i i i i
FORMULARIOS: SUBTOTAL 2310 95| $ 88,92 | $ 3,61
TERMINOLOGIA: TOTAL 2405 92,53
EFCIENCIA 96,05% 96,10%

CAMBIOS
Mejorados: 6
Fusionados:
Suprimidos: 2

Creados:

ELABORADO POR: REVISADO POR:

PATRICIO ALDAZ
QUITO, ENERO 2010

QUITO, ENERO 201

ING. JAIME CHIRIBOGA

0

APROBADO POR:

ING. JAIME CADENA
QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

GU@

% CODIGO: E.1.
L NOMBRE DEL PROCESO
INDUPOL REALIZAR CONTABILIDAD
PROBLEMAS DETECTADOS
1. La gestion de contabilidad solo se realiza dos veces a la semana
2. El gerente maneja el efectivo por lo que existe retraso de envio de la informacion
3. No existe control de envio de la informacion
SOLUCIONES PROPUESTAS
1. La gestion de contabilidad se debe realizar diariamente
2. Se debe contratar un contador de tiempo completo
3. Lainformacién de ingresos y egresos se debe enviar diariamente
4. Implementar sistema informatico contable
5. Realizar registro de documentos contables diariamente
SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |[TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
2995| $ 128,63 80,47%| 76,22% 2405 $ 92,53 96,05%| 96,10% 590| $ 36,10 15,58%| 19,88%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*590*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 24960 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*36,10*12
Beneficio anual esperado en costos=$1732,8
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INDUPOL CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Gestion financiera
SUBPROCESQO: Realizar contabilidad
cODIGO: “E.1. VERSION:

F. ELABORACION: 01/10 PAGINA: 1

OBJETIVO: Proporcionar informacion econdmica y financiera de la empresa a
través de la emision de estados financieros.
ALCANCE: Recibir documentos e informacion financiera para su procesamiento
y emisién de estados financieros.
RESPONSABLE: Gerente, Contador
REQUISITOS:
e Sistema informético contable
e Documentos comprobatorios de la transaccion
INDICADORES:
indice de liquidez = Activo corriente / Pasivo corriente
Apalancamiento = Total pasivo / Total activo
Prueba acida = (activo corriente — inventarios)/ pasivo corriente
ENTRADAS: Documentos para contabilizar
SALIDAS: Estados financieros
CONTROLES:

Politicas de la empresa

Ley del régimen tributario

PCGA
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NOMBRE DEL PROCESO
REALIZAR PAGOS

CODIGO: E.2.

Alcance: Revisar facturas ydocumentos por pagar, para su cancelacion.

Objetivo: Establecer los lineamientos para la realizacion de los pagos de la empresa de forma eficiente y oportuna.

Tiempo: 315 Eficencia en tiempo: 74,60% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 16,53 Eficiencia en costo: 60,92% Volumen: 2
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD GERENTE CONTADOR AV NAV AV NAV Observaciones
Se espera el envio de las facturas del punto

1 30 1,14|de venta y chofer
2 20 0,76
3 15 2,28|Centralizacion de toma de decisiones
4

FORMULARIOS: SUBTOTAL 235 80| $ 10,07 | $ 6,46
TERMINOLOGIA: TOTAL 315 16,53
EFICIENCIA 74,60% 60,92%

CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:
Mejorados: 4
Fusionados:
Suprimidos: 1 PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

e‘-"’“

% CODIGO: E.2.
=i NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL REALIZAR PAGOS

PROBLEMAS DETECTADOS
1. Personal no capacitado
2. El gerente centraliza la realizacion de pagos

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Realizar capacitacion de personal

2. Crear base de datos de proveedores

3. Realizar transferencia bancaria para cancelacién de roles

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
420]1 $ 22,80 63,10%] 54,17% 315] $ 16,53 74,60%| 60,92% 105 $ 6,27 11,50% 6,75%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado en tiempo = 4*105*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 5040 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*6,27*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 300,96

140




INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Gestion financiera

SUBPROCESO: Realizar pagos

CODIGO: “E.2." VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Establecer los lineamientos para la realizacion de los pagos de la
empresa de forma eficiente y oportuna.
ALCANCE: Revisar facturas y documentos por pagar, para su cancelacion.
RESPONSABLE: Gerente, Administrativo
REQUISITOS:
¢ Necesidad de pago
¢ Documentos comprobatorios de la transaccion
INDICADORES:
Pagos realizados / pagos programados x 100
ENTRADAS: Facturas por pagar
SALIDAS: Cancelacién de facturas
CONTROLES:

Politicas de la empresa
Ley del régimen tributario

Estrategias de la empresa
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B TN NOMBRE DEL PROCESO
I T > JFE><C>T - REALIZAR COBROS

Obijetivo: Establecer los lineamientos para la realizacion de los cobros de la empresa de forma eficiente y oportuna.
Alcance: Revisar facturas y documentos por cobrar para su cancelacion.

Tiempo: 88 Eficencia en tiempo: 37,50% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 3,17 Eficiencia en costo: 37,54% Volumen: 2
TIEMPO COSTO
| No. ¢ _____ACTNVIDAD _ CHOFER ADMINISTRATIVO AV | . NAV. AV .. _NAav. Observaciones

E_Emitir factura |

e S e — - D

FORMULARIOS: SUBTOTAL 33 55| $ 1,19 [ $ 1,98
TERMINOLOGIA: TOTAL 88 3,17
EFICIENCIA 37,50% 37,54%
CAMBIOS ELABORADO POR: REVISADO POR: APROBADO POR:

Mejorados: 2
Fusionados:

Suprimidos: PATRICIO ALDAZ ING. JAIME CHIRIBOGA ING. JAIME CADENA
Creados: 1 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010 QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

e‘-"’“

SO, % CODIGO: E.3.
=i NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL REALIZAR COBROS

PROBLEMAS DETECTADOS

1. Personal no capacitado

2. El gerente centraliza la realizacion de cobros
3. No existen estrategias de cobranzas

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Realizar capacitacion de personal
2. Crear base de datos de clientes
3. Aplicar esttrategias de cobranzas

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
93| $ 3,34 30,11%| 29,94% 88| $ 3,17 37,50%| 37,54% 5/$ 0,17 7,39% 7,60%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado entiempo = 4*5*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 240 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*0,17*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 8,16
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= i n
INDUPOL CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

PROCESO: Gestion financiera

SUBPROCESQO: Realizar cobros

CODIGO: “E.3." VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Establecer los lineamientos para la realizacién de los cobros de la
empresa de forma eficiente y oportuna.
ALCANCE: Revisar facturas y documentos por cobrar, para efectuar los cobros
correspondientes.
RESPONSABLE: Administrativo, Chofer
REQUISITOS:
e Necesidad de cobro
¢ Documentos comprobatorios de la transaccion
INDICADORES:
Dias de cuentas por cobrar = cuentas por cobrar x 360 / total ventas
Rotacién cuentas por cobrar = Ventas / cuentas por cobrar
ENTRADAS: Facturas por cobrar
SALIDAS: Cancelacién facturas por cobrar
CONTROLES:

Politicas de la empresa
Ley del régimen tributario

Estrategias de la empresa
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NOMBRE DEL PROCESO
GESTION ADQUISICIONES

Objetivo: Satisfacer las necesidades de bienes y servicios que tiene la empresa.

CODIGO: F

Alcance: La seleccién y contratacion de proveedores para la compra del bien o servicio para satisfacer la necesidad de la empresa.

9 rmar factura

i
i
__{CREDITO

2 e T T

T R S ST N

Tiempo: 1269 Eficencia en tiempo: 8,20% Frecuencia: Semanal
Costo: $ 19,29 Eficiencia en costo: 41,89% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD GERENTE OBRERO AV NAV AV NAV Observaciones
0,76 Se realiza capacitacion de personal

1
1El pedido se realiza en base a poliicas de la |
!empresa

FORMULARIOS:
TERMINOLOGIA:

SUBTOTAL 104 1165| $ 8,08 | $ 11,21
TOTAL 1269 19,29
EHFCIENCIA 8,20% 41,89%

CAMBIOS
Mejorados: 3
Fusionados:
Suprimidos: 1

Creados: 3

ELABORADO POR:

PATRICIO ALDAZ
QUITO, ENERO 2010

REVISADO POR:

ING. JAIME CHIRIBOGA

QUITO, ENERO 2010

APROBADO POR:

ING. JAIME CADENA
QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU '
e % CODIGO: F
NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL GESTION ADQUISICIONES

PROBLEMAS DETECTADOS

1. No existe una base de datos de proveedores

2. No existe plan de compras

3. El gerente centraliza la decision de compra

4. No se utliza documentos para la solicitud de pedido

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Crear base de datos

2. Implentar plan de compras

3. Establecer documento para solicitud y requisiciéon de compra
4. Establecer politicas de compra para la empresa

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
1701] $ 38,45 4,76%| 28,84% 1269] $ 19,29 8,20%| 41,89% 432] $ 19,16 3,44%] 13,05%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado entiempo = 4*432*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 20736 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*19,16*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 919,68
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= i n
INDUPOL CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

SUBPROCESO: Gestién adquisiciones
CODIGO: “F” VERSION:

F. ELABORACION: 01/10 PAGINA: 1

OBJETIVO: Satisfacer las necesidades de bienes y servicios que tiene la
empresa.
ALCANCE: La seleccion y contratacion de proveedores para la compra del bien
0 servicio para satisfacer la necesidad de la empresa.
RESPONSABLE: Gerente, Obrero
REQUISITOS:

¢ Necesidad de un bien o servicio

e Requisicion de compra
INDICADORES:
Calidad de pedidos generados = (productos sin problemas x 100) / total de
pedido
Entregas perfectamente recibidas = (pedidos rechazados x 100) / total ordenes
de compras recibidas
Nivel cumplimiento de proveedores = (pedidos recibidos a tiempo x 100) / total
pedidos recibidos
ENTRADAS: Necesidad de compra
SALIDAS: Efectuar compra
CONTROLES: Politicas de la empresa

Estrategias de la empresa
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Objetivo: Instalar capacidades en el personal y evaluar el funcionamiento de la maquinaria para realizar acciones correctivas.

NOMBRE DEL PROCESO

ASESORIA EXTERNA DE MAQUINARIA

Alcance: Analizar las necesidades de asesoria externa para realizar la contratacién y realizar las acciones correctivas.

CODIGO: G

Inspeccionar estado de maquinaria y trabajo de
3|personal

1Observarcion del desempefio de personal y
5!maquinaria

8!Emitir factura

-

Tiempo: 170 Eficencia en tiempo: 47,06% Frecuencia: Bimestral
Costo: $ 14,44 Eficiencia en costo: 36,84% Volumen: 1
TIEMPO COSTO
No. ACTIVIDAD GERENTE ASESOR AV NAV AV NAV Observaciones

ISeguimiento y analisis de resultados por
|parte del gerente

S ——

I S Rl R

9,12:Centralizacion de las decisiones de pagos
i

FORMULARIOS:
TERMINOLOGIA:

SUBTOTAL 80 90| $ 532 |$ 9,12
TOTAL 170 14,44
EFICIENCIA 47,06% 36,84%

CAMBIOS

Mejorados: 1

Fusionados:

Suprimidos:

Creados: 1

ELABORADO POR:

PATRICIO ALDAZ
QUITO, ENERO 2010

REVISADO POR:

ING. JAIME CHIRIBOGA
QUITO, ENERO 2010

APROBADO POR:

ING. JAIME CADENA
QUITO, ENERO 2010
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HOJA COMPARATIVA DE BENEFICIO

éGU '
e % CODIGO: G
NOMBRE DEL PROCESO

INDUPOL ASESORIA EXTERNA DE MAQUINARIA

PROBLEMAS DETECTADOS
1. El personal no cuenta con capacitacion para el realizar mantenimiento de maquinaria
2. No se hace el seguimiento y evaluacién de acciones correctivas realizadas

SOLUCIONES PROPUESTAS

1. Realizar capacitacion de personal

2. Realizar seguimiento, evaluacion y analiis de resultados obtenidos
3. Aplicar politicas para asesoria externa

SITUACION ACTUAL SITUACION PROPUESTA DIFERENCIA
EFICIENCIA EFICIENCIA EFICIENCIA
TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO | TIEMPO | COSTO |TIEMPO |COSTO
180 $ 15,96 38,89%| 23,81% 1701 $ 14,44 47,06%| 36,84% 10| $ 1,52 8,17%| 13,03%

Beneficio anual esperado= Frecuencia mensual * Ahorro * 12 meses
Beneficio anual esperado entiempo = 4*10*12
Beneficio anual esperado en tiempo = 480 minutos

Beneficio anual esperado en costos = Frecuencia mensual* Ahorro*12 meses
Beneficio anual esperado en costos = 4*1,52*12
Beneficio anual esperado en costos=$ 72,96
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INDUPOL

CARACTERIZACION DE LOS PROCESOS

SUBPROCESO: Asesoria externa de maquinaria
CODIGO: “G” VERSION:
F. ELABORACION: 01/10

PAGINA: 1

OBJETIVO: Instalar capacidades en el personal y evaluar el funcionamiento de
la maquinaria para realizar acciones correctivas.

ALCANCE: Analizar las necesidades de asesoria externa para realizar la
contratacién y realizar las acciones correctivas.

RESPONSABLE: Gerente, Asesor externo

REQUISITOS:

Informe del asesor

Analisis de resultados

INDICADORES:

Nivel de eficiencia de acciones correctivas = # Acciones correctivas realizadas /
# de acciones correctivas recomendadas

ENTRADAS: Necesidad de asesoria

SALIDAS: Necesidad de asesoria satisfecha

CONTROLES:

Politicas de la empresa

Estrategias de la empresa
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CAPITULO 5
ORGANIZACION POR PROCESOS

En este capitulo se desarrolla la propuesta organizacional para la empresa
“Mangueras Indupol”, a través de la cadena de valor de los procesos
gobernantes, productivos y de apoyo, indicadores de gestion, organizacion
por procesos Yy la definicion de las responsabilidades y competencias que
permitird a la instituciébn, mejorar su estructura organizacional, el desempefio

y resultados esperados.

CADENA DE VALOR

“Para analizar las fuentes de la ventaja competitiva se necesita un medio
sistematico de examinar todas las actividades que se realizan y su manera
de interactuar. La cadena de valor como herramienta béasica para ello,
permite dividir a la compafia en sus actividades estratégicamente relevantes
a fin de entender el comportamiento de los costos, asi como las fuentes

actuales y potenciales de diferenciacion.

La empresa es un conjunto de actividades cuyo fin es disefiar, fabricar,
comercializar, entregar y apoyar su producto. La cadena de valor y la forma
en que se realiza las actividades individuales, reflejan su historial, su
estrategia, su enfoque en el establecimiento de la estrategia y economia en

que se basan dichas actividades™®.

! PORTER, Michael E. Ventaja Competitiva. Comparifa Editorial Continental. México.
1996.
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5.1 FACTORES DE EXITO

“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

Comunmente en los formatos de plan de negocios aparece la expresion
"factores claves de éxito" como un determinante de qué tan bueno o malo
puede resultar un negocio en el largo plazo y es una de las secciones de
este documento en las que los inversionistas ponen mayor énfasis, ya que a

través de ella pueden evaluar las competencias reales del negocio.

Mas alld de inversionistas y planes de negocios, es importante que el
emprendedor conozca con certeza cuales son estos factores que hacen
anico su proyecto porque sino los identifica no puede saber como va a
competir en el mercado, ni porque los clientes preferirdn sus productos o

servicios.

Para identificar los factores claves de éxito se debe mirar hacia dentro del
negocio, saber cuales 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”.*’

* http://www.gestiopolis.com/canales/emprendedora/articulos/31/claves.htm (23/01/10)
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5.2 INDICADORES DE GESTION

“Un indicador es una magnitud asociada a una caracteristica (del resultado,
del proceso, de las actividades, de la estructura, etc.) que permite a través de
su medicién en periodos sucesivos y por comparacion con el estandar
establecido, evaluar periodicamente dicha caracteristica y verificar el

cumplimiento de los objetivos (estandares) establecidos”.*®

“Los indicadores de gestién son uno de los agentes determinantes para que
todo proceso de produccién, se lleve a cabo con eficiencia y eficacia, es
implementar en un sistema adecuado de indicadores para calcular la gestion
o la administracion de los mismos, con el fin de que se puedan efectuar y
realizar los indicadores de gestion en posiciones estratégicas que muestren
un efecto 6ptimo en el mediano y largo plazo, mediante un buen sistema de
informaciéon que permita comprobar las diferentes etapas del proceso

logistico.

Una organizacion se plantea por lo tanto la necesidad de definir indicadores

dando respuesta a las siguientes preguntas:

o ¢ Qué debemos medir?

e ¢Donde es conveniente medir?

e ¢ Quién debe medir?

e (¢ Como se van a difundir los resultados?

e ¢Cuando hay que medir? ¢En qué momento o con qué frecuencia?"*°

8 http://www.aiteco.com/indicador.htm (23/01/10)

“9 http://web.jet.es/amozarrain/gestion_indicadores.htm (23/01/10)
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Segun Senn los indicadores de gestion poseen los siguientes atributos de la
informacion:

e exactitud

o forma

« frecuencia

e extension

e oOrigen

e temporalidad
e relevancia

e oOportunidad

Propdsitos y beneficios de los indicadores de gestion

“Podria decirse que el objetivo de los sistemas de medicidn es aportar a la
empresa un camino correcto para que ésta logre cumplir con las metas
establecidas. Todo sistema de medicion debe satisfacer los siguientes
objetivos:

e Comunicar la estrategia.

e Comunicar las metas.

o Identificar problemas y oportunidades.
o Diagnosticar problemas.

o Entender procesos.

o Definir responsabilidades.

e Mejorar el control de la empresa.

« Facilitar la delegacion en las personas.

e Integrar la compensacion con la actuacion.
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e Medir comportamientos.

« Identificar iniciativas y acciones necesarias™®.

5.2.1 TIPOS DE INDICADORES
“Indicadores de cumplimiento:

Los indicadores de cumplimiento estan relacionados con los ratios que nos

indican el grado de consecucion de tareas y/o trabajos.
Indicadores de evaluacion:

Los indicadores de evaluacion estan relacionados con los ratios y/o los
métodos que nos ayudan a identificar nuestras fortalezas, debilidades y

oportunidades de mejora.
Indicadores de eficiencia:

Los indicadores de eficiencia estan relacionados con los ratios que nos

indican el tiempo invertido en la consecucion de tareas y/o trabajos.
Indicadores de eficacia:

Los indicadores de eficacia estan relacionados con los ratios que nos indican

capacidad o acierto en la consecucion de tareas y/o trabajos.
Indicadores de gestion:

Los indicadores de gestion estan relacionados con los ratios que nos

permiten administrar realmente un proceso”. **

% http://www.monografias.com/indicadores-de-gestion/.shtml (23/01/10)
*! http://web.jet.es/amozarrain/gestion_indicadores.htm(03/02/10)
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¢,Como se construyen los indicadores?

“Un indicador de proceso se construye desglosando en variables los atributos

esenciales del proceso.

Debe tenerse en cuenta que cuando se trata de medir cualidades y no
magnitudes, sélo es posible obtener el indicador (unidad de informacion) a
través de un procedimiento que permita valorar las percepciones. El
acercamiento a la valoracion objetiva se realiza sintetizando las percepciones
individuales subjetivas en una percepcion global intersubjetiva. Se obtiene
preguntando y preguntdndose (sondeo), utilizando la observacion,

entrevistas, reuniones, cuestionarios, escalas de valoracion, etc.

Un proceso de calidad, como ya se ha indicado en otros apartados, conduce
a resultados de calidad. Hemos identificado los siguientes atributos de un

proceso de calidad:

e Explicito: La meta, la razén de ser del proceso, su objetivo esencial,

debe ser claro y manifiesto, debe “poder verse”.

e Participado: Las personas implicadas han aportado informacion y

propuestas en el disefio del proceso.

e Asumido: Cada participante en el proceso conoce y comparte la

importancia de su contribucion al logro de los objetivos.
e Mejorable: Puede evaluarse e introducirse modificaciones.

e Interrelacionado: Se observa la conexidon con otros procesos y la

complementariedad para el cumplimiento de la mision.
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e Efectivo: Se cumplen los objetivos tangibles (mejora en la actividad y
resultados observables) y los intangibles (mejora de la cualificacion,

clima, imagen, etc.).”

Elementos de un indicador

“Para la construcciéon de indicadores de gestibn son considerados los

siguientes elementos:

e La Definicion
Expresion que cuantifica el estado de la caracteristica 0 hecho que quiere ser
controlado.

e EIl Objetivo
El objetivo es lo que persigue el indicador seleccionado. Indica el
mejoramiento que se busca y el sentido de esa mejora (maximizar,
minimizar, eliminar, etc.). El objetivo en consecuencia, permite seleccionar y

combinar acciones preventivas y correctivas en una sola direccion.

e Los Valores de Referencia
El acto de medir es realizado a través de la comparacion y esta no es posible
si no se cuenta con un nivel de referencia para comparar el valor de un
indicador.

Existen los siguientes valores de referencia:

*2 http://www.feaps.org/manuales/temas/0/0-indicadores.htm (03/02/10)
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Valor histérico:

Muestra como ha sido la tendencia a través en el transcurso del
tiempo.

Permite proyectar y calcular valores esperados para el periodo.

El valor histérico sefiala la variacion de resultados, su capacidad real,
actual y probada, informa si el proceso est4, o ha estado, controlado.
El valor histérico dice lo que se ha hecho, pero no dice el potencial

alcanzable.

Valor estandar:

El estandar sefiala el potencial de un sistema determinado.

Valor tedrico:

También llamado de disefio, usado fundamentalmente como
referencia de indicadores vinculados a capacidades de maquinas y
equipos en cuanto a produccion, consumo de materiales y fallas
esperadas.

El valor tedrico de referencia es expresado muchas veces por el

fabricante del equipo.

Valor de requerimiento de los usuarios:

Representa el valor de acuerdo con los componentes de atencion al cliente

que se propone cumplir en un tiempo determinado.

Son

Valor de la competencia:

los valores de referencia provenientes de la competencia (por

benchmarking); es necesario tener claridad que la comparacién con la
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competencia solo sefiala hacia donde y conque rapidez debe mejorar, pero a

veces no dice nada del esfuerzo a realizar.

e Valor por politica corporativa:
A través de la consideracién de los dos niveles anteriores se fija una politica
a seguir respecto a la competencia y al usuario.
No hay una uUnica forma de estimarlos se evallan posibilidades y riesgos,

fortalezas y debilidades, y se establecen.

e Determinacion de valores por consenso:
Cuando no se cuenta con sistemas de informacion que muestren los valores
histéricos de un indicador, ni cuente con estudios para obtener valores
estandar, para lograr determinar los requerimientos del usuario o estudios
sobre la competencia, una forma rapida de obtener niveles de referencia es
acudiendo a las experiencias acumuladas del grupo involucrado en las tareas

propias del proceso.

e La Responsabilidad
Clarifica el modo de actuar frente a la informacion que suministra el indicador

y su posible desviacidn respecto a las referencias escogidas.

e Los Puntos de Medicion
Define la forma como se obtienen y conforman los datos, los sitios y
momento donde deben hacerse las mediciones, los medios con los cuales
hacer las medidas, quiénes hacen las lecturas y cual es el procedimiento de
obtencion de las muestras.
Ello permite establecer con claridad la manera de obtener precision,

oportunidad y confiabilidad en las medidas.
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e La Periodicidad
Define el periodo de realizacion de la medida, codmo presentan los datos,

cuando realizan las lecturas puntuales y los promedios.

e El Sistema de Procesamiento y Toma de Decisiones
El sistema de informacion debe garantizar que los datos obtenidos de la
recopilacion de histéricos o lecturas, sean presentados adecuadamente al

momento de la toma de decisiones.”?

**http://dgece.sev.gob.mx/indicador_gestion_2010/manual_general_para_construccion_indic
adores.pdf(03/02/10)
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5.3 CADENA DE VALOR DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

GESTION DE CALIDAD |

CONTROL ESTRATEGICO

ASESORIA EXTERNA DE MAOUINARIA

Actividades<
de

GESTION DE ADOUISICIONES

Apoyo

GESTION FINANCIERA

\ GESTION DE MANTENIMIENTO
RECIBIR Y ELABORAR GESTION DE
ALMACENAR, PRODUCTOS COMERCIALIZACION
MATERIA PRIMA E
INSUMOS

N

Elaborado por: Patricio Aldaz

Actividades Primarias
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5.4 MAPA DE PROCESOS DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

H. CONTROL ESTRATEGICO I GESTION DE LA CALIDAD

C
L
|

E
N
—
E

A. RECIBIR Y ALMACENAR B. ELABORAR C. GESTION DE
MATERIA PRIMA E PRODUCTOS COMERCIALIZACION
INSUMOS

D. GESTION DE E. GESTION F. GESTION DE G. ASESORIA
MANTENIMIENTO FINANCIERA ADQUISICIONES EXTERNA DE
MAQUINARIA

Elaborado por: Patricio Aldaz
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PROCESOS GOBERNANTES DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

VESTION DE LA
CALIDAD

MISION H. CONTROL

VISION

POLITICAS ESTRATEGICO

ESTRATEGIAS

PRINCIPIOS

Y VALORES

e Medir el

rendimiento de la
institucion

e Establecer
acciones
correctivas
necesarias

e Analisisy
administracion de
la cultura
organizativa

e Analisis,
seguimiento y
evaluacién de las
estrategias

Establecer politicas
de calidad

Disefar estrategias
de calidad

Establecer
objetivos de calidad
Medicidon y analisis
de mejora

FACTORES DE
EXITO

Imagen
Cultura
Liderazgo
Comunicacion
Eficiencia
Eficacia
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PROPUESTA DE INDICADORES DE GESTION PARA EL PROCESO GOBERNANTE DE LA EMPRESA
“MANGUERAS INDUPOL”

. . . EVALUACION
NOMBRE DEL INDICADOR EXPLICACION FORMULA APLICACION META
No. + OBSERVACION
. . L En la empresa en el transcurso de la .
_ Permite medir la eficiencia ) Se centraliza la toma
Eficiencia en la toma de . Problemas resueltos * 100 | afio se presentaron 30 problemas, de -
1 . de la resolucion de 100% 10 | decisiones por parte de
decisiones Problemas presentados |los cuales 27 fueron resueltos; 0,9*100=
problemas gerente general
90%
Mide la eficiencia de la La empresa asigno durante el afio
) Eficiencia en la utilizacion |  utilizacion de recursos | Recursos utilizados * 100 | $100000 en recursos, de los cuales 100% 5
de recursos asignados para cada Recursos asignados $95000 fueron utlizados; 0,98*100 = ’
proceso 98%
. - Numero de capacitaciones . Y La empresa no realiza
L .| Mide el cumplimiento de . . La empresa realizé 3 capacitacion en el o iy
Eficiencia en capacitacion L realizadas * 100 ) planificaion estratégica y
3 capacitaciones — afio de las 6 90% 50
de personal Total de capacitaciones no cuenta con recursos
programadas programadas;0,50*100=50% o
programadas para la capacitacion
Eficiencia de actividades Mmdwmmmm%mmwmmEmm%qmmemwMMw%@MM%%
4 - planificacion de - - las cuales se realizaro 42; 95% 3
planificadas Activadades planificadas

actividades

0,92*100=92%
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MISION
VISION
POLITICAS
ESTRATEGIAS
PRINCIPIOS

Y VALORES

PROCESOS PRODUCTIVOS DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

A. RECIBIRY
ALMACENAR

MATERIA PRIMA E

INSUMOS

V. ELABORAR\ C. GESTION DE
COMERCIALIZACION

PRODUCTOS

e Recibir y verificar
documentos

¢ Recibir producto

e Clasificar materia
prima por
colores, tipo y
textura

e Almacenar
producto

e Ingreso de
factura a
inventario

e Ingreso de
factura a pagos

Preparacion de
materia prima

Elaboracion de
mangueras

Elaboraciéon de
accesorios de
plastico

Recibir pedidos

Identificar clientes

Elaborar lista de clientes
Preparacién de ventas
enfocada a cada cliente
Colocar productos en el
camion

Llevar a punto de venta
Recibir y clasificar productos
en punto de venta
Almacenar productos
Llevar productos a clientes
Descargar producto pedido
Verificacion de entrega
correcta

Vender clientes

Emitir factura

Recibir pago

Realizar servicio postventa

FACTORES DE
EXITO

Competitividad
Calidad
Motivacién
Rentabilidad
Comunicacion
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PROPUESTA DE INDICADORES DE GESTION PARA EL PROCESO PRODUCTIVO DE LA EMPRESA
“MANGUERAS INDUPOL”

OMBRE DEL INDICADOR EXPLICACION FORMULA APLICACION META EVALUACION
No. + OBSERVACION
Mide el nimero de . La empresa recibi6 4000 uindades de ,
, ' ) Productos sin problemas *100 P . , Falta de seleccon de
1 Calidad del pedido | productos pedidos que no Toial &l edido las cuales 3500 no tenian problemas; 95% 9 oveedores
tienen ningun problema i 0,86*100= 86% P
Eficiencia en preparacion Vice la cumlphmlemo d.e a Preparacion real * 100 La emf’“"s‘i‘ prepard 6000 k”0§ e No existe estandar de
2 A preparacion de materia — materia prima, de los 6500 kilos 95% 3 .
de materia prima , Preparacion programada produccion
prima programada progamados; 0,92¥100
Mide el nimero de oronaacin e * 00 lf e(r)nli)l:esad programo la elabor?uon de
3 Porcentaje de produccién |  productos elaborados P gracién prom— ?0 |dos e man?ue;a pfjrade mes,ly 100%
mensualmente p prog a produccion realizada fue de 4000;
1*100=100%
Nivel de calidad del Mide el numero de | Total de productos sin defecto * 100 De los 4000 kios elaborados por. @
4 roducto roductos sin defectos Total productos elaborados empresa, 3600 se econtraban sin 9k S
P P P defectos; 0,9+100=90%
. . ” Midel el porcentaje de i . Se atendieron 280 clientes de los cuales
Nivel de satisafaccion del I p. ] Clientes satisfechos * 100 l l ; ! La empresa no cuenta con
5 diente persona satisfechas por el o clertes 265 estuveron 5 lan de marketin
producto y senvicio satisfechos;0,95%100=95% P 0
Mide el nimero de ) -
Disminucion de desperdicios ocasionados | _Desperdicios ocasionados * 100 De los $350 ddares en dgsperdmms
6 desperdicios or el nimero de Desperdicios programados programados se ocasionaron %% 10
P . $300,0,85*100=85%
desperdicios programados
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MISION
VISION
POLITICAS
ESTRATEGIAS
PRINCIPIOS

Y VALORES

PROCESOS DE APOYO DE LA EMPRESA “MANGUERAS INDUPOL”

D. GESTION DE \E. GESTION . F.GESTION
MANTENIMIENTO FINANCIERA \ DE

ADQUISICIONES

G. ASESORIA
“_EXTERNA

DE MAQUINARIA

Distribuir Realizar Calculo de Analizar
actividades contabilidad renxié‘?gc'pari?nea necesidades de
asesoria

Lavar sisterna Realizar Establecer -

_ . pagos necesidad de Inspeccion de
Limpiar tornillos I materia prima estado de

Realizar magquinaria

Limpiar cobros Revision de trabqajo de y
rodamientos y cotizacién de ersonal
chumaseras proveedores P
Arredlar Compra de materia Emitir informe
bod g d prima e insumos de problemas FACTORES DE

odegas de g encontrados EXITO
materia prima Recepcion de

. . materia prima Emitir factura Liquidez
Limpiar planta Registro en Rentabilidad
Mantenimiento inventarios Efectuar pago (iderazeo
q . . Capacitacion

€ maquinaria Almacenaje de Comunicacién

materia prima e
insumos
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PROPUESTA DE INDICADORES DE GESTION PARA EL PROCESO DE APOYO DE LA EMPRESA
“MANGUERAS INDUPOL”

. . ) EVALUACION
NOMBRE DEL INDICADOR EXPLICACION FORMULA APLICACION META
No. + OBSERVACION
Mide el cumplimiento de las Tareas de mantenimiento preventivo La empresa program6 240 actividades
1 Eficiencia de actiidades de realizadas *100 de mantenimiento preventivo, de las 95% 1 No se realiza planificacion de
mantenimiento preventivo | mantenimiento preventivo Tareas de mantenimiento preventivo cuales se efectuaron 190; mantenimiento
programadas programadas 0,79*100=79%
. - La empresa program@ la compra de
_ . .. | Mide el cumplimiento del . . e
Eficiencia en planificacion , P . Compras realizadas * 100 2000 kilos de plastico mensuales, de
2 L numero de adquisciones 100% 5
de adquisiciones roaramadas Compras programadas los cuales 1900 fueron comprados;
g 0,95:100=05%
Mide el el grado de De los $3000 délares que tenia la
A . Cuentas cobradas * 100 La empresa no cuenta con
3 Eficiencia en cobros | recuperacion de cuentas por empresa por cuentas por cobrar $ 2850 100% 5 )
Total de cuentas por cobrar , _ estrategias de cobranza
cobrar fueron recuperados;0,95*100=95%
. . ! o , - ! De los 48 pedidos del afio de la . .,
Nivel de cumplimiento de | Mide la eficiencia de entrega Pedidos recibidos a tiempo *100 pedt No se realiza seleccion de
4 los proveedores de los proveedores Total de pedidos recibidos empresa a os proweedores, 40 fueron % 12 roveedores
P p p recibidos a tiempo; 0,83*100=83% P
Consiste en conacer el nive De los 60 despachos requeridos al mes
Nivel de cumplimiento de de efectividad de Ips Nimero de despachos cumplidos *100 P q ‘ La empresa no cuenta con un
5 - - la empresa cumplié con 55; 100% 9
despacho despachos del producto alos|  Ndmero total de despachos requeridos 0.91100=91% plan de ventas
=91%
clientes '
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5.5 ORGANIZACION POR PROCESOS
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5.6 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

CONTABILIDAD MANTENIMIENTO

Elaborado por: Patricio Aldaz
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5.7 RESPONSABILIDADES

Proceso Gobernante: Gestion Directiva
Responsabilidades

e Planificacion de actividades

¢ Planificacion estratégica

e Andlisis y toma de decisiones

e Control de presupuestos

e Elaborar el plan de accion para el cumplimiento de la planificacion
estratégicia.

e Controlar las actividades planificadas comparandolas con lo realizado
y detectar las desviaciones o diferencias.

e Direccion de actividades establecidas

e Determinacion de programas de inversion y financiamiento.

o Determinacion e implementacion de estructura organizacional

e Establecimiento de politicas y objetivos

e Control de aplicacion de normas y politicas

¢ Analisis y aplicacion de indicadores de gestion

e Evaluacion y analisis de niveles de ventas, inventarios y atencion al
cliente

e Analisis de la situacion financiera de la empresa
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Proceso Productivo: Recibir y almacenar materia prima e insumos

Responsabilidades

Recepcion de materia prima e insumos

Almacenamiento por tipo de producto y fecha de ingreso a bodega
Clasificacién de materia prima

Control de documentos de ingreso

Control de stock

Ingreso de facturas al modulo de inventarios

Cumplimiento de actividades planificadas

Aplicacién estrategias establecidas

Conservacion de los materiales y reposicion oportuna

Manejo y control de inventarios

Proceso Productivo: Elaborar productos

Reponsabilidades

Elaboracién de mangueras de polietileno y accesorios de plastico
Cumplir con ordenes de produccion

Control de la calidad del producto

Cumplir con produccién programada

Cubrir los turnos de trabajo

Disminucién de desperdicios

Empaque de productos

Utilizacion de desperdicios
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Proceso productivo: Gestion de comercializacion
Responsabilidades

¢ Planificacion de requerimiento de productos

¢ Planificacion de ventas diarias, semanales y mensuales

e Descripcion de politicas de ventas

e Establecimiento de objetivos de ventas

e Establecimiento de estrategias de ventas

e Distribucién y abastececimiento de productos de la planta al punto de
venta

e Evaluacion del cumplimiento de politicas y objetivos

e Control de inventarios en el punto de venta

e Admininistracion de inventarios

e Alcance del plan de marketing

e Andlisis y control de indicadores de gestion

e Establecer estrategias para satisfaccion del cliente

Proceso de apoyo: Gestion de mantenimiento
Responsabilidades

e Desarrollo del programa de mantenimiento preventivo

e Evitar detenciones inutiles o para de maquinas

e Evitar incidentes y aumentar la seguridad de las personas

e Desarrollo de cronograma de actividades de mantenimiento
¢ Disefio de politicas y estrategias de mantenimiento

e Andlisis de resultados de actividades de mantenimiento
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Proceso de apoyo: Gestion Financiera
Responsabilidades

e Asignacion de recursos

e Disefio y aplicacion del procesos financieros y contables

e Determinacion de politicas de crédito

e Verificacion de pagos a proveedores

e Registro de informacion contable

e Control de estados financieros

e Emisidon de Estados de Financieros

e Elaboracion de informes de evaluacion y resultados del area financiera
e Control de ingreso y egresos

e Control de pago a proveedores

Proceso de apoyo: Gestion de Adquisiciones
Responsabilidades

e Desarrollo del plan de adquisiciones

e Establecimiento de estrategias de compras

e Cumplimiento de actividades planificadas

e Seleccion y calificacion de proveedores

o Definicién de politicas de compras

e Comprar los elementos y los servicios necesarios al precio mas bajo

posible
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DESCRIPCION DE PUESTOS Y CARGOS

e Gerencia General

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Gerente General
Jefe Inmediato: No aplica

Personal a su cargo: Encargado de planta, Auxiliar Administrativo, Auxiliar

de adquisiciones

Naturaleza de su carqgo:

Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades financieras y
administrativas de la empresa a través de la aplicacion de la mision, vision,

politicas y estrategias.

Actividades Principales

e Evaluar y analizar de niveles de ventas, inventarios y atencion al
cliente

e Establecer politicas y estrategias

e Desarrollar manual de procedimientos y calidad

e Determinar politicas y objetivos de calidad

e Determinar planes de inversion y financiamiento

e Aprobar plan de adquisiciones y marketing

e Tomar decisiones en relacion con las actividades administrativas
esenciales

¢ Planificar actividades a efectuarse en la empresa

e Formular planificacion estratégica

176



e Establecer estructura organizativa

¢ Analizar resultados administrativos, ventas y de produccion

¢ Analizar Estados Financieros

e Controlar el cumplimiento de estrategias, politicas y objetivos de la
empresa

e Desarrollar plan de capacitacion

e Administrar al personal

e Autorizar pagos

Equipos a utilizar

e Computador

e Calculadora

Perfil por competencias

Formacion Académica: Ingenierio Industrial, Administrador de empresas,

Ingenieria comercial, o carreras afines.

Otros conocimientos: Manejo de recursos humanos, conocimientos en

administracion, desarrollo industrial, marketing, procesos.
Experiencia: Minimo 4 afios gerenciando una empresa productiva

Edad: Entre 27 y 50 afios
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e Area Administrativa Financiera

= Datos de Indentificaciéon

Denominacion del Cargo: Auxiliar Adminstrativo

Jefe Inmediato: Gerente General

Personal a su cargo: Contador, Auxiliar de mantenimiento, Bodeguero,
Chofer — Repartidor, Vendedor

Naturaleza de su cargo:

Desarrollar actividades administrativas y financieras que generen un

adecuado funcionamiento de la empresa.

Actividades Principales

e Verificar el cumplimiento del programa de mantenimiento preventivo

e Disenfiar, verificar y controlar plan de capacitacion

e Contribuir al desarrollo de presupuestos

e Determinar necesidades del recurso humano

e Contribuir al cumplimiento de objetivos, politicas y estrategias

e Autorizar compras y pagos

e Controlar el uso de técnicas de almacenaje

e Verificar clacificacion y almacenamiento de materia prima e

almacenamiento.

Equipos a utilizar

Computadora
Sumadora
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Impresora

Scanner

Perfil por competencias

Formacion Académica: Ingeniero comercial, Adminstrador de empresas o

carreras afines.

Otros conocimientos: Conocimientos basicos de computacion, ventas,

industria de polietileno.
Experiencia: 3 afios en areas afines al cargo
Edad: 24 - 50 afios

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Contador
Jefe Inmediato: Auxiliar Administrativo
Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su carqgo:

Cumplir con del desarrollo de actividades contables, que permitan un

adecuado funcionamiento del proceso financiero — contable.

Actividades Principales

e Verificar el ingreso de informacién al sistema
e Procesar informacion

e Generar ingresos

e Generar egresos

e Realizar cheques
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e Revisar movimientos contables

e Establecer el manejo de informacion financiera
¢ Realizar declaraciones

¢ Realizar conciliaciones bancarias

e Emitir Estados Financieros

e Emitir informes

e Disefar estrategias de inversion y financiamiento
e Realizar presupuestos

e Efectuar el pago y cobros

e Determinar prioridades de pago

e Documentar y archivar

e Generar y controlar planillas del IESS

e Realizar rol de pagos

Equipos a utilizar

e Computadora
e Calculadora

e Impresora

e Contadora

e fax

Perfil por competencias

Formacion Académica: Ingeniero en Finanzas y Auditoria CPA

Otros conocimientos: Manejos de software contables, actualizaciéon

tributaria, contabilidad de costos.

Experiencia: Minimo 3 afios en contabilidad de empresas productivos
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Edad: 23 - 45 afos

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Auxiliar de mantenimiento

Jefe Inmediato: Auxiliar Administrativo

Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su cargo:

Contribuir con las actividades nescesarias para el correcto funcionamiento de

las instalaciones y maquinaria.

Actividades Principales

Planificar acciones preventivas

Planificar acciones correctivas

Determinar actividades de mantenimiento

Realizar cronograma de actividades de mantenimiento
Asignar actividades de mantenimiento

Controlar actividades

Conservar los bienes productivos en condiciones seguras Yy
preestablecidas de operacion.
Evitar incidentes y aumentar la seguridad para las personas

Realizar informe de actividades realizadas

Equipos a utilizar

Computadora

Impresora
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Perfil por competencias

Formacion Académica: Asesor de mantenimiento, Ingeniero Industrial

Otros conocimientos: Manejos de software de mantenimiento, manejo de

recursos humanos.
Experiencia: 1 afio en areas afines al cargo
Edad: 23 - 40 afios

= Datos de Indentificaciéon

Denominacion del Cargo: Bodeguero
Jefe Inmediato: Auxiliar Administrativo
Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su cargo:

Cumplir con actividades de recepecion, clasificacion y almacenaje de materia

prima e insumos, que proporcionen mayor eficiencia en la empresa.

Actividades Principales

¢ Recibir materia prima e insumos

¢ Clasificar materia prima e insumos

e Almacenar materia prima e insumos

e Despachar materia prima a produccion
e Mantener control de stocks

e Realizar inventarios periédicamente

e Verificar el cargamento con hoja técnica

¢ Realizar contol de calidad de la materia prima
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e Verificar peso de materia prima e insumos
e Realizar informes

e Aplicar técnicas de almacenaje

Equipos a utilizar

Computadora
Balanza
Estibador

Perfil por competencias

Formacién Académica: Instruccidon secundaria

Otros conocimientos: Conocimiento de técnicas de almacenaje, manejo de

sistemas de inventario.

Experiencia: Al menos 1 afio como bodeguero, encargado de planta o en

manejo de inventarios

Edad: 20- 35 afos

e Areade Produccién

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Encargado de planta
Jefe Inmediato: Gerente General

Personal a su cargo: No aplica
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Naturaleza de su carqgo:

Supervisar y coordinar las actividades de produccion de la planta que

generen una mayor rentabilidad de la organizacion.

Actividades Principales

e Controlar el manejo de materia prima

e Supervisar tareas durante el proceso productivo
e Realizar toma fisica de inventarios

¢ Planificar produccién

e Supervisar actividades de bodega

e Controlar la produccion diaria

e Control de calidad de los productos

e Emitir informes de produccion diaria

e Distribuir actividades de produccién

e Manejar indices de productividad

e Supervisar actividades de mantenimiento

Equipos a utilizar

Computadora
Impresora

Perfil por competencias

Formacion Académica: Administrador de empresas, ingeniero comercial,

ingeniero industrial, o carreras afines

Otros conocimientos: Manejo de sistemas de inventario
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Experiencia: Al menos 3 afios como bodeguero, jefe de produccion o afines

al cargo
Edad: 25-40 afios

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Obrero
Jefe Inmediato: Encargado de planta
Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su carqo:

Cumplir con las actividades de procesamiento de materia prima y elaboraciéon

de mangueras de polietileno de diferente tipo y accesorios de plastico.

Actividades Principales

e Elaborar de mangueras de polietileno y accesorios de plastico
e Procesar materia prima

e Cumplir con ordenes de produccion

e Cumplir con produccion programada

e Cubrir los turnos de trabajo

e Disminuir de desperdicios

e Empacar de productos

¢ Reutilizar desperdicios

e Verificar unidades producidas

e Manejar inventarios
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Equipos a utilizar

Extrusora

Peletizadora

Mayal Hidraulico
Méaquina de enfriamiento
Calentadora
Aglutinadora

Jalador

Sierra eléctrica

Perfil por competencias

Formacién Académica: Estudios Basicos

Otros conocimientos: elaboracién de mangueras de polietileno y accesorios

de plastico, manejo de produccion y procesamiento de pléstico.
Experiencia: al menos 3 aflos en actividades industriales
Edad: 20 - 45 afios

e Areade Comercializacion

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Chofer - Repartidor
Jefe Inmediato: Auxiliar Administrativo

Personal a su cargo: No aplica
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Naturaleza de su carqgo:

Contribuir con actividades de distribucion y ventas de los diferentes

productos y la gestion de cobranzas.

Actividades Principales

e Seguir laruta preestablecida para la distribucién de la mercancia

e Recibir el requerimiento de producto de las tiendas

e Realizar la gestiéon de cobranzas

e Hacer el cuadre de caja diario

e Elaborar diariamente reportes de ventas

e Contar el producto requerdo por tienda

e Entregar el producto

e Realizar el cobro a diferentes clientes

e Realizar la limpieza del vehiculo

e Recibir el requerimiento por ferreteria

e Revisar el adecuado funcionamiento del vehiculo

e Realizar el mantenimiento del vehiculo

e Recolectar documentos, facturas

e Descargar y entregar los productos de acuerdo a los procedimientos
establecidos.

Equipos a utilizar

Camion HINO
Faja de seguridad

Perfil por competencias

Formacién Académica: Bachiller
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Otros conocimientos: Chofer con licencia profesional
Experiencia: Al menos 2 afos de chofer, en ventas y como repartidor
Edad: 23 - 50 afios

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Vendedor
Jefe Inmediato: Auxiliar Administrativo
Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su cargo:

Cumplir con actividades de comercializacion y promocion de los productos en

el punto de venta.

Actividades Principales

e Verificar estado de producto para entrega

e Atender a clientes

e Mostrar los diferentes productos que ofrece la empresa
e Facturar las ventas realizadas

e Realizar limpieza en el punto de venta

e Cuadrar caja

e Realizar compras de productos terminados

¢ Realizar informe de ingreso de productos

e Hacer inventarios periddicamente

e Evaluar cumplimiento de metas comerciales



Equipos a utilizar

e Impresora
e Computadora
e Sumadora

Perfil por competencias

Formacion Académica: Bachiller

Otros conocimientos: Conocimiento de ventas, atencion al cliente
Experiencia: Al menos 2 afos en ventas y promotor comercial
Edad: 20-35 afios

= Datos de Indentificacion

Denominacion del Cargo: Auxiliar de adquisiciones
Jefe Inmediato: Gerente General
Personal a su cargo: No aplica

Naturaleza de su cargo:

Contribuir con actividades de planificacion y gestibn de adquisicion de

materia prima e insumos.

Actividades Principales

e Desarrollar plan de adquisiciones
e Cumplir con el plan de adquisiciones

e Definir de politicas de compras
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e Verificar proveedores

e Revisar cotizaciones de proveedores

e Seleccionar proveedores

e Crear base de datos de los proveedores

e Realizar informes

e Establecer estrategias de compras

e Cumplir de actividades planificadas

e Comprar los elementos y los servicios necesarios al precio mas bajo

posible

Equipos a utilizar

Impresora
Computadora
Sumadora
Fax

Perfil por competencias

Formacion Académica: Bachiller
Otros conocimientos: Conocimiento de ventas y compras
Experiencia: al menos 2 afios en ventas, gestion de adquisiciones

Edad: 24 - 35 afos
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CAPITULO 6

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusiones

e La falta de procesos documentados en la empresa, no permite el
desempefio eficiente de las actividades que se realizan dentro de la

organizacion.

e La empresa no cuenta con sistemas informéticos que permitan un

mejor desarrollo de las actividades administrativas y financieras.

e La falta de mision, vision, politicas y estrategias en la empresa,
impiden el correcto direccionamiento estratégico de la organizacion,

disminuyendo la ventaja competitiva en el mercado.

e La empresa no tiene una estructura organizacional 'y
responsabilidades definidas, por los que las actividades se realizan de

manera empirica.

e La falta de planificacidon y control estratégico disminuye la eficiencia de

la gestion directiva, administrativa y financiera de la empresa.

e La empresa cuenta con adecuadas instalaciones lo que permite una
mayor produccién de productos y por lo tanto una mayor rentabilidad

para la organizacion.

e La empresa indica oportunidades de crecimiento en el mercado por la
popularidad y diferenciacion de los productos de la organizacion en el

sector.
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Tiene bajo poder de negociacion con clientes y proveedores, que
disminuye la efectividad de gestion en el mercado.

No cuenta con gestion del talento humano, por lo que la seleccién,

induccién y capacitacion de personal tiene una baja eficiencia.

No tiene un plan de marketing y estrategias de comercializacién,

generando menor participacion en el mercado y beneficio esperado.

Los procesos en la empresa se realizan de manera empirica, por lo
gue la eficiencia de tiempos y costos de cada proceso muestran

porcentajes bajos.

La empresa no cuenta con un plan de compras por lo que la eficiencia

de la gestion de esta érea es baja.

La falta de un plan de mantenimiento en la empresa, hace que la
empresa incurra en acciones correctivas innecesarias, por lo que

genera un incremento de costos para la empresa.

La centralizacion de las decisiones por parte del gerente, genera
tiempos improductivos y actividades innecesarias, reflejandose en el

incremento de los costos de cada proceso.

Aplicando la propuesta de mejoramiento en la empresa, de acuerdo a
los resultados obtenidos, el beneficio esperado en tiempo es de
319708 minutos y un beneficio anual en costos de $ 20206, 04

dolares.
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6.2 Recomendaciones

e Implementar la propuesta de mejoramiento de procesos de la presente

tesis.

e Realizar la gestion administrativa mas formal, aplicando estrategias que
minimicen debilidades, contrarresten amenazas, aprovechen
oportunidades y maximicen fortalezas.

e Elaborar el manual de procesos y procedimientos, los cuales permitiran
un mejor desarrollo de las actividades, asi como, un mayor beneficio

esperado en tiempo y costo.

e Implementar el plan de marketing que permita mejorar la gestion de
comercializaciébn de manera que se obtenga mayor participacion en el

mercado y beneficio para la organizacion.

e Aplicar alianzas estratégicas que generen una mejor relacion con el
mercado y de esta manera incrementar la cartera de clientes de la

empresa.

e Implementar la propuesta organizacional y estructura por procesos con el
manejo de las funciones, responsabilidades y perfiles de puesto,

expuestas en la presenta tesis.

e Crear la base de datos de proveedores y clientes, que mejoren la gestiéon
de adquisiciones y ventas, de manera que se pueda implementar

estrategias que mejoraran el poder de negociacion con los mismos.

e Implementar sistemas informéticos administrativos y financieros, que

permitan reducir tiempos innecesarios y costos de la empresa.
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Crear la filosofia corporativa basada en la mision, vision, politicas,
objetivos y estrategias, los cuales al ser promocionados de manera
interna, incrementando el compromiso del personal con la empresa y un

mejor direccionamiento de la misma.

Crear el plan de capacitacion en el cual promueva el mejoramiento de la
relaciobn del personal con sus procesos, asi mismo, la motivacién y

compromiso con la organizacion.

Aplicar un programa de mantenimiento preventivo, el cual permita
establecer acciones correctivas adecuadas, reflejado en la reduccion en

los costos de mantenimiento.

Implementar los procesos gobernantes propuestos en la presente tesis,
de manera que se incremente la eficiencia de la gestién directiva de la

empresa.

Aplicar el plan estratégico que genere estrategias adecuadas para el

desarrollo eficaz y eficiente de las actividades de la empresa.

Capacitar al talento humano para la aplicacion de la presente propuesta

de mejoramiento.
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ANEXOS

ANEXO A: Resultados de encuestas a clientes

1. ¢Qué tipos de cliente es Usted?

0%

B Empresa
M Persona natural

M Asociacion

El 80% de los clientes son empresas.
Diversificacion de clientes. (OPORTUNIDAD MEDIA)

2. ¢Qué influye en el proceso de compra del producto de la empresa?

M Calidad
M Precio

= Tiempo de entrega

El 50% de los clientes considera que la calidad es el pardmetro que
mas influye en su proceso de compra.

Decision de compra no definida. (AMENAZA MEDIA)
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3. ¢Llacalidad del producto que recibe es?

0%

M Excelente
M Bueno

m Regular

El 60% de los clientes considera que la calidad del producto es buena.
Consumidores mas exigentes. (AMENAZA MEDIA).

4. ¢Eltiempo de entrega del servicio es?

B Adecuado
B Medianamente adecuado

= Inadecuado

El 100% de los clientes considera que que el tiempo atencion es

adecuado

Atencidn al cliente eficente (OPORTUNIDAD ALTA).
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5. ¢La empresa ofrece servicio postventa?

0% —0%

H Siempre
M Casi Siempre

™ Nunca

La empresa no ofrece servicio post venta.
Falta de seguimiento de servicio postventa. (AMENAZA ALTA).

6. ¢Como considera las instalaciones de la empresa?

M Excelentes
B Buenas

M Regulares

El 50% de los clientes considera que las instalaciones de la empresa.
Instalaciones adecuadas. (OPORTUNIDAD MEDIA)
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7. Larelacion con la empresa es:

M Excelente
B Buena

m Regular

El 40% de los clientes considera que la relacién con la empresa.
Posibles alianzas no detectadas. (AMENAZA MEDIA).

8. Laforma de pago que aplica la empresa es:

m Crédito
M Efectivo

= Ambas

La forma de pago se divide en un porcentaje del 40% en efectivo, el
40% en efectivo y crédito y el 20% solo a crédito.

Facilidad de Formas de pago al cliente. (OPORTUNIDAD MEDIA)
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9. ¢Eltiempo de entrega del producto es?

B Inmediato
W De la2dias

= Mas de dos dias

El 100% de los clientes considera que el tiempo de entrega del
producto es inmediato.
Entrega inmediata del producto. (OPORTUNIDAD ALTA).

10. ¢ Le ofrece la empresa a Usted nuevos productos?

H Siempre
H Casi Siempre

™ Nunca

El 60% de los clientes opina que la la empresa si ofrece nuevos
productos.
No hay expansion de linea de productos. (AMENAZA MEDIA).
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11.Recibe informacion detallada de los productos que adquiere en la

empresa.

B Siempre
B Casi Siempre

® Nunca

El 60% de los clientes opina que si recibe informacion detallada del

producto.
Accesibilidad a la Informacion del producto. (OPORTUNIDAD MEDIA).

12.Recomendaria los productos de la empresa a otros clientes

0%

W Totalmente
B Medianamente

" Nunca

El 80% de los clientes considera que si recomendaria los productos de

la empresa a otros clientes.
Popularidad de los productos. (OPORTUNIDAD ALTA).
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13.Los productos que ofrece la empresa se adaptan a sus necesidades

0%

W Totalmente
M Parcialmente

W Desconoce

El 80% de los clientes considera que los productos de la empresa se
adpatan a sus necesidades.
Experiencia en el sector. (OPORTUNIDAD ALTA).

14.Recibe solucién y atencion a sus problemas y quejas

0%

B Siempre
B Casi Siempre

® Nunca

El 60% de los clientes opina que recibe solucion y atencion a sus
problemas y quejas.

Solucion de dificultades deficiente. (AMENAZA MEDIA).
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15.Los precios de los productos de la empresa son:

0%

M Excelentes
M Buenos

1 Aceptables

El 60% de los clientes considera que los precios de los productos de

la empresa son buenos.

Precios del producto bajos en el mercado. (AMENAZA MEDIA).
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ANEXO B: Resultados de encuestas a proveedores

1. ¢La calidad del producto que ofrece es?

0%, 0%

M Excelente
M Bueno

" Regular

El 100% de los proveedores ofrece productos excelentes.
Calidad del producto excelente. (OPORTUNIDAD ALTA).

2. ¢Es usted un proveedor de la empresa?

0%

B Fijo
M Habitual

W Estacionario

El 60% de los proveedores son fijos.
Mayoria de proveedores fijos. (OPORTUNIDAD MEDIA)
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3. Laforma de pago que aplica la empresa es:

m Crédito
M Efectivo

= Ambas

El 60% de los proveedores tienen forma de pago en efectivo y crédito
Facilidad de Formas de pago proveedores. (OPORTUNIDAD MEDIA).

4. Larelacién con la empresa es:

0%

M Excelente
M Buena

i Regular

El 80% de los proveedores considera que la relacion con la empresa
es buena.

La relacion con la empresa es buena. (OPORTUNIDAD MEDIA)
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5. Los pedidos de la empresa se hacen de forma:

M Diaria
B Semanal

= Mensual

El 60% de los pedidos a los proveedores se hace en forma semanal
Forma de pedido buena con proveedores. (OPORTUNIDAD MEDIA)

6. La entrega del producto es:

M Total
M Parcial

m Con faltantes

El 100% de la entrega del producto se hace totalmente
Predisposicion a buscar alianzas. (OPORTUNIDAD ALTA).
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7. La entrega del producto se realiza mediante:

0%

B Servicio de entrega
M En su empresa

M En la empresa

La mayoria de la entrega de los productos se hace en la empresa

Bajo poder negociador con proveedores.(AMENAZA MEDIA)

8. Eltiempo de entrega de cotizaciones es:

0%

0%

M Excelente
M Bueno

M Regular

El tiempo de entrega de cotizaciones por parte de los proveedores es

buena

Proveedores no proporcionan cotizaciones. (AMENAZA MEDIA)
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ANEXO C: Resultados de encuestas de andlisis interno

2.2.1 Administrativo
e Planificacion

1. ¢Conoce la misién de la empresa?

0%

H Totalmente
B Medianamente

m Desconoce

El 88% desconoce la misién de la empresa por lo que es una
DEBILIDAD ALTA

2. ¢Conoce la vision de la empresa?

0% 0%

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% desconoce la visiébn de la empresa por lo que es una

DEBILIDAD ALTA
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3. Coloque en orden de importancia, los valores que se aplican en la

empresa

B Responsabilidad
M Respeto

H Puntualidad

B Honestidad

M Etica

Al aplicar principios y valores en la empresa se considera una FORTALEZA
ALTA

4. ¢Conoce las estrategias de la empresa?

H Totalmente
B Medianamente

m Desconoce

El 100% desconoce las estrategias de la empresa por lo que es una
DEBILIDAD ALTA
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5. ¢Conoce las politicas de la empresa?

0% 0%

N Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% desconoce las politicas de la empresa por lo que es una
DEBILIDAD ALTA

e Organizacion

1. ¢Existe un organigrama en la empresa?

0% 0%

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% desconoce que existe un organigrama en la empresa por lo

que es una DEBILIDAD ALTA
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2. ¢Existe un manual de procedimientos en la empresa?

0% 0%

H Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% desconoce que existe un manual de procedimientos en la

empresa por lo que es una DEBILIDAD ALTA

3. La comunicacion que se aplica en la empresa es:

M Excelente
M Buena

m Deficiente

El 62% considera que la comunicacion en la empresa es excelente,
por lo que es una FORTALEZA ALTA
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4. ¢Cuenta con la documentacion actualizada de los procesos de

trabajo?

H Siempre
W Casi siempre

M Nunca

El 100% no cuenta con la documentacién actualizada de los procesos
de trabajo, por lo que es una DEBILIDAD ALTA

5. ¢El ambiente fisico (limpieza, olores, ruido, iluminacion, etc.) de

trabajo es adecuado?

0%

H Siempre
H Casi siempre

M Nunca

El 87% considera que el ambiente fisico de trabajo es adecuado en la
empresa por lo que es una FORTALEZA ALTA
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Direccién

1. Elliderazgo que practica el gerente es:

B Autocratico
B Democratico

m Liberal

El 50% considera que el liderazgo practicado por el gerente es
autocratico, por lo que es una FORTALEZA MEDIA

2. La capacitacion del personal se realiza:

0% 0%

B Siempre
B Casi siempre

® Nunca

El 100% considera que casi siempre se recibe capacitacion en la
emrpesa, por lo que es una FORTALEZA MEDIA
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3. El grado de motivacion del personal es:

M Excelente
M Buena

m Deficiente

El 100% considera que es buena la motivacion del personal que se

practica en la empresa, por lo que es una FORTALEZA MEDIA

4. ¢El gerente tiene interés activo en las actividades que realiza?

0% 0%

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% opina que el gerente tiene interes activo, en sus actividades,
por lo que es una FORTALEZA ALTA
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5. ¢Es facil acceder al gerente cuando lo necesita?

0%

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 62% considera que es facil acceder al gerente cuando se lo
necesita, por lo que es una FORTALEZA MEDIA

Control

El control que se realiza en la empresa es:

0%

H Totalmente
B Medianamente

m Desconoce

El 62% opina que el control que se realiza en la empresa es alto, por
lo que es una FORTALEZA ALTA
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2. Las instalaciones son adecuadas para el desarrollo de sus

actividades:

B Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 100% considera que las instalaciones de la empresa son
adecuadas para el desarrollo de sus actividades, por lo que es una
FORTALEZA ALTA

3. El control de inventarios se realiza:

B Diariamente
B Semanalmente

= Mensualmente

El 67% considera que el control de inventarios se realiza diariamente,
por lo que es una FORTALEZA ALTA
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4. El despacho de materiales se realiza por medio de:

B Disposicion Verbal
B Manuales

W Desconoce

El despacho de materiales se realiza solo por disposicion verbal, por
lo que es una DEBILIDA MEDIA

5. Los controles permiten hacer correctivos:

0%

H Siempre
B Casi siempre

™ Nunca

El 63% considera que casi siempre los controles realizados, permiten
hacer correctivos, por lo que es una DEBILIDAD MEDIA
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2.2.2 Financiera

1. ¢La empresa cuenta con estados financieros actualizados?

H Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

La empresa no posee Estados Financieros actualizados por lo que es una
DEBILIDAD ALTA

1. ¢Existe presupuesto de compras en la empresa?

0% 0%

B Totalmente
B Medianamente

m Desconoce

La empresa no posee presupuesto de compras, por lo que es una
DEBILIDAD ALTA
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2. ¢Existe presupuesto de ventas en la empresa?

0% 0%

H Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

La empresa no posee presupuesto de ventas, por lo que es una DEBILIDAD
ALTA

3. ¢Existe un fondo para gastos menores?

m Suficiente
H Insuficiente

M Desconoce

La empresa no posee un fondo de gastos menores, por lo que es
DEBILIDAD ALTA
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4. ¢Utiliza Indicadores financieros la empresa?

0% 0%

H Totalmente
M Insuficiente

m Desconoce

100%

La empresa no maneja indicadores financieros por lo que es una DEBILIDAD
ALTA.

2.2.3 Produccién — Servicio

1. ¢ La produccion cubre las necesidades de la empresa?

0%

B Siempre
B Casi siempre

™ Nunca

El 67% considera que siempre la produccion cubre las necesidades de
la empresa, por lo que es una FORTALEZA ALTA
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2. La produccion se hace en base a:

B Proyecciones
M Disposiciones

m Ninguna

La mayoria de la produccion efectuada se hace a través de
disposiciones por lo que es una FORTALEZA MEDIA

3. La produccion de la empresa se efectia en:

0% 0%

M 24 horas
MW 16 horas

m 8 horas

El 100% de la produccion de la empresa se efectua las 24 horas, por
lo que es una FORTALEZA ALTA
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4. La planta de produccion funciona:

0% 0%

M Lunes a Viernes
B Lunes a Domingo

= Lun a Dom y Feriados

La planta de produccion funciona de Lunes a Domingo por lo que
es una FORTALEZA MEDIA

5. ¢Cuenta con las herramientas, equipos y material necesario para

realizar su trabajo?

0%

B Siempre
H Casi siempre

® Nunca

El 75% considera que siempre cuenta con las herramientas, equipos y
material necesario para realizar su trabajo, por lo que es una

FORTALEZA ALTA
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2.2.4 Tecnologica

1. Los equipos con los que cuenta la empresa son:

0%

M De punta
B Medianamente

= Obsletos

El 88% considera los equipos con los que cuenta la emrpesa son de

media tecnologia, por lo que es una DEBILIDAD MEDIA

2. Los equipos y sistemas informaticos de la empresa, proveen

agilidad para manejar cambios y requerimientos futuros:

0%

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 63% desconoce que haya equipos y sistemas informaticos en la
empresa que proveen agilidad para manejar cambios, por lo que es

una DEBILIDAD ALTA
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3. El mantenimiento de las maquinas es:

M Correctivo
M Preventivo

= No se hace

El 100% considera que el mantenimiento de maquinas es preventivo,
por lo que es una FORTALEZA ALTA

4. ¢Existe capacitacion para el uso de nuevos equipos?

H Siempre
B Casi siempre

™ Nunca

El 100% considera que casi siempre existe capacitacion para el uso
de nuevos equipos, por lo que es una FORTALEZA MEDIA
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5. ¢Cuenta con una pagina web la empresa?

B Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 50% desconoce que la empresa cuenta cun una pagina web, por lo
que es una DEBILIDAD MEDIA

2.2.5 Talento humano

1. Cumple sus funciones de acuerdo a:

M Disposicion Verbal
0%
H Manuales

= Disposicion Verbal y
Manual

El 75% cumple sus funciones a través de disposiciones verbales, por
lo que es una DEBILIDAD MEDIA
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2. El grado de preparacion del personal es:

0%

M Superior
H Medio

m Técnico

El 87% del personal tiene un grado de preparacion medio, por lo que
es una DEBILIDAD MEDIA

3. El cumplimiento de sus responsabilidades es:

0% 0%

H Siempre
B Casi siempre

™ Nunca

El 100% considera que siempre cumple sus responsabilidades en la
empresa, por lo que es una FORTALEZA ALTA
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4. El proceso de induccion en la empresa ha sido:

M Excelente
M Bueno

= Deficiente

El 100% opina que es bueno el proceso de induccidn en la empresa,
por lo que es una FORTALEZA MEDIA

5. ¢Hay oportunidades de mejoramiento profesional en la

organizaciéon?

W Totalmente
B Medianamente

W Desconoce

El 87% considera que existen medianamente oportunidades de
mejoramiento profesional en la empresa, por lo que es una
OPORTUNIDAD MEDIA
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