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RESUMEN

Como consecuencia del incremento en la demanda de productos farmacéuticos
y de consumo a nivel nacional, surgio la necesidad de optimizar los procesos
desde la compra hasta la distribucién al cliente final; con el fin de lograr mejores

beneficios econdmicos y un crecimiento sostenido de la organizacion.

Por tal motivo el objetivo de esta Tesis es disefiar un Sistema de Control de
Gestion para una bodega, que es una de las areas criticas de la organizacion,

basado en Balanced Scorecard.

Para el desarrollo del trabajo, primero se revisé el marco teérico en el cual se
enmarco la Tesis, también se detallaron las diversas técnicas para el analisis y

solucion de problemas.

Luego se realiz6 el diagnostico de la situacion interna y externa del Area
Logistica recopilando informacién que permitio identificar y medir los principales
problemas, se describié el d&mbito en el cual se desarrolla, los servicios que

brinda y sus respectivos procesos.

A continuacion se disefio el sistema de control para la bodega partiendo de la

elaboracion de la planificacion estratégica, se realiz0 el mapa estratégico, el



VI

cuadro de mando integral alineados a la mision, vision y objetivos de la
empresa. También se identificaron las iniciativas que impactaron en los objetivos

planteados.

Una de las iniciativas que se aplico es la metodologia “5 S” con el fin de evitar
pérdidas de tiempo en la ejecucién de las funciones y usar eficientemente los
recursos del area, contribuyendo al fortalecimiento de las relaciones laborales

entre el empleado y empleador.

Después se establecieron los procesos para el monitoreo y la auditoria al
sistema de control y se analizaron los resultados para presentar las

conclusiones y recomendaciones.

Los beneficios esperados de la implementacién fueron: obtener el 100% de
pedidos despachados a tiempo, cero despachos incorrectos, las
inconformidades en la atencion al cliente, aumentar en un 20% la productividad
de la mano de obra, disminucion en un 10% los costos operativos, y disminucion
en un 30% de los costos por mantener en inventario productos farmacéuticos y

de consumo que no tienen la rotacién esperada.
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INTRODUCCION

En la actualidad, las organizaciones se enfrentan a grandes retos, desafios y a
un mercado que va creciendo de manera acelerada; para lo cual deben
establecer medidas de control para el cumplimiento de metas y objetivos,
aprovechando sus principales fortalezas con las que pueden cubrir las

necesidades de los clientes, demostrando asi ser competitivos y exitosos.

Por esta razén es necesario manejar una metodologia que facilite el uso de
herramientas que ayuden a cumplir con la estrategia deseada, comprendiendo
la importancia de saber qué es lo que estan haciendo y de la mejor manera sin

afectar su rentabilidad.

El Cuadro de Mando Integral es una metodologia indispensable e importante
gue ayuda a plantear una estrategia y transformarla en objetivos que pueden
ser medibles y controlables a través de indicadores, los cuales permiten una
mejora continua en el desempefio de la organizacion desarrollando la toma de

decisiones.



CAPITULO 1

1. GENERALIDADES

1.1. Antecedentes

La empresa en estudio tiene sus inicios en el afio de 1865, en la
ciudad de Guayaquil, cuando un empresario inicio un proyecto que
con el tiempo se convierte en una de las mas importantes y prosperas
empresas del Pais, contando con capital Ecuatoriano-Holandés se
dedicé a la comercializacién y distribucién de productos de consumo

masivo.

Por medio de la presente Tesis se muestra el Disefio de un Sistema
de Gestién, analizando la importancia del control en la bodega, a su
vez utilizando la Filosofia de las 5 S’s aumentar el desemperio de los

servicios, mediante el analisis y evaluacion de las actividades



actuales en cada proceso, con el fin de que permita dirigir a la bodega
hacia el cumplimiento de sus objetivos planteados, optimizando sus

recursos econdomicos.

1.2. Objetivo General

Implementar un Sistema de Control de Gestion en la bodega de una
empresa de comercializacion y distribucion de productos

farmacéuticos, enfocandose en el area logistica.

1.3. Objetivos Especificos

e Almacenar los productos en cantidades apropiadas, teniendo en
cuenta la fecha de vencimiento.

e Disminuir los costos operativos y costos de los productos en
inventario que no tienen la rotacién esperada.

e Definir planes de capacitacion e informacion al personal sobre los
beneficios que se obtendran con la implementacién del Sistema

de Control de Gestion.



1.4.

1.5.

Metodologia de la Tesis

Se realizan visitas constantes con el fin de entrevistar y evaluar el
desempeiio de la empresa y lograr ejecutar la estrategia de la misma,
ademas se permiten implementar herramientas logisticas que nos

facilitan alcanzar los objetivos planteados.

Para mejorar el desempefio de la empresa se identifican los equipos
y actividades mas relevantes en el proceso, recopilando informacion
acerca del inventario de la bodega, costo de transportacion,

manipulacion y almacenamiento de productos.

Estructura de la Tesis

Esta tesis comprende 9 capitulos.

En el capitulo 1 se detallan los antecedentes de la empresa, el
objetivo general que persigue la presente Tesis, asi como los
objetivos especificos. Ademas se menciona la metodologia,

filosofias y estructura a segquir.

En el capitulo 2 se desarrolla los conceptos basicos utilizados a lo

largo del desarrollo del trabajo.



El capitulo 3 contiene el diagndstico actual de la organizacion, su
estructura, productos, procesos, gestion técnica, administrativa y de
talento humano, asi como la descripcion de los principales problemas

encontrados mediante un analisis de la causa raiz.

En el capitulo 4 se presenta el disefio del Sistema de Control de
Gestion, la planificacion y la determinacibn de indicadores
implementando Tableros de Control que ayudan a medir y controlar

los problemas existentes en el area logistica.

En el capitulo 5 se desarrolla el disefio del plan de la implementacion
de la Filosofia de las 5 S’s, que es una de las iniciativas estratégicas

que generan un mayor impacto al area logistica.

En el capitulo 6 se desarrolla el mapeo de la situacion actual de los
procesos donde se describe cada actividad realizada en el area

logistica.

El capitulo 7 se establece el proceso de auditoria a seguir al Sistema
de Control, determinando objetivos, alcance y procedimientos para
realizar el monitoreo y control a lo establecido en los capitulos

anteriores.



En el capitulo 8 se analizan los resultados obtenidos luego de la
implementacion del Sistema de Control de Gestion, la Filosofia de las
5 S’s y el Mapeo de Procesos. Finalmente en el capitulo 9 se
establecen las debidas conclusiones y recomendaciones para ser
consideradas por parte de la organizacion para obtener una mejora

continua de sus procesos.



CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1.

Sistema de Control de Gestion

El Sistema de Control de Gestion es una de las herramientas
fundamentales para que las empresas puedan obtener productos y
servicios con una eficiencia relevante, que le permita el acceso al
mundo competitivo de hoy, se ha convertido en un tema de gran

actualidad.

Planeacién
Elaboracion de la Tablerd
Balanceado de Control v,
/_ el Mapa enlaces \f\
—
Comunicaciéon SISTEMA Feedback

CONTROL

A todos los miembros| \GESTIOﬂ/ﬁ Evaluar el trabajo y

de la organizacion ‘ posibles ajustes

al plan
~

\_\ Ejecucion / _/

Monitoreo
Definir recursos y
proyectos necesarios|
para lograr la Mision

FIGURA 2.1. PROCESO DE SISTEMA DE CONTROL



2.1.1. Andlisis Foda

El andlisis Foda resume los aspectos clave del entorno de una
actividad empresarial y de la capacidad estratégica de una
organizacion. El objetivo es identificar hasta qué punto la
estrategia actual de la organizacion, es decir, sus fuerzas y
debilidades, son relevantes y capacitan para afrontar los

cambios que se estan produciendo en el entorno econémico.

También puede utlizarse para determinar si existen
oportunidades para explotar aiun mas los recursos o las
competencias de la organizacibn. Las siglas Foda
corresponden al significado “Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas”.

Las Fortalezas son aquellos elementos internos y positivos que

diferencian la organizacién de otras de su misma clase.

Las Oportunidades se generan en un ambiente externo donde
la organizacién no tiene control directo de las variables, sin

embargo son eventos que por su relacidon directa o indirecta



pueden afectar de manera positiva el desempefio de su

actividad econémica.

Debilidades caso contrario a las fortalezas es el de afectar de
forma negativa y directa al desempefio de la organizacion,
derivando en malos productos o servicios. Una debilidad puede

ser disminuida por acciones correctivas.

Amenazas al igual que las oportunidades, las amenazas se
encuentran en el entorno de la empresa y de manera directa o

indirecta afectan negativamente al quehacer institucional.

de la empresa)

Fortalezas

o
£
3
=
[
[
&
°~—'

FIGURA 2.2. ANALISIS FODA
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2.1.2. Las 5 Fuerzas de Porter

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter consiste en identificar
si existen factores en el entorno que pueden influir en el grado
de competencia en una industria y que, por lo tanto, pueden
ayudar a los directivos a identificar las bases de la estrategia
competitiva. El objetivo es encontrar una posicion en la
industria donde la organizacién se pueda defender de estas

fuerzas e igualmente pueda utilizarla a su favor.

Amenazas de entrada (1)

En una industria las amenazas de entrada dependen del nivel
de las barreras de entrada, entre ellas tenemos: economias de
escala, las necesidades de capital, acceso a los canales de
distribucion, ventajas en costes independientemente de la
dimensién, represalias posibles, legislacion o accién

gubernamental, diferenciacion.

! Fred R. David “Concepto de Administracion Estratégica”
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Poder de negociacién de compradores y proveedores

Debido a que ambas fuerzas estan vinculadas fuertemente se
las puede analizar de forma conjunta. Ademas a la hora de
limitar la libertad estratégica de una organizacion y de influir en
los margenes de accion de la misma, la relacion entre

compradores y vendedores tiene efectos analogos.

El poder de los compradores es mayor cuando el volumen de
compras es muy elevado, la industria suministradora esta
formada por un elevado numero de pequefios proveedores,
existen fuentes de suministro alternativas, el coste de los
compradores 0 materiales representa una gran parte del coste
total, el coste de cambiar de proveedor sea reducido o implique
poco riesgo, exista la amenaza de una integracion hacia atras

del comprador.

Amenaza de productos sustitutivos

La amenaza de sustitucibn puede tomar distintas formas:
sustitucion producto a producto, sustitucibn de necesidad,

sustitucién genérica, abstinencia.
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Hay que tomar en cuenta si un producto puede o no amenazar
con hacer obsoleto el producto o servicio de la empresa, la
factibilidad de cambiar de un producto a otro que suele estar
determinado por los costes inmediatos que tiene que pagar el

comprador.

Rivalidad entre competidores

Las condiciones mas competitivas se producen cuando la
entrada al mercado es factible. Los productos sustitutos
constituyen una amenaza, y los compradores o proveedores
ejercen un control. Existen fuerzas que influyen sobre la
rivalidad entre competidores como: el grado de equilibrio entre
competidores cuando los competidores tienen
aproximadamente el mismo tamafo, las tasas de crecimiento
de los mercados pueden afectar a la rivalidad, la existencia o
desarrollo de clientes globales puede aumentar la competencia
entre los proveedores, aumento de la capacidad adicional,

diferenciacion.
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Amenaza de
los nuevos
competidores

Poder de Rivalidad entre Poder de
negociacion los negociacion

de los competidores de los
proveedores existentes clientes

Amenza de
productosy
servicios
sustitutivos

FIGURA 2.3. ANALISIS DE LAS 5 FUERZAS DE PORTER (2)

2.1.3. Misién

La mision indica la manera de como la organizacion pretende
lograr y consolidar las razones de su existencia. Representa la
propuesta de valor que se ofrece al cliente. La mision consta
de tres partes: descripcion de lo que la empresa hace, para
quien esta dirigido el esfuerzo, el target, el mercado objetivo,

representa la particularidad de la organizacion.

2 Gerry Johnson, Kevan Sholes (2003) “Direccion Estratégica”
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Debe ser un enunciado (3):

e Claro: De facil interpretacion.

e Sencillo: para que todos la comprendan.

e Corto, para que se pueda recordar facilmente.

e Compartido: Consensuado por las personas de la

organizacion.

Propdsito de la misién

e Es un indicador clave de cOmo una organizacion
visualiza las exigencias de su grupo de interés.

e Establece el contexto organizacional dentro del cual se
realizaran las decisiones estratégicas.

e Todas las decisiones estratégicas surgen de la Mision.

2.1.4. Visioén

Es un conjunto de ideas que describe lo que la organizacion

desea en el futuro dentro de un determinado periodo de

® Ing. Nelson Cevallos-(Archivo Catedra Estrategia Competitiva, capitulo 5)
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tiempo. Se define el objetivo general de largo plazo que la

empresa desea alcanzar.

La vision es la imagen de destino de la organizacion, se
determina llevar a la organizacion de una situacion actual a

una situacion deseada (3).

Una visién:

e Motiva el cambio.

e Provee direccidén guia y energia

Sin una visién se crea:

e Incertidumbre
e Ansiedad (no saber a donde se va).

e Baja motivacion

2.1.5. Ventaja Competitiva (4)

Es la busqueda consciente de un plan de accién que permita a

una organizacion posicionarse en la industria de manera tal

* Michael E. Porter “Estrategia Competitiva”
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gue obtenga una ventaja competitiva sostenible que le permita

alcanzar un retorno.

Una compafia tiene ventaja competitiva cuando cuenta con una
mejor posicidbn que los rivales para asegurar a los clientes y
defenderse contra las fuerzas competitivas. Existiendo muchas
fuentes de ventajas competitivas: elaboracion del producto con la
mas alta calidad, proporcionar un servicio superior a os clientes,
lograr menores costos en los rivales, tener una mejor ubicacion
geografica, disefiar un producto que tenga un mejor rendimiento

gue las marcas de la competencia.

La estrategia competitiva consiste en lo que estd haciendo una
compafia para tratar de desarmar las compafias rivales y
obtener una ventaja competitiva. La estrategia de una compafia
puede ser basicamente ofensiva o defensiva, cambiando de una
posicién a otra segun las condiciones del mercado. En el mundo
las compafias han tratado de seguir todos los enfoques
concebibles para vencer a sus rivales y obtener una ventaja en el

mercado.
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2.1.6. Valores

Los valores son principios conscientes considerados validos
porque estdn presentes en la organizacibn. Deben ser
considerados como un codigo de ética de la organizacion, son
los patrones de comportamiento de cada miembro de la

empresa desde los altos mandos hasta los operarios.

En wuna organizacion los valores son el marco del
comportamiento que deben tener sus integrantes, y dependen
de la naturaleza de la organizacion (su razéon de ser); del
propdsito para el cual fue creada (sus objetivos); y de su
proyeccién en el futuro (su visién). Para ello, deberian inspirar

las actitudes necesarias para lograr sus objetivos.

Es decir, los valores organizacionales se deben reflejar
especialmente en los detalles de lo que hace diariamente la
mayoria de los integrantes de la organizacion, mas que en sus

enunciados generales.
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2.2. Balanced Scorecard (BSC) o Cuadro de Mando Integral (5)

2.2.1. Conceptos Basicos

Es una herramienta que permite medir el progreso actual y
suministrar la direccién futura de las empresas partiendo de un
diagnostico situacional. Busca basicamente complementar los
indicadores financieros con los indicadores no financieros,
logrando un balance de tal forma que la organizacion obtenga
buenos resultados a corto y largo plazo, para de esta manera

cumplir su mision.

2.2.2. Perspectivas Financiera

La necesidad de los objetivos financieros es indiscutible y
primaria en toda actividad comercial, estan basadas en el
crecimiento y la rentabilidad del negocio, principalmente en el
valor agregado econdmico, vincula los objetivos financieros

con la estrategia de la empresa.

® Robert S. Kaplan, David P.Norton “Cuadro de Mando Integral” 2da. Edicién
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Perspectiva Cliente

El punto méas frecuente en los enfoques modernos de la
gestibn es la importancia de la orientacion al cliente y la

satisfaccion de sus requerimientos.

Los objetivos e indicadores de esta perspectiva evallan las
necesidades de los clientes con el fin de alinear los productos y

servicios con sus preferencias.

Perspectiva Procesos

Estan enfocados en cual debe ser el nivel de calidad y
eficiencia de los procesos de la organizacion para satisfacer

las necesidades de los clientes.

Los objetivos y métricas basadas en esta perspectiva permiten
a los ejecutivos saber como esté funcionando la organizacion y
si los productos o servicios estan cumpliendo con los

requerimientos del cliente.
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2.2.5. Perspectiva Desarrollo y Talento Humano

Se evalla las capacidades de los empleados, las capacidades
de los sistemas de informacion, y el clima organizacional para

medir la motivacion y las iniciativas del personal.

Esta perspectiva incluye la capacitacion laboral y el desarrollo
de una cultura organizacional fuertemente orientada al
mejoramiento individual y corporativo. En una organizacion
basada en el conocimiento, los colaboradores, depositaria
bésica del conocimiento, es un recurso fundamental en el
actual ambiente de rapidos cambios tecnolégicos, y en el que
se ha hecho prioritario que los trabajadores del conocimiento

se concentren en el aprendizaje continuo.

PERSPECTIVA FINANCIERA

Opjetivos Indlcadores Estandares

PERSPECTIVA DEL CLIENTE PERSPECTIVA INTERNA

Objetlvos Indicadores Estandares — Objetlvos |ndicadores Estandares

APRENDIZAJE ¥ CRECINMIENTO

Oljetivos  Indicadores Estandares

FIGURA 2.4. PERSPECTIVAS DEL BSC
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2.2.6. Mapa Estratégico

El mapa estratégico sirve como guia a la organizacion en
momentos de incertidumbre. Se construye con respecto a lo
que la empresa piensa del futuro. Es una representacion
grafica de la estrategia de la organizacibn que permite
aprender sobre los cambios a medida que se generan. Estos
mapas se disefian bajo una arquitectura especifica de causa y
efecto y nos da una vision clara de como interacttan las cuatro

perspectivas del Balanced Scorecard.

Mapa Estratégico

'T Resultados Financieros

Propuesta de Valor al Cliente

Enfoque
uoloeauly

Procesos Iiternos

Iclelglelloe [ - Organizacion -

———— —————

FIGURA 2.5. MAPA ESTRATEGICO



22

Beneficios del BSC

Los beneficios que se obtiene de la aplicacion del Balanced

Scorecard se pueden resumir en los siguientes puntos:

Contribuye a maximizar larentabilidady a la creacion
de valor en el tiempo.

El Balanced Scorecard le ayuda a alinear
los indicadores estratégicos a todos los niveles dela
organizacion.

El Balanced Scorecard ofrece a
la gestiébn una imagen gréafica y clara de
las operaciones del negocio.

La metodologia facilita la comunicacion y entendimiento de
los objetivos de la compafiia en todos los niveles de la
organizacion.

El mismo concepto del Balanced Scorecard permite ir
aprendiendo de la estrategia.

El Balanced Scorecard le ayuda a reducir la cantidad
de informacion que puede obtener de los sistemas de

informacion, ya que de ellos, el BSC extrae lo esencial.


http://www.monografias.com/trabajos12/rentypro/rentypro.shtml#ANALIS
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/kaisenn/kaisenn.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/valoracion/valoracion.shtml#TEORICA
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/sistemas-control/sistemas-control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/imco/imco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/diop/diop.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/fundteo/fundteo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/teca/teca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml

23

e Mide el grado de contribucién personal con los resultados
de la empresa.

e Convierte la estrategia en accion.

e Logra que la estrategia sea el objetivo de Genera
indicadores de control efectivo.

e Permite tomar decisiones oportunas.

e Aumenta la satisfaccion de sus clientes.

e Instaura un proceso continuo de generacién y modificacion

de estrategias.

2.2.7. Alineamiento Organizacional

Alineamiento organizacional es lograr generar las condiciones
y dindmicas humanas necesarias para implementar una
estrategia que busca crear mayor valor. Para tener un
alineamiento se han identificado cuatro ambitos o elementos: el
clima organizacional, la cultura organizacional, las

competencias organizacionales y el enfoque organizacional.


http://www.monografias.com/trabajos11/fuper/fuper.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/control/control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
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El alineamiento estratégico es fundamental, ya que permite a
los gerentes, jefes y supervisores de cualquier nivel de la

organizacion la capacidad de (6):

Sincronizar los esfuerzos de las diferentes unidades de
negocio, procesos y departamentos funcionales, a la visién
y estrategia de la organizacion.

e Eslabonar el trabajo diario de todos los empleados al logro
de los resultados claves de la organizacion.

e Orientarse completamente hacia las necesidades de los
clientes, accionistas y empleados (y en casos necesarios:
proveedores y comunidad).

e Integrar los procesos del area de todas las areas hacia la
estrategia de la organizacion para desarrollar gente de alto
desempefio.

e Mejorar continuamente el desempefio de unidades,
departamentos, procesos y personas.

e El concepto de alineamiento esta construido bajo el criterio

gue para lograr la vision, estrategia y los resultados que la

6 Reynoso Alvaro, Extracto de charla “Estrategia para la mejora de los resultados” Afio 2010
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organizacion busca alcanzar, es necesario sincronizar
efectivamente los esfuerzos de unidades de negocio,
departamentos y procesos independientes. Este enfoque
diferenciador y su posterior alineamiento organizacional, no
deben ser vistos como una meta, Sino un proceso continuo
gue requiere constante y rapido re-enfoque y re-

alineamiento.

2.3. Tableros de Control

Se define Tablero de Control o Tablero de Comando como el conjunto
de indicadores cuyo seguimiento periddico permite contar con un
mayor conocimiento de la situacibn de su empresa 0 sector
Se inicia identificando las areas claves de la organizacion, aquellas
que si dejan de funcionar correctamente impedirian el buen
funcionamiento de la empresa. Segun las necesidades de la empresa

se puede utilizar cuatro tipos de tableros de control.
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Establecimiento de Objetivos e Indicadores

Objetivos estratégicos.- Son las acciones concretas que figuran en el
mapa estratégico, bajo la relacion causa y efecto, es decir la parte

gue se descompone de la estrategia.

Indicadores.- Son indicadores que miden la actuacion de cada
objetivo estratégico, en el cuadro de mando integral se menciona
mucho por separado también los indicadores de causa y efecto y/o
indicadores de actuacion son aquellos que miden al objetivo

estratégico.

Metodologia de Las Cinco “S”

Esta metodologia toma su nombre del nimero de palabras que
forman las fases o etapas de implantacion y mantenimiento
necesarias para mejorar el entorno y clima laboral. Las cinco palabras
gue componen esta metodologia son: Seiri, seiton, seiso, seiketsu y

shitsuke.

Mantener ordenado, limpio y bien organizado el lugar de trabajo
garantiza la eficiencia en el desempefio de las actividades, el ahorro

de recursos y la optimizacion de resultados.


http://www.suite101.net/content/como-mejorar-la-productividad-de-mi-empresa-a1396

2.5.1.

2.5.2.
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Seiri — Organizacion. Separar innecesarios

El primer paso de la metodologia consiste en hacer una
exhaustiva separacién de los objetos que se localizan en un
espacio de trabajo determinado. Hacer esta separacion es
responsabilidad de cada uno de los participantes en su

respectivo lugar o en el espacio que se les haya asignado.

Una vez que se han clasificado las cosas en grupos de
acuerdo con su utilidad y necesidad en objetos de uso continuo
o diario, semanal, quincenal, mensual, etc., se procede a
eliminar aquellas cosas que no son realmente necesarias, ya
sea reciclandolas, vendiéndolas si tienen algun valor residual o

destruyéndolas uno mismo o a través del servicio de limpia.

Seiton — Orden. Situar necesarios

El siguiente paso de la metodologia consiste en establecer las
posiciones que ocuparan dentro del espacio de trabajo cada
uno de los elementos, objetos, maquinaria, materiales, equipos
y herramientas que se necesitan para efectuar las actividades

de ese puesto de trabajo.
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2.5.3. Seiso — Limpieza. Suprimir suciedad

2.5.4.

Una vez clasificadas, separadas, ordenadas y organizadas las
cosas en el lugar de trabajo hay que fijar como politica o mejor
aun, como requisito o instruccion, que al iniciar y al terminar la
jornada laboral, todos los involucrados se aseguren de limpiar
y regresar o mantener en su lugar todos los instrumentos,
materiales y objetos utilizados a sus espacios

correspondientes.

Esta limpieza permite reducir costos y elevar el desempefio
alcanzado. Es mas facil hacer las tareas diarias en un lugar
limpio y organizado, incluso se reducen los accidentes y

riesgos de trabajo.

Seiketsu — Estandarizar. Sefializar anomalias

Al llegar a esta fase ya se debe estar observando un cambio
radical en la cultura organizacional, por lo que para conservar y
elevar los beneficios derivados de esta nueva forma de trabajo
limpio y ordenado, se sugiere establecer normas o estandares

gue se conviertan en referencia e indicador del desempefio; en


http://www.suite101.net/content/relevancia-de-una-adecuada-descripcion-de-puesto-a1499
http://www.suite101.net/content/relevancia-de-una-adecuada-descripcion-de-puesto-a1499
http://www.suite101.net/content/el-papel-de-la-calidad-en-las-empresas-a1496
http://www.suite101.net/content/el-papel-de-la-calidad-en-las-empresas-a1496
http://www.suite101.net/content/sistemas-de-gestion-de-calidad-para-pequenas-y-medianas-empresas-a17319
http://www.suite101.net/content/sistemas-de-gestion-de-calidad-para-pequenas-y-medianas-empresas-a17319
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caso de observar que alguien deja de hacer lo establecido
como norma se puede corregir oportunamente y si se llegara a
dar el caso de que varios trabajadores dejaran de aplicar la

metodologia se podra tomar cartas en el asunto.

Shitsuke - Disciplina o Seguir Mejorando

Una vez alcanzada la ansiada normalizacién del método de
trabajo basado en la limpieza, orden y organizacion, es tiempo
de evaluar, analizar y documentar los avances alcanzados y
retroalimentar a los participantes en este proceso de mejora de
la importancia de seguir incrementando su eficiencia buscando
la adopcion de una filosofia y cultura organizacional de

disciplina y compromiso.

Implantar este proceso de mejora continua puede tomar desde
solo unas pocas semanas hasta varios meses, después de lo
cual se reinicia el ciclo para crear una espiral de calidad,
productividad y competitividad. Este ciclo se puede alinear con
los objetivos de la planeacion estratégica para consolidarlo

como parte de la cultura organizacional.


http://www.suite101.net/content/calidad-contra-cantidad-en-la-produccion-de-las-a1494
http://www.suite101.net/content/calidad-contra-cantidad-en-la-produccion-de-las-a1494
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Clasificacion y

Descarte

Disciplinaly / v

Compromiso
WiStalizacion

FIGURA 2.6. METODOLOGIA DE LAS CINCO “S” (7)
Beneficios de la implementacion de 5’s

Los beneficios que se obtienen de la implementacion de la
iniciativa 5’S ayudan a conseguir una mayor productividad,

resumiéndolos en los siguientes puntos

¢ Menos productos defectuosos.

e Menos averias.

e Menor nivel de existencias o inventarios.
e Menos accidentes.

¢ Menos movimientos y traslados inutiles.

" Luis Socconini, “El proceso de Las 5S’s en accion: La metodologia japonesa para mejorar la
calidad y productividad de cualquier tipo de empresa”.
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e Menor tiempo para el cambio de herramientas.

Lograr un mejor lugar de trabajo puesto que se consigue:

Més espacio.

e Orgullo del lugar en el que se trabaja.

e Mejor imagen ante nuestros clientes.

e Mayor cooperacion y trabajo en equipo.

e Mayor compromiso y responsabilidad en las tareas.

e Mayor conocimiento del puesto.

Ciclo PHVA y Herramientas de Calidad

Una de las principales herramientas para la mejora continua en las
empresas es el ya conocido por todos y poco aplicado Ciclo Deming o
también nombrado ciclo PHVA. El ciclo Deming es utilizado entre
otras cosas para la mejora continua de la calidad dentro de una
empresa. El ciclo consiste de una secuencia l6gica de cuatro pasos

repetidos que se deben de llevar a cabo consecutivamente.

Cada paso del ciclo se describe como sigue:


http://www.herramientasparapymes.com/tag/la-mejora-continua
http://www.herramientasparapymes.com/tag/deming
http://www.herramientasparapymes.com/tag/mejora-continua
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Planificar.- Mejorar las operaciones, encontrando que cosas se
estan haciendo incorrectamente y determinando ideas para
solventar esos problemas.

Hacer cambios disefiados para resolver los problemas primero en
una escala pequefia o experimental. Esto minimiza el
entorpecimiento de las actividades diarias mientras se prueban si
los cambios funcionan o no.

Verificar que los pequefios cambios estan consiguiendo los
resultados deseados.

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

cambio a gran escala.
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Act § Plan

-Ajustar - éQué hacer?

- éComo hacerlo?

Check

- Verificar

FIGURA 2.7. CICLO PHVA

2.7. Rotaciéon de Inventarios

La rotacion de inventarios mide la actividad, o liquidez, del inventario
de una empresa. En términos financieros, calcula la relacion entre lo
vendido y lo mantenido en bodega. La rotacion de inventario estara

siempre ligada a la estrategia comercial y financiera de la compafiia.

2.8. Gestion por Procesos

La Gestion por Procesos puede ser conceptualizada como la forma

de gestionar toda la organizacién basandose en los procesos, siendo


http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
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definidos estos como una secuencia de actividades orientadas a
generar un valor afadido sobre una entrada para conseguir un
resultado y una salida que a su vez satisfaga los requerimientos del

cliente.

El enfoque por proceso se fundamenta en:

e La estructuracién de la organizacion sobre la base de procesos
orientados a clientes.

e EIl cambio de la estructura organizativa de jerarquica a plana.

e Los departamentos funcionales pierden su razén de ser y existen
grupos multidisciplinarios trabajando sobre el proceso.

e Los empleados se concentran mas en las necesidades de sus
clientes y menos en los estandares establecidos por su jefe.

e Utilizacion de tecnologia para eliminar actividades que no afiadan

valor.

Las ventajas de este enfoque son las siguientes:

¢ Alinea los objetivos de la organizacion con las expectativas y
necesidades de los clientes.

e Muestra cdmo se crea valor en la organizacion.


http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos2/mercambiario/mercambiario.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/todorov/todorov.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos11/grupo/grupo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/sercli/sercli.shtml
http://www.monografias.com/Tecnologia/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
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e Sefiala como estan estructurados los flujos de informacion y
materiales.
¢ Indica como realmente se realiza el trabajo y como se articulan

las relaciones proveedor cliente entre funciones.

En este sentido el enfoque en proceso necesita de un apoyo
logistico, que permita la gestion de la organizacién a partir del
estudio del flujo de materiales y el flujo informativo asociado, desde

los suministradores hasta los clientes.

La orientacion al cliente, o sea brindar el servicio para un
determinado nivel de satisfaccion de las necesidades vy
requerimientos de los clientes, representa el medidor fundamental de
los resultados de las empresas de servicios, lo cual se obtiene con
una eficiente gestion de aprovisionamiento y distribucion oportuna

respondiendo a la planificacion de proceso.

Como resultado de la identificacion de los procesos que intervienen

en las actividades se representan los mismos en tres categorias:


http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/fintrabajo/fintrabajo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/propiedadmateriales/propiedadmateriales.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/planificacion/planificacion.shtml
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Procesos estratégicos:

e Procesos que orientan y dirigen los procesos clave y de soporte.
Son los procesos de la direccion y engloban los procesos de

planificacion, de toma de decisiones y politicas.

Procesos clave:

e Larazdn de ser de la empresa, el objetivo principal de actividad.
Identifica la secuencia de los procesos necesarios para entregar a

los clientes los productos y servicios de la compaiia (8).

Procesos de apoyo:

e Los que apoyan a uno o mas de los procesos clave para que
puedan desarrollarse, tales como la gestibn de recursos
humanos, los sistemas de informacibn y comunicacion, el

presupuesto, las compras, etc.

® Ing. Nelson Cevallos-(Archivo Catedra Estrategia Competitiva, capitulo 8)



CAPITULO 3

3. DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA

3.1. Informe General

3.1.1. Descripcion General de La Empresa

La empresa se origina en el afio 1865 en la ciudad de
Guayaquil, en sus inicios se dedica a la importacion y venta de
productos agroquimicos, farmacéuticos, ferreteros, para la
construccion, para el mantenimiento automotriz, importacion de

solventes, representaciones de telas, relojes y afines.

Ofrece a sus clientes productos de los proveedores mas

conocidos a nivel mundial por su excelente calidad.
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En la actualidad es una de las mas grandes comercializadoras
del pais, que a su vez se dedica al reempacado del producto
en presentaciones adecuadas para satisfacer las necesidades

del mercado.

Mision y Vision de la Empresa

MISION

“Cooperar con el desarrollo del sector de agropecuario,
veterinario y farmacéutico, entregando productos de alta
calidad que permitan a nuestros clientes contar con productos
gue mejoren su productividad y su calidad de vida, creando
valor agregado a nuestros clientes, potenciando el desarrollo
de nuestros colaboradores y fortaleciendo la cooperacion con

nuestros proveedores y socios comerciales”.

VISION

“Ser una empresa identificada en el mercado nacional,
brindando productos para la salud agricola, salud humana y
salud animal, siendo eficientes en todos los procesos de la

organizacion, logrando mantener alianzas estratégicas



39

duraderas con todos nuestros proveedores, mediante el

crecimiento sostenible”.

3.1.3. Productos y Procesos

Dentro del area farmacéutica su principal producto es el
antigripal “Trioval dia y noche” que cuenta con presentaciones
de 10 y 80 comprimidos, ademas de jarabes de 100ml, gotas

orales de 15 ml.

COMPOSICION FARMACOLOGICAS DE TRIOVAL DIiA Y NOCHE

Paracetamol 500 mg
Pseudoefedrina 60 mg
Clorfenamina 4 mg
Paracetamol 500 mg
Pseudoefedrina 60 mg

COMPOSICION FARMACOLOGICAS DE TRIOVAL GOTAS ORALES

Paracetamol 120 mg
Pseudoefedrina clorhidrato 7.5mg
Clorfenamina maleato 0,75 mg
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COMPOSICION FARMACOLOGICAS DE TRIOVAL JARABE

Paracetamol 125 mg
Pseudoefedrina clorhidrato 30 mg
Clorfenamina maleato 2 mg

FIGURA 3.1. PRINCIPALES PRODUCTOS

Caracteristicas de Almacenamiento

El almacenamiento debe realizarse en lugares con una
temperatura por debajo de los 250C protegidos de luz y

humedad.

Posologia y Administracién

Comprimidos: niflos mayores a 12 aflos y adultos, 1

comprimido tres veces al dia.

Suspension: nifios de 6 a 12 afos, 1 cucharaditas dos a tres
veces al dia. Nifios de 1 a 6 afios, ¥2 a 1 cucharadita dos

veces al dia.

Gotas orales: nifios menores de 4 afios, 2 gotas por Kg cuatro

veces al dia.
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3.1.4. Estructura organizacional

La empresa cuenta con una estructura organizacional bien
definida lo cual facilita la designacibn correcta de

responsabilidades en cada area de la misma.

Anélisis de Fuerza Laboral

La empresa cuenta con un personal capacitado en cada una
de las areas, con pleno conocimiento de las actividades que
debe realizar. Los jefes de cada éarea poseen los
conocimientos necesarios para el manejo de la misma,
mientras que su personal de planta tiene una formacion

educativa intermedia.
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Su fuerza laboral esta distribuida de la siguiente manera:

TABLA 1

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Junta General 4
Recusos Humanos 2
Unidad Contable 5
Area Logistica 150
Ventas 35
Produccion 30
Compras 3

El horario de trabajo para el area administrativa es de 08h30 a
17h15 de lunes a viernes, para el area operativa de 08h00 a

17h00 de lunes viernes y el sabado de 08h00 a 13h00.
Dentro del proceso se logran identificar 3 areas fundamentales:

e Area de logistica
e Area de importaciones y compras locales

e Area ventas.

Area de logistica esta estructurada por un jefe de logistica, el

cual se encarga de la planificacion de la cadena de
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abastecimiento desde las importaciones del producto hasta su
entrega al cliente, un coordinador logistico que es responsable
del control del inventario en el punto de venta y distribucion de
la mercaderia, un jefe de produccion que realiza el
fraccionamiento del producto de acuerdo a las necesidades del
mercado local, un jefe de bodega que es el encargado de
coordinar la operacion de despacho de mercaderia y

reinsercion del mismo.

Area de importaciones y compras locales esta conformado
por 3 personas que estan encargadas de recibir pedidos del
area comercial para luego comunicarlas al proveedor, ademas
de la documentacién de las importaciones y desaduanizacion

del producto.

Area de ventas esta conformada por una némina de 35
personas, los cuales se encargan de realizar Vvisitas
personalizadas a los clientes efectuando una asesoria técnica

de acuerdo a los requerimientos que necesiten.
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Analisis de la situaciéon actual

Se realiza el analisis de la situacion actual de acuerdo 3 factores que

son: Gestion Administrativa, Gestion Técnica, y Gestion del Talento

Humano.

3.2.1. Gestién Técnica

3.2.2.

La organizacion no cuenta con registros de reclamos por parte
del cliente debido a producto no solicitado, error en el
despacho o no conformidad del mismo. A pesar de que se
cuenta con un tiempo de entrega establecido no se lleva

registro del mismo.

El servicio de transporte dentro de la ciudad es realizado en
camiones pertenecientes a la empresa, mientras que los que
los envios de mercaderia que se realizan fuera de la ciudad

son realizados por operadores logisticos.

Gestion Administrativa

La gerencia tiene un sistema informatico para la realizacion de

pedidos por parte de los vendedores pero no es utilizado,
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debido a que no se acostumbran, por lo cual siguen realizando
esta actividad de la forma anterior es decir mediante llamadas

telefénicas.

3.2.3. Gestién del Talento Humano

La empresa no tiene establecido un procedimiento de
seleccion y reclutamiento, evaluacién de sus competencias,
habilidades o destrezas que posea el personal. El proceso de
contratacion de personal administrativo no es realizado por el
Area de Recursos Humanos sino por el Departamento de

Organizacion y Métodos.

La organizacion no cuenta con un plan de incentivos
establecidos o planes basados en habilidades del personal por

lo cual se genera desmotivacién en el mismo.

Descripcion de los principales problemas encontrados en la

bodega

De acuerdo a la informacion obtenida mediante entrevistas realizadas
al personal operativo asi como el administrativo se obtuvieron los

siguientes problemas los cuales se detallan a continuacion:
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Incorrecto despacho de mercaderia

Existe falta de comunicacion entre los bodegueros, jefes vy
coordinadores del area, la informacion en el sistema es actualizada
diariamente a las 4 de la tarde por lo que no se tiene un registro real
de los items que se encuentran en las bodegas o que estan por ser
despachados, ademas de presentarse errores humanos y despachos

de pedidos ficticios.

Falta de espacio para la recepcion de mercaderia o despacho de

pedidos

Existe una notable falta de espacio para identificar el area de
recepcion de mercaderia y el area de despacho de pedidos, por lo
gue en algunas ocasiones esto provoca retrasos en sus actividades o
inclusive tener interrupciones por movimientos del montacargas o

transpaletas en reducidos espacios.

Falta de conocimientos de los procedimientos por parte de los

operarios para la realizacion de los despacho
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A pesar de poseer procedimientos establecidos en el area de bodega,
estos no son llevados a cabo, por lo que se producen pérdidas de

tiempo, por consiguiente costos innecesarios para la organizacion.

Determinacién de la Causa Raiz

TABLA 2

PARETO DE LAS CAUSAS

Costo
Problema Detalle
($) / mes

EI incorrecto despacho provoca

devolu0|ones de mercaderia $ 41,827.50
Existe reprocesos de producto $ 11,400.00
Maquinas paradas $ 6,080.00
Ocurrencia de incidentes en el $ 80.00
area

Anélisis Pareto

Para lograr determinar en qué problema enfocarse, lo primero que se
realiza es un diagrama de Pareto, porque no se pueden resolver

todos los problemas a la vez.



$ 45.000,00

DIAGRAMA DE PARETO DE LAS
CAUSAS

$40.000,00
$ 35.000,00

$30.000,00
$25.000,00

$20.000,00
$ 15.000,00

$10.000,00

$5.000,00
S-

i PERDIDA

FIGURA 3.3. DIAGRAMA DE PARETO DE LAS CAUSAS

Analisis Causa — Efecto

49

El diagrama de causa-efecto es una técnica grafica que relaciona el

problema y las posibles causas que pueden estar contribuyendo para

gue éste ocurra.
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[Mano de Obra]

Existe una mala digitacion
+—— enelingreso de los
pedidos al sistema

Fvores

Debido a |a falta de recursos
. econdmicos no se ha realizado
una ampliacién en la bodega

Falta de identificacion en
l2 ubicacion de los productos
dentro de la bodega

Existe dificultad en la
Inexistencia de un tablero de entrada y salida de la
control donde se identifiguen bodega para la libre

los horarios de recepcion circulacion de los

Error en el conteo de
los productos a ser

L L Incorrecto despach
de mercaderia

Espacio fisico
deficiente para
realizar carga y

Materiales ubicados en
z0na de carga y descarga

y despacho de mercaderfa montacargas descarga de producto
%Maquinaria% %Medio Ambiente%

FIGURA 3.4. ANALISIS DE CAUSA - EFECTO

Analisis de los 5 Por qué?

En método se basa en realizar preguntas para indagar las relaciones
de causa-efecto que generan un problema en particular. A su vez

determina la causa raiz del problema.

1.- Mala digitacion en el ingreso de pedidos en el sistema.
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- ¢Por gqué se realiza una mala digitacion en el ingreso de los

pedidos al sistema?

Debido a que los digitadores tienen establecido un tiempo limite para

el ingreso de los pedidos y lo hacen rapidamente.

- ¢ Por qué los digitadores tienen establecido un tiempo limite?

Debido a que el sistema se actualiza a las 4 de la tarde.

- ¢Por qué el sistema se actualiza a las 4 de la tarde?

Porque a esa hora se recoge todos los pedidos a nivel nacional.

- ¢Por qué a esa hora se recoge todos los pedidos a nivel nacional

hasta las 4 de la tarde?

Porque no se ha analizado la necesidad de cambiar ese

procedimiento.

- ¢Por qué no se ha analizado la necesidad de cambiar ese

procedimiento?

Porque no existen indicadores que muestren el nimero de errores.
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- ¢Por qué no existen indicadores que muestren el nimero de

errores?

Porque falta un Sistema de Control de Gestion.

2.- Error en el conteo de los productos al ser despachados.

- ¢Por qué se producen errores en el conteo de los productos al ser

despachados?

Por falta de coordinacién en el area de etiquetado y codificado para

priorizar el orden de pedidos a ser atendidos.

- ¢ Por qué existe la falta de coordinacion en el area de etiquetado y

codificado para priorizar el orden de pedidos a ser atendidos?

Debido a que siempre se cuenta con pedidos urgentes.

- ¢ Por qué siempre se dan los pedidos urgentes?

Porque no existe la planificacion adecuada en el area de logistica.
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- ¢Por qué no existe la planificacion adecuada en el area de

logistica?

Porque no existen indicadores de desempefio.

- ¢Por qué no existen indicadores de desempefio?

Porque no se cuenta con la implementacién de un Sistema de Control

de Gestion.

3.- Falta de identificaciobn en la ubicacion de los productos

dentro de la bodega.

- ¢Por gqué existe la falta de identificacién en la ubicacién de los

productos dentro de la bodega?

Debido a que cuentan con una gran cantidad de items que tienen que

ser situados en el espacio fisico disponible.

- ¢Por qué los items tienen que ser situados en el espacio fisico

disponible en la bodega?

Porque no cuentan con una ubicacion fija dentro de la bodega.
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- ¢ Por gué no cuentan con una ubicacion fija dentro de la bodega?

Por la mala planificacion de la demanda que se tiene mensualmente.

- ¢ Por qué tienen una mala planificacion de la demanda mensual?

Porgque no posee un Sistema de Control de Gestion.

4.- Inexistencia de un tablero de control donde se identifiquen

los horarios de recepcion y despacho de mercaderia.

- ¢ Por qué no existe un tablero de control para identificar los horarios

de recepcion y despacho?

Debido a que en algunas ocasiones llega mercaderia y se elaboran

pedidos fuera del horario y cantidad planificada.

-¢ Por qué llega mercaderia y se elaboran pedidos fuera del horario y

cantidad planificada?

Porque no existe coordinacion para establecer un horario de

recepcion y despacho.
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- ¢Por qué no existe coordinacion para establecer un horario de

recepcion y despacho?

Porque no hay compromiso entre los administrativos y auxiliares para

cumplir con el horario que se planifique.

- ¢Por qué no hay compromiso para cumplir con el horario que se

planifique?

Porque no se cuenta con un Sistema de Control de Gestion.

5.- Existe dificultad en la entrada y salida de la bodega para la

libre circulacion de los montacargas.

- ¢ Por qué existe dificultad en la entrada y salida de la bodega para la

circulacion del montacargas?

Porque existen dias en los que les toca colocar la mercaderia recibida

en los pasillos y el andén por lo que dificulta la circulacion.

- ¢Porque existen que les toca colocar la mercaderia recibida en los

pasillos y el andén?



56

Porque no existe espacio fisico en las estanterias para colocar la

mercaderia.

- ¢Por qué no existe espacio fisico en las estanterias para colocar la

mercaderia?

Porque tienen una elevada demanda de productos lo que dificulta

realizar una buena distribucién de los mismos en toda la bodega.

- ¢ Por qué tienen dificultad para realizar una buena distribucién de los

productos en toda la bodega?

Porque no se ha implementado un Sistema de Control de Gestién.

6.- La falta de recursos econdmicos no permite realizar una

ampliacién de la bodega.

-¢Por qué la falta de recursos econdmicos no permite realizar una

ampliacion en la bodega?

Porque no tienen establecido un presupuesto para gastos en el area

logistica.
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- ¢Por qué no tienen establecido un presupuesto para gastos en el

area logistica?

Porque no tienen un indicador que permita llevar un control de los

costos logisticos.

- ¢Por qué no tienen un indicador que permita tener un control de los

costos logisticos?

Porgque no se ha disefiado un Sistema de Control de Gestion.



CAPITULO 4

4. IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE CONTROL
OPERACIONAL PARA EL AREA LOGISTICA DE LA

EMPRESA

En este capitulo se presenta la implementacién del sistema de control
operacional que consta de las siguientes partes: Identificacion del Equipo
Lider, Matriz FODA de la empresa, establecimiento de la mision, vision,
ventaja competitiva y valores alineados a los objetivos establecidos en el
area. Después de establecer los puntos anteriores se procede a realizar el
mapa estratégico de donde se derivan los tableros de control y las iniciativas
estratégicas. Por ultimo, se realiza el monitoreo y control de las iniciativas

estratégicas procurando alcanzar los objetivos planteados.
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Identificacién del Equipo Lider

La identificacion del equipo lider es el primer paso dentro de la
implementacion del Sistema de Control de Gestion, cabe recalcar que
los integrantes de éste son quienes tienen claro todos los objetivos a
ser alcanzados, conocen el manejo del area logistica dentro de la
empresa, ademas son responsables de llevar a cabo la mision y

vision como tal.

De acuerdo a las caracteristicas antes mencionadas el equipo lider

esta conformado por:

TABLA 3

EQUIPO DE LIDERES ADMINISTRATIVOS

NOMBRE CARGO
Ing. Mauricio Ramos [Jefe Logistico
Fernando Del Pozo |Coordinador Logistico
Carlos Zambrano Jefe de Bodega

Ademas se cuenta con el apoyo de los auxiliares de bodega, quienes
seran el soporte en la realizacién de cada una de las actividades que

contribuyan al alcance de la misién y vision del area.
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TABLA 4

EQUIPO DE AUXILIARES

NOMBRE CARGO
Maurtin Lino Auxiliar de Bodega
Juan Carlos Flores | Auxiliar de Bodega
Daniel Rivera Auxiliar de Bodega

4.2. Planificaciéon Estratégica

4.2.1. Matriz FODA

Para realizar una correcta planificacion estratégica se debe
iniciar con el FODA del area en la que se estd enfocando, de
esta manera se tiene una vision general de los aspectos

internos y externos que afectan al proceso.



FORTALEZAS

e Gran variedad de items para
satisfacer las necesidades de sus
clientes.

e Suficiente capital humano en el area.

* Poseer capital humano capacitado
para realizar diferentes funciones.

DEBILIDADES

* No poseer un sistema de ubicacion
de los items en |la bodega.

* Falta de espacio en la bodega.

® Posibilidad de confusion de
mercaderia en el momento de la
recepcion y el despacho.

*No cuenta con la constante
actualizacion del sistema de
informacion.
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OPORTUNIDADES

 Posibilidad de ampliacién de espacio
fisico de la bodega actual.

Poseer una amplia gama de productos
farmacedticos.

¢ Incremento en la lista de proveedores.

AMENAZAS

*Falta de espacio fisico para el
almacenamiento de productos.

eEmpresas competidoras adquieren
nueva tecnologia lo cual le da una
ventaja competitiva.

eDebido a las habilidades del personal
son reclutados por otras empresas.

FIGURA 4.1. MATRIZ FODA

4.2.2. Las 5 Fuerzas de Porter

Se identifican las cinco fuerzas, que influyen en el grado de

competencia de la empresa. Este analisis de los nuevos

competidores, el poder de negociacion de compradores y

proveedores, amenaza de productos sustitutivos y la rivalidad

entre competidores, se presenta a continuacion:
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Nuevos competidores.

La empresa en la actualidad posee una barrera de entrada
para los nuevos competidores, esta es la diferenciacion del
producto, la lealtad por parte de los clientes, debido a que son
los Unicos distribuidores de ciertos tipos de farmacos que
circulan dentro del pais, ademés de ser atendidos en la gran

mayoria de los requerimientos exigidos por el cliente.

Poder de negociacidon de proveedores

En el pais la empresa es el mayor distribuidor de productos
farmacéuticos de grandes cadenas a nivel latinoamericano, el
poder de negociacién entre el proveedor y la empresa es muy
bueno, debido a que dentro del pais no existen muchas
empresas que se dediquen a la distribucién de farmacos, el
mayor mercado esta cubierto por parte de la organizacion
objeto de estudio, es por ello que podemos decir que el poder

de negociacion lo tiene la empresa.

En el caso de los compradores existe una situacion similar,

debido a que la organizacion es distribuidora de mas de 3000
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productos farmaceéuticos, se concluye que la empresa tiene el

poder de negociacion con los compradores.

Poder de negociaciéon de los clientes

En el caso de los clientes existe una situacion similar, debido a
que la organizacion es distribuidora de mas de 3000 productos
farmacéuticos, se concluye que la empresa tiene el poder de
negociacion con los clientes. La mayor red de distribucion de
este tipo de productos lo posee la organizacion es por ello que
los clientes prefieren trabajar con la empresa, aunque cuando
se quedan sin stock dentro de la bodega el mercado busca a

los distribuidores de farmacias pequefas.

Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos para la empresa son los farmacos
genéricos que dentro del mercado ecuatoriano son muy
baratos en relacion a los farmacos distribuidos por la empresa.
Lo cual ante los clientes puede ser mas atractivo para la venta,
hay que tomar en cuenta que la tendencia de la poblacién es

gue somos muy sensibles al precio, por lo que las personas
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gue necesiten de los medicamentos pueden optar por adquirir

productos genéricos, lo cual afectaria a la empresa.

Rivalidad entre los competidores existentes

La empresa tiene cerca de 3 competidores directos, que
ofrecen un servicio a menor costo, pero tiene muchas
deficiencias en la entrega de los pedidos, ademéas no
presentan una atencién personalizada, es decir el vendedor no
visita al cliente, por el contrario el cuerpo de vendedores de la
empresa lo hace a menudo, lo cual mantiene a los clientes

satisfechos de la atencién prestada.

Dentro de la competencia indirecta existen 3 distribuidoras de
menor envergadura, las cuales abastecen a las farmacias
pequefias, pero no poseen el suficiente stock como para
representar realmente una competencia. Sin embargo en
algunas ocasiones son contactadas debido a la falta de
productos por parte de la empresa, pero no cumplen con las
expectativas de los clientes debido a su falta de canales de
distribucion que es uno de los fuertes que posee la empresa

objeto de estudio.



4.2.3.

4.2.4.

4.2.5.

65

Establecimiento de la Mision

Para lograr una planificacion estratégica acertada es necesario
plantear una correcta mision:

Mision

“Comercializar productos de alta calidad, garantizando orden y
limpieza dentro de la bodega y la correcta distribucién de
insumos utilizando un sistema de control de gestién”.
Establecimiento de la Vision

La declaracion de la vision cuantificable y alcanzable en un
lapso de tiempo determinado para el area es la siguiente:
Visién

“Hasta finales del afio 2012 disminuir en un 10% los despachos
no conformes, brindando el mejor servicio de distribucion de
productos para la satisfaccion del cliente”.

Identificacion de la Ventaja Competitiva

La ventaja competitiva de la bodega:
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Ser los principales distribuidores de los mas importantes

laboratorios farmacéuticos a nivel latinoamericano.

4.2.6. Establecimiento de los Valores

Respeto
Integridad

rabajo en
equipo

VALORES

FIGURA 4.2. VALORES

Integridad

Una cualidad por la que la persona se determina a elegir y

actuar siempre en base de la verdad y la auténtica justicia.
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Respeto

Es una forma de reconocimiento, de aprecio y valoracion de las

cualidades de los demas.

Trabajo en equipo

Saber complementar los esfuerzos para llegar a un objetivo en

comun.

4.2.7. Establecimiento de los Macro-objetivos

Se determina junto con el Jefe del Area Logistica los

objetivos principales:

e Aumentar a 100% el cumplimiento de pedidos
despachados al mes.

e Aumentar a 100% los pedidos entregados a tiempo.

e Lograr que la variacion del presupuesto de gastos sea

maximo 5%.



4.3.
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Mapa Estratégico del Area Logistica

El mapa estratégico que se presenta a continuacion esta basado en
tres macro-objetivos los cuales se despliegan en las 4 perspectivas

del Balanced Scorecard.
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De acuerdo al mapa estratégico se obtienen los objetivos y a su vez

los indicadores:

TABLA 5

OBJETIVOS ESTRATEGICOS

OBJETIVOS INDICADORES

Aumentar al 100% el cumplimiento de
pedidos despachados al mes

MACRO Aumentar al 100% los pedidos entregados a
OBIJETIVOS |tiempo
Lograr que la variacion del presupuesto de Variacién de
gastos sea maximo el 5% presupuesto de gastos

Nivel de despachos

Tiempo de respuesta

Lograr que los costos logisticos sean maximo

Costos logisticos
15% con respecto a las ventas

FINANCIEROS

Reducir a 0% los desperdicios en el drea

o Nivel de desperdicios
logistica

Cumplir con el 100% de los requerimientos Nivel de cumplimiento

de los clientes de requerimientos
CLIENTES
S Nivel de
Disminuir a 0% los despachos no conformes . )
inconformidades
Disminuir a 0% las facturas con errores Calidad de Facturacién
PROCESOS |Lograr un nivel de etiquetado del 100% Nivel de Etiquetado
Lograr una precision del inventario del 100% | Certeza de inventario
Capacitar al 100% del personal encargado de . L
. . Nivel de capacitaciones
realizar los pedidos
APRENDIZAIJE

Cumplir con el 100% de las capacitaciones del Nivel de personal
personal de la bodega capacitado
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4.4. Cuadros de Mando Integral

4.4.1. Fichadelos indicadores

Los indicadores son medidas que ayudan a la bodega a medir
su desempefio, costos, ademas de cuantificar el éxito de la
empresa. Los indicadores suelen ser planteados por los lideres
de la organizacion y ser utilizados a lo largo del ciclo de vida de

la empresa.

Nombre del

indicador Objetivo
del
e indicador
Descripcion
del
indicador

Codlgo del
indicador

(Frecuencia ) \ ésponsable

Fuente de
informacion

FIGURA 4.4. PARAMETROS DE LOS INDICADORES
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A continuacion se muestra la ficha de los indicadores
relacionados a cada una de las perspectivas y los objetivos
estratégicos, en las cuales se consideran los siguientes

parametros:



INDICADORES

TABLA 6

TABLA DE INDICADORES

METRICA

OBIETIVOS

73

Numero de despachos cumplidos * 100/

Aumentar al 100% el cumplimiento de

PROCESOS

APRENDIZAJE

Nivel de despachos , ) ) 100%
P Numera total de despachos requeridos  |pedidos despachados al mes
Numero de pedidos entregados a tiempo [ {Aumentar al 100% los pedidos entrezados 3
Tiempo de respuesta ’p o P _ F " 100%
Numero total de pedidos tiempo
Variacion de Lograr que 3 variacion del presupuesto de
(Valor real- Presupuesta) / Presupuesto | i B prestp 5%
presupuesto de gastos gastos sea maximo S
. . Lograr que los costos logisticos sean
(ostos logisticos Costos logisticos totales [ Ventas totales | | 15%
maximo 15% con respecto a las ventas
Total de desperdicios / (Total de material  |Reducira 0% los desperdicios en el area
Nivel de desperdicios . i 'l . . g 0%
utilizado + Total de desperdicias) logistica
Nivel de cumplimiento| Numero de devoluciones / Total de pedidos |Cumplir con el 100% de los requerimiento 0
de requerimientos despachados de los clientes x
Nivel de Total de despachos na conformes [ Total de | Disminuir a 0% los despachos no "
inconformidades despachados conformes x
.| Facturas emitidad con errores [ Total de
(alidad de Facturacion o Disminuir a 0% |as facturas con erores 0%
facturas emitidas
Cantidad de producto etiquetado / Cantidad
Nivel d etiquetado g q” ' Lozrar un nivel de etiquetada del 100% 100%
de producto planificade
. ~ |Total de SKU's con diferencias | Total de SKU's{Lograr una precision del inventario del
(erteza de inventario _ ) 100%
Inventariados 100%
Nivel de Horas de capacitaciones realizadas / Horas |Capacitar al 100% del personal encargado 0
(apacitaciones de capacitaciones programadas de realizar los pedidos ;
Nivel de personal | NOmero de personas capacitadas / Total de |Cumplir con el 100% de |as capacitaciones 0

(apacitado

personal en el area

del personal de 12 bodega
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Nombre del indicador:

Nivel de despachos

Codigo: | AA-QL

Meta:

100%

Objetivo: Aumentar a 100% el nimero de pedidos despachos al mes

Meétrica: NUmero de despachos cumplidos * 100 / Numero total de despachos requeridos
Responsable: | Coordinador logistico Fuente de informacion: Resumen de pedidos puntuales
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: | 55%

Tipo:

Positivo

Macro-objetivo

FIGURA 4.5. INDICADOR DE NIVEL DE DESPACHO

Este indicador permite determinar el nimero de despachos que

se realizan mensualmente,

indicador

es positivo.

Identifica

la métrica utilizada en este

los despachos que se

realizaron durante el periodo de tiempo establecido vs los

despachos solicitados.
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Nombre del indicador: Tiempo de respuesta Codigo: AA-02
Objetivo: Aumentar a 100% los pedidos entregados a tiempo

Métrica: NUmero de pedidos entregados a tiempo/ Numero Total de pedidos
Responsable:|  Jefe Logistico  |Fuente de informacién: | Resumen de pedidos puntuales
Frecuencia: | Mensual Unidad: Porcentaje Lineabase: | 55%
Meta: 100% Tipo: Positivo Macro-objetivo

8

FIGURA 4.6. INDICADOR DEL TIEMPO DE RESPUESTA

<75%
75%- 90%
>90%

Este indicador permite medir el tiempo de respuesta de los
pedidos que realizan los clientes, este tiempo se toma desde
gue se realiza la orden hasta que es despachado el pedido.
Este indicador es de tipo positivo ya que a menor tiempo de
respuesta es mejor para los objetivos que se han planteado

dentro del mapa estratégico.
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Nombre del indicador: Variacion de presupuesto de gastos Codigo: AA-03
Objetivo: Lograr que |a variacion del presupuesto de gastos sea maximo 5%

Métrica: (Valor real- Presupuesto) / Presupuesto

Responsable: |  Jefe logistico  |Fuente de informacion: Reporte de Gastos
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea hase:

Meta: 5% Tipo: Negativo Perspectiva; |Financiera

ACEPTABLE

1%- 5%

FIGURA 4.7. INDICADOR DE VARIACION DE PRESUPUESTO

DE GASTOS

Este indicador busca controlar el nivel de gastos generados en

el area logistica, mientras este indicador se mantenga dentro

de un rango establecido por el responsable; el &rea mantendra

los gastos constantes lo cual contribuye a lograr los objetivos

planteados. La métrica de este indicador es negativa, a menor

sea la variacion el beneficio para la organizacion es mayor.
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Nombre del indicador:

Costos logisticos

Codigo:

F-01

Objetivo: Lograr que los costos logisticos sean maximo 15% con respecto a las ventas
Métrica: Costos logisticos totales / Ventas Totales

Responsable:| Jefe logistico |Fuente de informacion: Registros contables
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 16%
Meta: 15% Tipo: Negativo Perspectiva:| Financiera

8

>15%

<10%

ACEPTABLE | 10%- 15%

FIGURA 4.8. INDICADOR DE COSTOS LOGISTICOS

Este indicador permite controlar los costos logisticos del area,

siendo el jefe logistico el responsable de mantener y alcanzar

los objetivos de este indicador, que repercute de forma positiva

en el area financiera de la organizacion. Como se puede

observar este indicador es de tipo negativo, es decir que a

menor porcentaje el objetivo se esta alcanzando.
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Nombre del indicador: Nivel de desperdicios Codigo: F-02
Objetivo: Reducir a 0% los desperdicios en el drea logistica

Métrica; Total de desperdicios /(Total de material utilizado+ Total de desperdios)
Responsable:| Jefe de bodega [Fuente de informacion:  |Registro de control de desperdicio
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 0,37%
Meta: 0% Tipo: Negativo Perspectiva: | Financiera

ACEPTABLE

>3%
0% - 3%
<0%

FIGURA 4.9. INDICADOR DE NIVEL DE DESPERDICIOS

El indicador de nivel de desperdicios permite controlar los

desperdicios que se generan dentro del area logistica, por

medio de la métrica se identifica que porcentaje de material

gue se utiliza se convierte en desperdicio.

Este indicador es de tipo negativo, cuanto menor sea su valor

se acerca a la meta propuesta, el responsable es el jefe de

bodega.
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Nombre del indicador: Nivel de cumplimiento de requerimientos Codigo: C-01
Objetivo: Cumplir con el 100% de los requerimientos del cliente

Métrica: 1-(Numero de devoluciones / Total de despachos)

Responsable: |  Jefe debodega  |Fuente de informacion: Reportes de despachos
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Lineabase: | 90%
Meta: 100% Tipo: Positivo Perspectiva; | Cliente

FIGURA 4.10.

<80%
30%-95%
>95%

INDICADOR DE NIVEL DE CUMPLIMIENTO DE

REQUERIMIENTOS

Este indicador permite medir el nivel de cumplimiento de los

requerimientos exigidos por el cliente y asi evitar devoluciones

durante el periodo de tiempo establecido. El indicador es de

tipo positivo, a mayor porcentaje se logra el objetivo planteado

a través de esta métrica.
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Nombre del indicador: Nivel de inconformidades Codigo: (02
Objetivo: Disminuir 0% los despachos no conformes

Métrica: Total de despachos no conformes / Total de despachados

Responsable: | Coordinador logistico |Fuente de informacion: Reporte de despachos
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 8%
Meta: 0% Tipo: Positivo Perspectiva: | Cliente

>6%
1%-6%
0%

FIGURA 4.11. INDICADOR DE NIVEL DE INCONFORMIDADES

Este indicador permite controlar el nivel de inconformidades

gue se realizan en los despachos a los clientes durante un

periodo de tiempo establecido. El responsable de mantener

este indicador es el coordinador logistico.
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Nombre del indicador: Calidad de facturacion Codigo: P-01
Objetivo: Disminuir a 0% las facturas con errores

Métrica: Facturas emitidad con errores / Total de facturas emitidas

Responsable: | JefedeVentas  |Fuente de informacion: Registros de facturacion
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 5%
Meta: 0 Tipo: Negativo Perspectiva: | Proceso

;

FIGURA 4.12. INDICADOR DE CALIDAD DE FACTURACION

>3%
1%-3%
0%

El indicador de calidad de facturaciébn permite controlar los
errores que se producen en el momento de ingresar al sistema
los pedidos realizados por los clientes para ser despachados,
estos errores se producen debido a que el ingreso se realiza
de forma manual al sistema. Este indicador es de tipo negativo,
a menor nivel de facturaciones con errores se alcanza el

objetivo planteado en el mapa estratégico.



82

Nombre del indicador: Nivel de etiquetado Codigo: P-02
Objetivo: Lograr un nivel de etiquetado del 100%

Métrica: Cant. de Producto etiquetado/ Cant. de Producto Planificado
Responsable:| Jefe Produccion  |Fuente de informacion: Reportes de planificacion
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Lineabase: | 85%
Meta: 100% Tipo: Positivo Perspectiva: | Proceso

<85%
ACEPTABLE | 85%-95%
>95%

FIGURA 4.13. INDICADOR DE ETIQUETADO

Este indicador permite controlar la cantidad de producto que se

logra etiquetar

segun

la planificacibn para un

tiempo

determinado. El encargado de mantener este indicador dentro

de los rangos establecidos es el Jefe de Produccion. Este

indicador es de tipo positivo.
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Nombre del indicador: Certeza del inventario Codigo: P-03
Objetivo: Lograr una precision del inventario del 100%

Métrica: 1-(Total de SKU's inventariados/ Total de SKU's en el sistema)
Responsable:| Jefedebodega  |Fuente de informacion: Informes de Inventario
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Lineabase: | 55%
Meta; 100% Positivo Perspectiva: | Proceso

FIGURA 4.14.

INDICADOR DE CERTEZA DE INVENTARIO

Este indicador permite controlar que no existan diferencias

entre lo que se tiene en el sistema y con todos los SKU’s que

estén inventariados fisicamente, de esta manera se tiene una

correcta documentacion del inventario dentro de la bodega. La

certeza del inventario posee una métrica positiva, cuan mayor

sea la precision el objetivo esta siendo cumplido a cabalidad.
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Nombre delindicador: Nivel de capacitaciones Codigo: A-01
Objetivo: Cumplir con el 100% de las capacitaciones al personal de la bodega

Meétrica: Horas de capacitaciones realizadas/ Horas de capacitaciones programadas
Responsable: | Jefede RRHH.  |Fuente de informacion: Registro de capacitaciones
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 70%
Meta: 100% Tipo: Positivo Perspectiva: |Aprendizaje

8

FIGURA 4.15. INDICADOR DE NIVEL DE CAPACITACIONES

<75%
75% - 100%
100%

Este indicador permite obtener el nivel de las capacitaciones
efectuadas durante un periodo establecido, de esta manera se
tiene conocimiento de las capacitaciones que aun hacen falta,
gue se han postergado y poder reprogramarlas en el momento
gue sea necesario. La responsabilidad de este indicador es del
Area de Recursos Humanos pero se debe tener el apoyo del

Jefe del Area.
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Nombre del indicador: Nivel de personal capacitado Codigo: A-02
Objetivo: Capacitar al 100% el personal encargado de realizar los pedidos

Meétrica: NUmero de personas capacitadas/ Total de personal en el area

Responsable: | Jefede RRHH.  |Fuente deinformacion: | Registro de control de capacitaciones
Frecuencia | Mensual Unidad: Porcentaje Linea base: 52%
Meta: 100% Tipo: Positivo Perspectiva: | Aprendizaje

8

FIGURA 4.16.

<75%
75% - 100%

100%

CAPACITADO

INDICADOR DE NIVEL DE PERSONAL

Este indicador permite conocer el numero de personas

capacitadas dentro del &rea, se puede tener una proporcion de

las personas que hace falta capacitar, y programar de una

manera Optima las nuevas capacitaciones. Este indicador es

de tipo positivo, cuan mayor sea el porcentaje logrado, el

objetivo esta siendo alcanzado.



4.4.2. Tablero de Control

TABLA 7

TABLERO DE CONTROL

Numero de despachos cumplidos*100 /

Nivel de despachos . | 100%|100%| 70%
Nimero total de despachos requeridos
MACRO . d ; Mumero de pedidos entregados a tiempo) w00 100%| 752
iempo de respuesta
OBIETIVOS P P J/ Nimero total de pedidos
Variacian de
{Valor real - presupuesto) / Presupuesto| 0% | 5% | 0%
presupuesto de gastos
L Costos logisticos totales [ Ventas
Costos logisticos 15% [ 15% | 0%
totales
FINANCIEROS
) o Total de desperdicios /(Total de
Mivel de desperdicios . Co)om | 3w | o
material utilizado+ Total de desperdios)
Nivel de cumplimiento | 1-{Namero de devoluciones/Total de
o 100%| 100%| 80% | 82% | 88% | B9%
de requerimientas despachas)
CLIENTES
Nivel de Total de despachos no conformes /
_ _ - 0% | 6% | 0% 5% 4%
inconformidades Total de facturas emitidas
. . |Facturas emitidas con errores / Total de
Calidad de Facturacion - 0% | 3% | 0% 3%
facturas emitidas
Cantidad de producto etiquetado
PROCESOS | Nivel de Etiquetado cacdep AUt / 100%| 100%| 85%
Cantidad de producto planificado
) | 1-{Total de SkU's inventariados / Total
Certeza de inventario . . 100%| 100%| 95%
de 5kU's en el sistema)
] o Horas de capacitaciones realizadas |
Mivel de capacitaciones o 100%|100%| 75%
Horas de capacitaciones programadas
APRENDIZAJE ,
Nivel de personal Numero de personas capacitadas /
100%| 100%| 75%

capacitado

Total de personal en el area




4.4.3. Graficas de Tendencias

MACRO - OBJETIVOS
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SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

MNombre del indicador:

MNivel de despacho

Macro - objetivo

{Numero de despachos cumplidos
Métrica del indicador: *100)/Namero total de despachos
requeridos

Fecha:

26-ago-11

Nivel de Despacho

100%
B0%

TO0%

B60%

50%

40%

MAYO JUNIO Lo AGOSTO
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
Minimo 70% 70% 70% 70%
Maximo 100% 100% 100% 100%
Despachos Cumplidos 34 42 38 45
Despachos Requeridos 62 60 a6 50
Nivelde Despacho  [NNSSURNNN  70% s2% NGO

FIGURA 4.17. GRAFICA DE TENDENCIA - NIVEL DE

DESPACHO

La Figura 4.17. muestra que durante el mes de Mayo el

indicador tiene un porcentaje

inaceptable,

mientras que

durante los de Junio y Julio el indicador muestra un incremento



hasta llegar a un rango aceptable en el mes de agosto debido

a las iniciativas implementadas llega a un nivel excepcional.

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

Nombre del indicador: Tiempo de Respuesta Macro - objetivo

# Pedidos entregados a tiempo [
# Total de pedidos

Métrica del indicador: Fecha: 26-ago-11

Tiempo de Respuesta

—

100%

S90%

BO%

0%

60%

50%

40%

MAYOD JUNIO JULIo AGOSTO
MAYO JUNIO Juuo AGOSTO
Minimo 75% 75% 75% 75%
Maximo 100% 100% 100% 100%
Pedidos Realizados 62 60 46 50%
Pedidos Enviados a Tiempo 34 42 23 39%
productivided [ ESAGO -

FIGURA 4.18. GRAFICA DE TENDENCIA - TIEMPO DE

RESPUESTA

La Figura 4.18. muestra durante los meses de Mayo, Junio y
Julio, un nivel inaceptable ya que los pedidos no fueron

entregados a tiempo; mientras que en el cuarto mes, Agosto,
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esta dentro del rango aceptable donde se entregaron el 78%

de los pedidos realizados a tiempo.

PERSPECTIVA FINANCIERA

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia
Mombre del indicador: Costos Logisticos Perspectiva: | Financiera
Métrica del nd Jor: Costos Iuglst_i:;:;;‘:::alesf Ventas Fecha: 26-ago-11

Costos Logisticos

19%
17%
15%
=% ‘.-\'F-—-_._._______
113 ~i
% _
T
MAYO JUNID UL AGDSTO
MAY D JUNID JuLg AGOSTO
Minimo 0% 0% 0% 0%
Maximo 5% 5% 5% 5%
Costos logisticos totales 147078,72 | 145883,81 | 13008730 | 138678,01
Ventas Totales 91924200 | 1042027,20 | 1084060,80 | 1260709,20
Costos Logisticos 14% 12% 11%

FIGURA 4.19. GRAFICA DE TENDENCIA — COSTOS

LOGISTICOS

La Figura 4.19. la cual tiene como objetivo ser como minimo

1%, durante los dos primeros meses , Mayo y Junio esta



dentro del rango inaceptable, mientras que en los siguientes
dos meses entra en un nivel aceptable, es decir los costos

logisticos han disminuido con respecto a las ventas totales.

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grdfica de Tendencia

Mombre del indicador: Mivel de desperdicio Perspectiva: |Financiera

Total de Desperdicios / [Total de
Métrica del indicador: material utilizado + Total de Fecha: 26-ago-11
Desperdicios)

% Nivel de Desperdicios

hAYD JUMNIC JULHD AGOSTOD

NAY D JUMID JULIDy AGOSTO

Minimo 0% 0% 0% 0%

Maximo 3% 3% 3% 3%

Total de Material Utilizado +
o5 4909453 644725 367822 377836
Desperdicios
Total de desperdicios 1827 3429 1851 1846

Nivel Desperaicios |10 5758 {0 Ssae | G soser | b s

FIGURA 4.20. GRAFICA DE TENDENCIA - NIVEL DE

DESPERDICIOS

La Figura 4.20. muestra el indicador de nivel de desperdicios,
luego de la recopilacién de los datos durante los cuatro meses,

se mantiene en un nivel excepcional lo cual debe ser



mantenido por la empresa, hasta lograr el 0% de desperdicio

dentro del area, lo cual se logra con la iniciativa 5S’s.

PERSPECTIVA CLIENTES

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia
_— Mivel d limienta d . B}
MNombre del indicador: e EEL.II'I-'IFI-II'I'IIEFII:I = Perspectiva: Cliente
reguerimientos
Métrica del indicador: 1-[#dedevoluciones [# o 26-ago-11
Total de despachos)

Nivel de Cumplimiento de Requerimientos

80
0%
MAYD JUNID JULID AGOETD
MWAY O JUM I JULRCy AGOSTO
Minimo B0 BO%% BD% BO%
WA i 100%% 10035 10034 100%
Mumero de devoluciones 11 7 5 2
Total de despachos B2 &0 46 S50
Nivel de cumplimiento 8% 28% 8e% | 96% |

FIGURA 4.21. GRAFICA DE TENDENCIA — NIVEL DE

CUMPLIMIENTO DE REQUERIMIENTOS

La Figura 4.21. se encuentra en un nivel aceptable durante

los primeros tres meses de recopilacion de datos lo cual es
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debido a la implementacion de las iniciativas y el plan de

capacitacion se incrementa gradualmente mes a mes,

llegando a tener un nivel excepcional en el cuarto mes, lo que

se debe mantener de acuerdo a

iniciativas.

los resultados de las

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

Nombre del indicador:

Nivel de inconformidades

Perspectiva:

Cliente

Métrica del indicador:

Total de despachos no conformes/Total de

despachos

Fecha:

26-ago-11

Nivel de inconformidades

10%

B%

6%

43

2%

0%

Minimo 1% 1% 1% 1%
Madximo 5% 5% 5% 5%
Despachos no conformes 5 3 3 2
Total de depachos 62 60 46 50
Inconformidades 4%

FIGURA 4.22. GRAFICA DE TENDENCIA - NIVEL DE

INCONFORMIDADES
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La Figura 4.22. representa los despachos que no cumplen con
las especificaciones del cliente durante el primer mes esta en
un nivel inaceptable, mientras que en el segundo mes su nivel
llega estar dentro de un rango aceptable, en el tercer mes
como se puede notar su nivel vuelve a ser inaceptable, esto se
debe a falta de comunicacion entre los facturadores y los
bodegueros, lo cual fue superado para el cuarto, debido a las

iniciativas estratégicas realizadas.
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SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

Nombre del indicador: Calidad de Facturacion Perspectiva:| Proceso

Facturas emitidas con errores,/Facturas
emitidas

Métrica del indicador:

Fecha: 26-ago-11

Calidad de Facturacion

MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
MAYO JUNIO JULIO AGOSTO
Minimo 1% 1% 1% 1%
Maximo 5% 5% 5% 5%
Facturas emitidas con errores 3 2 1 0
Facturas emitidas 62 60 46 50
calidad de Facturacién R - 2% [

FIGURA 4.23. GRAFICA DE TENDENCIA — CALIDAD DE

FACTURACION

La Figura 4.23. muestra el numero de facturas que se emiten
con errores, durante el primer mes esta en un nivel
inaceptable, cabe recalcar que el objetivo es llegar al 0% es
decir no tener errores en la facturacion, lo cual se logra en el

cuarto mes de aplicacién de las iniciativas estratégicas.



PERSPECTIVA PROCESQOS

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

Mombre del indicador: Mivel de Etiquetado Perspectiva: | Proceso

Cant. de producto etiquetado [/

Metrica del indicador: -
Cant. de producto planificado

Fecha: 26-ago-11

Nivel de Etiquetado

- *
o5

20
s
60
MAYD JUNID JULID AGOSTOD
MAYD JUNIG JULRG AGOSTOD
Minimo BS% B5% BS% B5%
Maximao 1003 1005 10025 100%
Produccion Realizados 211551 278625 210164 227643
Produccion Planificada 2570353 355554 2206867 235678

proucivieas [ [ vew | sw [ o ]

FIGURA 4.24. GRAFICA DE TENDENCIA - NIVEL DE

ETIQUETADO

La Figura 4.24. refleja el nivel de etiquetado. Dentro del area
de bodega se realiza el etiquetado de las productos que son
entregados a los clientes, dentro de este indicador se denota

un bajo porcentaje dentro de los dos primeros meses pero en
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los dos meses siguiente se llega a un nivel excepcional debido

a la implementacion de la iniciativa 5S’s lo cual favorece el

area en que se desarrolla estad actividad y lo cual debe ser

mantenido por parte de la organizacion.

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia
Mombre del indicador: Certeza de Inventario Perspectiva: |Procesos
Métrica del indicador: 1-[Total de SKU's con diferencias/Total Fecha: 26-ago-11

de SKU's inventariados)

% Certeza de Inventario

MAY D JUNIC JULIC AGOSTO
MAYOD JUMIO JULG AGOSTO
Minimo 05% 95% 95% 95%
Maximo 100% 100% 10:0% 100%
SKU's Inventariados 40 B9 35 48
SKU's con diferencias 18 3B 11 13

Inventario

FIGURA 4.25. GRAFICA DE TENDENCIA — CERTEZA DE

INVENTARIO
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La Figura 4.25. muestra los SKU’s que tienen diferencias, en
sus estado fisico, con respecto a los mostrado en el sistema,
durante el periodo de implementacion de la iniciativa los
niveles se mantienen inaceptables, sin embargo el nivel de
certeza va mejorando, debido al ordenamiento de los SKU’s
dentro de la bodega, lo que contribuye a una mayor precision

del inventario.



PERSPECTIVA APRENDIZAJE

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION

Grafica de Tendencia

Nombre del indicador: Mivel de Capacitaciones Perspectiva: |Aprendizaje

S indicador: Horas de Capacitaciones Realizadas /
L= r Horas de Capacitaciones Programadas Fecha: 26-ago-11

% Nivel de Capacitaciones

1003
S0
B0
T
B0
MAYOD JUMID JULKD AGOSTO
MAYO TUNIO LRle] AGOSTO
Minimo 75% 75% 75% 75%
Maximo 100% 100% 100% 100%
Horas de Capacitaciones
20 17 22 23
Programadas
Horas de Capacitaciones
14 1z 16 13
Realizadas
Nivel de Capacitaciones FB%

FIGURA 4.26. GRAFICA DE TENDENCIA - NIVEL DE

CAPACITACIONES

La Figura 4.26. indica el nivel de capacitaciones que se
alcanza durante los meses que se recopila los datos, durante
los 3 primeros meses los resultados estdn en un nivel

inaceptable debido a la falta de planificaciébn y coordinacion
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entre el area de Recursos Humanos y el Area Logistica, lo cual
fue superado mes a mes, hasta lograr en el cuarto mes estar

en un nivel aceptable del indicador.

SISTEMA DE CONTROL DE GESTION
Grafica de Tendencia

Nombre del indicador: Nivel de Personal Capacitado Perspectiva: |Aprendizaje

Numero de Personas Capacitadas [

! r Total de Personal en el Area

Fecha: 26-ago-11

% Nivel de Personal Capacitacitado

—

MAYD JUMKD UL AGOSTO
MAYD JUMNID oL AGOSTO
Minimo 75% 75% 75% T5%
Maximo 100% 100% 100% 100%
Total de Personal en el Area 33 33 33 33
Numero de Personas 17 22 20 25
Capacitadas

Nivel de Personal Capacitacitado NSRS 75 |

FIGURA 4.27. GRAFICA DE TENDENCIA — NIVEL DE PERSONAL

CAPACITADO

La Figura 4.27. corresponde al nivel de personal capacitado, es
decir, cuantas personal del total que se encuentran dentro del

area has sido capacitados en los temas de interés, durante los
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tres primeros meses esta en un nivel inaceptable, pero en el
cuarto mes se incrementa el nivel hasta llegar a un porcentaje

aceptable.

4.4.4. Registros de Informacion

Para medir el desempefio de los objetivos, a continuacion se
presentan los formatos de los registros de informacion para
llevar un control del progreso de los indicadores de manera
periddica y realizar observaciones si es necesario indicando los

puntos mas criticos

e El &rea logistica cuenta con documentos en los cuales
reportan las cantidades que se etiquetan segun la
programacién establecida y en estos se registran todos los

desperdicios.
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TABLA 8

REGISTRO DE INDICADORES - FINANCIEROS

REGISTRO DE INDICADORES

Fecha Incio Hora Inicio Responsables
Fecha Final Hora Final Jefe Logistico
Perspectiva:| Financiera |Mes Jefe de Bodega

PORCENTAJE OBSERVACIONES

TIPO DE INDICADORES

Variacién de presupuesto de gastos

Costos Logisticos

Nivel de Desperdicios

CONTROLES ESTABLECIDOS

FIRMA RESPONSABLE

EFIRMA RESPONSABLE
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REPORTE DE ETIQUETADO GENERICO SECCION LABORATORIO
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PRODUCTO &wma:wm cooico 4 ¢ 4L00/>
PRESENTACION 200 LOTE 9 H{oO
CANTIDAD TEORICA A OBTENER: G X360 +37- 2727~ CANTIDAD REAL OBTENIDA: @ X300 36 = 2Z7Aas
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DESENCAJADO

ETIQUETADO EMPAQUE INTERNO
(RISTRA ,CREMA,AMPOLLA,JARABE ETC )
GUARDADO EN EMPAQUE EXTERNO
(CAJAS )

ETIQUETADO EMPAQUE EXTERNO
(CAJAS )

EMBALADO

%Quhng Cxroalics

g e

Qulla R

FIGURA 4.28. REPORTE DE ETIQUETADO

Por medio de un control interno, se lleva un registro del

nivel de cumplimiento de los pedidos que se generan; lo

gue les permite identificar el total de pedidos cumplidos en

el mismo dia y la cantidad de pedidos que quedan para

dias posteriores, al mismo tiempo que permite evaluar la

eficacia y eficiencia del personal operativo.



TABLA 9

REGISTRO DE INDICADORES - CLIENTE

REGISTRO DE INDICADORES

Fecha Incio Hora Inicio

Responsables

Fecha Final Hora Final

Jefe Logistico

Perspectiva Cliente [Mes

Jefe de Bodega

TIPO DE INDICADORES

Nivel de Cumplimiento

PORCENTAJE

OBSERVACIONES

Nivel de Inconformidades

CONTROLES ESTABLECIDOS

EIRMA RESPONSARIF

EIRMA RESPONSARI |
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FECHA PEDIDO SOLICITA

02/06/2011 Marcia Molina
02/06/2011 Amanda Salinas
02/06/2011 Marcia Molina
02/06/2011 Washington Vacacela
02/06/2011 Marcia Molina
02/06/2011 Marcia Molina
03/06/2011 Amanda Salinas
06/06/2011 Washington Vacacela
06/06/2011 Amanda Salinas
06/06/2011 Washington Vacacela
06/06/2011 Gisella Bajafia
07/06/2011 Gustavo Largo
07/06/2011 Patricio Chanaguano
08/06/2011 Pedro Bolivar
08/06/2011 Marcia Molina

08/06/2011 Patricio Chanaguano
08/06/2011 Marcia Molina
08/06/2011 Patricio Chanaguano
08/06/2011 Marcia Molina
08/06/2011 Marcia Molina
08/06/2011 Gustavo Largo
08/06/2011 Miriam Rosero
08/06/2011 Amanda Salinas
08/06/2011 Maribel Tapia
08/06/2011 Amanda Salinas
08/06/2011 Gustavo Largo
09/06/2011 Miriam Rosero
09/06/2011 Miriam Rosero
09/06/2011 Gustavo Largo
09/06/2011 Gustavo Largo
13/06/2011 Amanda Salinas
13/06/2011 Amanda Salinas
14/06/2011 Rafael Alcivar
14/06/2011 Gustavo Largo
14/06/2011 Wladimir Zambrano
15/06/2011 Victor Bastidas
15/06/2011 Patricio Chanaguano
15/06/2011 Gustavo Largo
15/06/2011 Gustavo Largo
15/06/2011 Saval

15/06/2011 Oscar Jaramillo
16/06/2011 Rafael Alcivar
16/06/2011 Miriam Rosero
16/06/2011 Marcia Molina
20/06/2011 Amanda Salinas
20/06/2011 Marcia Molina
20/06/2011 Marcia Molina
21/06/2011 Miriam Rosero
21/06/2011 Christian Palacios

TABLA 10

REGISTRO DE PEDIDOS
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PEDIDO SUCURSAL |FECHA DESPACHO CUMPLIMIENTO TIEMPO
Venta CUE 02/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Servilab ulo 02/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Area de salud CUE 02/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 02/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Solca CUE 06/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta CUE 02/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Centro medico Lennin ulo 03/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 06/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 06/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 06/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Area de salud GYE 07/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Prodimeda ulo 07/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ATF 07/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Area de salud venta lafrancc GYE 09/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta CUE 09/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta ATF 16/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta CUE 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ATF 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Hosp. Castanier CUE 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Area de salud Zotillo CUE 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta TUA 09/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta ulo 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta STO 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Farmacia AJD ulo 08/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Farcomed/econofarm uio 09/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Dr. Robles TUA 09/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta TUA 09/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Venta ulo 09/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Difare ulo 09/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Solca ulo 15/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Venta ulo 13/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Direccion prov. Esmeraldas STO 17/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Farcomed/econofarm ulo 14/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
venta saval ulo 14/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Hector Alvaraso GYE 16/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Area de salud ATF 15/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
Farcomed/econofarm ulo 15/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
venta ulo 15/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
venta MCH 15/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
ventas uio-cue 15/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
area de salud STO 16/06/2011 CUMPLIDO MISMO DIA
area de salud TUA 17/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Hosp. Castanier CUE 17/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Pharmandina ulo 21/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Hosp. Mariano Estrella CUE 21/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
venta CUE 23/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Area de salud Ibarra TUA 23/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE
Area naranjal MCH 23/06/2011 CUMPLIDO DIA SIGUIENTE



TABLA 11

EVALUACION DEL NIVEL DE CUMPLIMIENTO

TOTAL PEDIDOS 60
TOTAL PEDIDOS CUMPLIDOS 42
TOTAL PEDIDOS NO CUMPLIDOS 18
EFICACIA 70%
TOTAL MISMO DIA 42
TOTAL DIA SIGUIENTE 11
EFICIENCIA 79%
CALIFICACION 70%

* Son pedidos realizados pasado las 16:00 horas
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A continuacibn se muestra la tabla donde se lleva la

programacién de los productos a etiquetar y/o codificar

semanalmente. Este registro permite analizar de mejor

manera el tipo de prioridad que deben tomar segun el tipo

de laboratorio y requerimiento de las sucursales. ANEXO A
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TABLA 12

REGISTRO DE INDICADORES - PROCESOS

REGISTRO DE INDICADORES

Fecha Incio Hora Inicio Responsables

Fecha Final Hora Final Jefe Logistico

Perspectiva:| Procesos |Mes Jefe de Bodega
TIPO DE INDICADORES PORCENTAJE OBSERVACIONES

Calidad de Facturacion

Nivel de Etiquetado

Certeza de Inventario

CONTROLES ESTABLECIDOS

FIRMA RESPONSABLE FIRMA RESPONSABLE
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TABLA 13

RENDIMIENTO DE CODIFICACION

RENDIMIENTO PLAN DE CODIFICACION

Lunes Martes  Miércoles  Jueves Viernes Sabado Total
Cantidad
antidaces en| 59236 | 30625 | 19016 | 14387 | 13572 0 0 77.600
unidades
% 38,65% 24,00% 18,16% 17,13% 0,00% 0,00% 97,94%
Cantidad d
antidac de 107 13 33 53 8 0 0 107
producto
% 12,15% 30,84% 49,53% 7,48% 0,00% 0,00% 100,00%

CANTIDADES CODIFICADAS INCLUYENDO GENERICOS-PEDIDOS PUNTUALES-INSTITUCIONES

Lunes Martes  Miércoles  Jueves Viernes Sabado Total
Cantidades en
unidades 44.625 41.134 28.659 31.447 0 [8) 145.865
Cantidad de
producto 1 39 59, 21 137

FIGURA 4.29. DISENO DEL PLAN ESTRATEGICO
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Matriz de Responsabilidades

La matriz de responsabilidades detalla la persona indicada de
mantener el control y llevar a cabo cada iniciativa planteada
para lograr los resultados del mismo, asi como también al
momento de la auditoria esta persona debe tener el
conocimiento de las mejorias o0 retrasos que se estan

presentando en cada indicador.



TABLA 14

MATRIZ DE RESPONSABILIDADES
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OBIETIVOS INDICADOR RESPONSABLE
Aumentar al 100% el cumplimiento de . Coordinador
. Nivel de despachos .
pedidos despachados al mes Logistico
Aumentar al 100% los pedidos entrezadosa | _ Coordinadar
. Tiempo de respuesta L
tiempo Logistico

Lograr que |z variacion del presupuesto de
astos sea maximo 5%

Variacion de
presupuesto de gastos

|efe Logistico

Lograr que los costos logisticos sean maximo
15% con respecto a las ventas

(ostos logisticos

Jefe Logistico

APRENDIZAIE

Reducir a 0% los desperdicios en el area

. Nivel de desperdicios |  Jefe de Bodega
logistica
Cumplir con el 100% de los requerimienta de | Nivel de cumplimiento
p_ | _p_ Jefe de Bodega
los clientes de requerimientos
Nivel d Coordinad
Disminuir a 0% los despachos no conformes ) " _E Dm,m_a o
inconformidades Logistico

Disminuir a 0% |as facturas con errores

Calidad de Facturacion

Jefe de Ventas

Lograr un nivel de etiquetado del 100% Nivel de etiquetado | Jefe de Produccian
Lograr una precision del inventario del 100% | Certeza de inventario | Jefe de Bodega

Capacitar al 100% del | dod Nivel d

ap?cl ara . el personal encargado de n..ﬂe -E Jefe de RRHH

realizar los pedidos apacitaciones

Cumpli 1 100% de | itaci dell Niveld |

umplircon e e las capacitaciones de ivel de persona e de RRHH

personal de |3 bodeza

capacitado




4.5.

110

Iniciativas Estratégicas

Las iniciativas estratégicas son los programas de accién claves que
permiten cumplir con los objetivos planteados. Estas actividades
ayudan a que el area logistica alcance los resultados esperados, los
cuales estan directamente alineados con los objetivos estratégicos

y sus respectivos indicadores.

e Implementacion de 5 S’s

e Mapeo de Procesos

e Programas de capacitacion continua

e Programa de control y mejora de tiempos

e Programa de planificacion y control de produccion
e Planeamiento de demanda e inventarios

e Plan de abastecimiento estratégico

¢ Planificacion de ventas y operaciones

En la siguiente tabla se muestra la matriz de correlacion de
objetivos e Iniciativas, con fin de identificar cual es la de mayor

impacto para el logro de los objetivos.



TABLA 15

INICIATIVAS ESTRATEGICAS
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CLAVE DE CALIFICACION INICIATIVAS ESTRATEGICAS
= > @
3ALTA @ 2 > S ¢ |2 ] o
0 g | & |28|8e|E 5§ | £ |«
A —_ — C
2 MEDIO 8 g 8 cE |23 |88 |Eq |25 |5
c o © o 2L c 35 = o O c =
he & S2|oF | 82| S8 | 8|38 |=
1BAJO o o vE | T Y o o o € = c S| =
g o T 5 © s 3 8|28 |95 |0
o I} 8o g0 © 5 o £ < O g o
0 NINGUNA £ 8 £ SS|ES|Eo | 8% | 80
< (1} © © © © =
<% > 5 o2 5 O 0 S c
OBJETIVOS ESTRATEGICOS E o - % | = a z
a a o
Lograr que los costos logisticos sean maximo 15%
2 3 1 1 2 3 17
con respecto a las ventas
Reducir a 0% los desperdicios en el area logistica 3 1 1 1 3 1 10
Cumplir con el 100% de los requerimiento de los
. 3 3 2 3 2 1 17
& [clientes
=
2
=
-
(5}
Disminuir a 0% los despachos no conformes 3 2 1 2 1 2 14
Disminuir a 0% las facturas con errores 2 2 3 1 0 2 12
Lograr un nivel de etiquetado del 100% 3 2 3 3 3 1 17
Lograr una precision del inventario del 100% 3 2 1 0 2 0 13
Capacitar al 100% del personal encargado de
X X 2 2 3 1 1 3 13
realizar los pedidos
Cumplir con el 100% de las capacitaciones del
2 2 3 2 2 2 15
personal de la bodega
Total 23 19 18| 14 16 12, 11 15
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De acuerdo a la valoracion dada a cada una de las iniciativas en
relacion a los objetivos planteados en el Cuadro de Mando Integral se
obtiene que las iniciativas a desarrollar son la de Implementacion de

5’'S y Mapeo de Procesos.
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CAPITULO 5

5. DESARROLLO DE LA INICIATIVA S S

Como objetivo principal de la iniciativa 5 S’s estd el desarrollar un
mejoramiento continuo dentro del area logistica se establece primero un

cronograma de implementacion el cual se presenta a continuacion.
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5.1.
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Educacién y entrenamiento a base de la metodologia 5’S

En el desarrollo de la iniciativa 5’s, parte fundamental es la educacion
y entrenamiento que se le da cada uno de los actores involucrados,
es decir, desde la alta gerencia hasta los operadores que se
encuentran en el area logistica. En esta etapa, se considera de vital
importancia la designacion de responsabilidades dentro del proceso
de implementacion de la iniciativa, asi como también el control y

monitoreo de las acciones tomadas y por ejecutar dentro del area.

El entrenamiento se realiza mediante presentaciones graficas,
manteniendo un lenguaje sencillo y comprensible, las charlas de
entrenamiento se realizan de forma planificada sin interferir en las
labores cotidianas de los colaboradores, siguiendo un cronograma

expuesto y aprobado por el jefe de area.

5.1.1. Plan de capacitaciéon

Con base a la situacion actual, se requiere que todo el
personal realice sus actividades de manera que cumpla con los
procedimientos establecidos. Por lo que se define un plan de

capacitacion para el area logistica.
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TABLA 16

PLAN DE CAPACITACIONES

PLAN DE CAPACITACION

N° Actividades Responsable | Duracion Control
1 Determinar las necesidades de formacion y Jefe de 1 semana Actas de reuniones. Revision
capacitacion Logistica de documentacion.
Diagnosticar la situacion actual del Jefe de . .
2 L. 2 semanas |Revision de documentacion.
personal. Logistica
3 Elaborar y presentar el informe del Jefe de 1 semana Revision de documentacion.
diagnostico. Logistica Actas de reuniones
A Determinar las capacitaciones acorde al Recursos 1 semana Revision de documentacion.
diagnéstico. Humanos Actas de reuniones
5 Elaborar el plan de “Capacitacion continua Recursos 5 semanas Revision de documentacion.
del personal” Humanos Actas de reuniones
Recursos .
6 |Establecer el presupuesto 1semana [Revision de presupuesto.
Humanos
Establecer el cronograma de “Capacitacion Ly
7 ) 9 » P Jefe de Bodega [ 1semana |Revision de cronograma.
continua del personal
Implementacion del plan “Capacitacion Verificacion de
8 P p,, P Jefe de Bodega | 3 semanas o
continua del personal cumplimiento.
) Recursos Revision de actas de personal
9 |Capacitar al personal 6 semanas .
Humanos capacitado.
. ) Recursos . -
10 |Evaluacion del personal capacitado. 3 semanas |Revision de documentacion
Humanos
Mantenimiento y mejora del plan Recursos . . L.
11 |. miento ymel P , Continuo [Revisidn de documentacion
Capacitacion continua del personal Humanos

5.1.2. Registros

Las capacitaciones que se realizan deben llevar un formato de
registro, donde constan: el nombre de la capacitacion, asi

como también la fecha en que es realizada, el objetivo que
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debe cumplir la misma, el nombre del responsable, es decir la
persona que dicta la capacitacion, ademas de las personas
asistentes, ellos también hacen constar sus nombres,
apellidos, numero de cédula de identidad y el area de la

empresa donde realizan sus actividades.
TABLA 17

REGISTRO DE CAPACITACIONES

Responszable: Fecha:

Tema de Capacitacion:

Objetivo de la capacitacion:

Nombre y Apellido Area C.L Firma Evaluacion

DObzeraciones:

Nombres y Apellidos firea C.L Firma
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Para iniciar el plan de ejecucion de la iniciativa es necesario tomar en

cuenta todos los implementos a utilizar durante la primera jornada, la

forma de realizar un chequeo de estos utensilios o actividades es

mediante el checklist presentado a continuacion:

TABLA 18

PLAN DE EJECUCION 5 S’s

franelas, etc

Elementos a chequear Descripcion Responsable | Si |No | Observaciones
Actividades y horario en

Cronograma del dia que se realiza cada una |Jefe de Bodega | v/

de ellas

' ' No/mbre del .p'ersonal del Coordinador
Lista de involucrados drea y actividades a v
. de Bodega
realizar
Escobas, recogedores, Falto escoba bara

Utensilio de Limpieza tachos de basura, Operador 4 P

un operador

Coordinador

. . . Z {
Equipos de seguridad | Mascarillas, cascos, arnés de Bodega
Mapa donde estan
Block layout del drea identificados cada una | Jefe de Bodega | v/
de las dreas de la bodega

Me.to'do de registro de la Camara fotografica Coordinador v
actividad de Bodega
Check list de los Registro de de .las 8351 Coordinador

. . .| queno deben ir dentro v
implementos innecesarios de Bodega

del area
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Para realizar la implementacion de la iniciativa 5'S se plantea el

siguiente procedimiento a seguir:

5.2.1. Seiri — Organizacion

Debido a la falta de clasificacion dentro del entorno laboral

surgen los siguientes problemas:

e Falta de espacio y entorno poco confortable.

e Separacion entre empleados de la misma area, dificultando
la comunicacion.

e El personal tiene que sortear obstaculos aumentando el
desperdicio por movimientos improductivos.

e Costo elevado por compra de materiales innecesarios en

stock.

A continuacion se plantea un sistema de organizacion de los

stocks:
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De acuerdo a lo planteado se realiza un check list con todos
los elementos existentes de la bodega, de esta manera se

tiene una idea inicial de lo que se usa o0 no dentro del area:

TABLA 19

CHECK LIST DE ORGANIZACION

"
¥ 3 =
yof | §¢ .-
A S g = &
g - B 5 4 a
3 E A
= =] L
Pallets o
Cajas de carton o ¥
Transpaletas v ¥ .
Utensilios de limpieza v v
Herramientas o
Cinta adhesiva Y v Y
Plastico de embalaje v LY 4
Fundas negras con etiquetas dafiadas Y
Sacos con envases dafiados «
SIGNIFICADO
Uso raro Uso una vez o dos al afio

Uso ocacional |Uso una vez cada uno o dos meses

Uso frecuente |Uso una vez por semana, cada hora o dia
ACCIONES A TOMAR
Uso raro Retirarlo de la bodega

Uso ocacional |Almacenarlo cerca del proceso que lo usa

Uso frecuente |Colocar a mano del operario o cerca del proceso que lo usa

Responsable: |Coordinador de Bodega
Realizado por: (. Bernabé/ N. Parra
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Mediante el check list de organizacion se va a al siguiente paso

dentro de la primera S, la estrategia de las tarjetas rojas.

Estrategia de Tarjetas Rojas

La estrategia es etiquetar cualquier elemento innecesario que

obstruya el proceso del &rea logistica.

Pasos en la estrategia de Tarjetas Rojas

Para la aplicacion de las tarjetas rojas se debe:

Separar los elementos necesarios de los innecesarios

dentro del area

e Retirar los elementos innecesarios

e Apilar los elementos innecesarios en el area escogida para
las Tarjetas Rojas

e Desechar lo que realmente no vaya a necesitarse dentro

del area
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R

&

Objetos innecesarios

Retirar los elementos
pASO Innecesarios

Apilamiento en Area de
Tarjetas Roja

gt

Desechar todo lo que realmente no
PASO vaya a necesitarse

3 et

Desecho

FIGURA 5.3. PASOS EN LA ESTRATEGIA DE TARJETAS

ROJAS

El 4rea de descarte para colocar los elementos innecesarios
dentro de la bodega es elegido en consenso por todos los
presentes en la actividad, de esta manera se considera que no
hay obstruccion dentro de las labores diarias de la bodega,
este lugar es a un lado del area de los medicamentos

destinados para el IESS, luego del area de pallets. Debido a
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gue la empresa no cuenta con un sistema de Tarjetas Rojas se

ha realizado el siguiente formato:

TARJETA ROJA

CATEGORIA

1. Equipo

2. Herramientas

3. Instrumentos de medida
5. Materiales

6. Producto acabado

T. Material de Oficina

NOMBRE DEL ELEMENTO

FECHA

LOCALIZACION

CANTIDAD

YALOR

RAZON

Mo se necesitan
Defectuosos

Mo se necesita pronto
Material de desperdicia
Uzo desconocido
Contaminante

Otra

Consideraciones e

ciales de almacenaje

Temperatura =
Peso masima

Vertilacion especial
Fragil
Altura masima Humedad

ELABORADA POR

DEPARTAMENTO O SECCION

FORMA OE DESECHO

Tirar Mower a otra area
Vender Otras
Mower a drea de Tarjetas

FECHA DE DESECHO

FIRMA DE AUTORIZACION

FIGURA 5.4. TARJETA ROJA
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La colocacion de las tarjetas rojas se realiza de manera exitosa
con la colaboracion de las personas destinadas a esta
actividad. Encontramos dentro del area de descartes varios

pallets en mal estado, asi como sacos con material dafiado.

FIGURA 5.5. APLICACION DE TECNICA DE TARJETAS

ROJAS

En la figura 5.5. se observa los elementos innecesarios que se

encuentra con ayuda del checklist anterior, estos estan en el
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area de descarte esperando para ser desechados de acuerdo

al criterio del responsable del area.

La informacién que contienen las tarjetas rojas debe ser

registrada, en el formato presentado a continuacion:

TABLA 20

REGISTRO DE TARJETAS ROJAS

Categoria
d 0

Herramienta
Instrumento de me
Material de ofidna
Materiales
Producto Terminac

Por medio del registro se toma la decisién de como desechar el

elemento innecesario.

5.2.2. Seiton — Orden

El orden significa estandarizar donde se sitian las cosas para

que cualquier persona pueda realizar una actividad
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determinada dentro del area sin necesidad de buscar lo que

requiere en diferentes lugares.

Una vez terminada la etapa de organizacion se inicia la etapa
de ordenamiento, la cual consiste en la capacitacién de las
personas involucradas y colocacién de letreros que indique el
lugar especifico de los utensilios, maquinarias y herramientas

que se encuentren en el area.

Ademas de la sefializacion del area para cada cosa, es decir
sefalizacion de pasos cebra por donde pueda circular los
colaboradores, asi como en puertas, salidas de emergencia,

etc.

La estrategia de letreros es utilizada ademas en las areas de la
bodega que sean necesarios. Los letreros tienen el siguiente

formato:



128

AREA DE TRANSPALETAS

FIGURA 5.6. LETREROS DE SENALIZACION

Las dimensiones estandares de los letreros seran de acuerdo a
las necesidades del area, las cuales se presentan a

continuacion:

TABLA 21

DIMENSIONES DE LETREROS

TAMANO DE LETREROS
PEQUENOS 22 x 15 cm.
MEDIANOS 32 x 15 cm.
GRANDES 37 x 15 cm.
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Los letreros de mayor dimensién seran utilizados en la
sefalizacion del espacio en que debe estar la maquinaria, que
permite el desplazamiento de la carga en varias secciones del
area; los letreros medianos especifican el espacio donde
deben estar las herramientas, utensilios de limpieza; mientras
gue los letreros pequefios estaran donde haya documentacion,

ver ANEXO B.

| s N =

ETIQ. REPELIN 140CC

FIGURA 5.7. APLICACION DE LETREROS
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5.2.3. Seiso — Limpieza

El siguiente paso dentro de la aplicacion de la iniciativa 5’S es
la limpieza. Esto consiste en retirar polvo, grasa, cartones de
empaque que no estan siendo utilizados, que estan en mal
estado, o cualquier otro tipo de suciedad. Cabe recalcar que es
dificil empezar el dia con ideas frescas cuando en su propio
lugar de trabajo existe acumulacion de materiales que son

indtiles para las actividades diarias.

Para realizar un correcto dia de limpieza se realiza la
planificacion del mismo, con ayuda del block layout, ver

ANEXO C, el cual se presenta a continuacion:
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TABLA 22

REGISTRO DE PLANIFICACION DE LIMPIEZA

AREAS RESPONSABLES OBSERVACIONES
Pasillo Leche en polvo y Sueros
orales Martin lino

Pasillo Leche en polvo y Sueros
orales Juan carlos Tigrero

Pasillo esparadrapos parches,

; . ulio Sanch
guantes e inyecciones Julio Sanchez

Oficinas Fernando Del Pozo

Medicamento Genéricos
Carlos Zambrano

Medicamento Genéricos

Freddy Rosales

Fecha:
Realizado por: |. Bernabé/ N. Parra

Se detallan las areas que se deben realizar la limpieza y el
responsable, es decir quién debe realizar esta actividad,
ademas de un espacio por si se presenta alguna anomalia de

cualquier tipo.

Luego de haber realizado toda la limpieza de cada éarea de la
bodega se realiza la respectiva revision por medio de un

checklist:
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TABLA 23

CHECK LIST DE LIMPIEZA

Elementos de Stock
Puntos a chequear

; Ha eliminado toda la suciedad y polvo de productos, piezas y/o materiales?

; Ha eliminado la suciedad de los estantes de almacenaje de stock?

; Ha eliminado la suciedad de los puntos de almacenaje de materiales en proceso?
; Ha eliminado la suciedad de los palets usados para trasportar materiales y cajas?

NO

LSS

Equipos

Puntos a chequear

; Ha eliminado la suciedad y aceite de la vecindad del equipo?

; Ha retirado el aceite, desechos y agua de debajo del equipo?

; Ha quitado la suciedad, polvo y aceite que se acumula encima del equipo?
; Ha eliminado la suciedad del interior de cubiertas y tapas de equipo?

; Ha eliminado el polvo y la suciedad de las herramientas?

; Ha eliminado la suciedad y polvo de los instrumentos de medida

NO

e

Espacios

Puntos a chequear

; Ha quitado la arena, polve, suciedad y desechos de suelos y pasillos?
; Ha quitado el polvo y suciedad de paredes y ventanas?

; Ha eliminado la suciedad y polvo de techos y vigas de apoyo?

; Ha eliminado el polvo de bombillas y fluorescentes?

; Ha eliminado el polvo y la suciedad de estantes y mesas de trabajo?
; Ha retirado desechos y eliminado cajas innecesarias?

NO

LSS N

; Haretirado los desechos y contenedores vacios de la vecindad del edificio?

Responsable: Coordinador de Bodega
Realizadopor:  |]. Bernabé/ N. Parra

Para que la limpieza se realice de forma continua y frecuente

se realiza un cronograma, ver ANEXO D.
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5.2.4. Seiketsu — Estandarizar

La estandarizacion no es una actividad, es un estado en que
se busca formas de evitar que la desorganizacion vuelva y el

polvo y la suciedad se acumulen.

La estandarizacibn se realiza mediante la asignacion de
responsabilidades, ver ANEXO E. Parte importante es
mantener las 3'S anteriores como parte del flujo normal de

trabajo, creando habitos del mismo.

Ademas se realizan lista de chequeos para cada una de los

niveles de la iniciativa, ver ANEXO F.

Dentro de la estandarizacibn es importante para realizar
controles visuales para determinar que se estén cumpliendo
con las 3S’s anteriores, por lo cual se establecen

responsabilidades para esta actividad:
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TABLA 24

LISTA DE RESPONSABLES

AREAS RESPONSABLES
Pasillo Leche en polvo ¥ Sueros
orales

Pasillo Leche en polvo y Sueros

Martin Lino
orales
Pasillo esparadrapos parches,
guantes e inyecciones
Oficinas
Medicamento Genéricos Freddy Rosales

Medicamento Genéricos

Cabe notar que los responsables son dos operarios de la
bodega, de esta manera se puede controlar de forma directa

cada espacio, y se incentiva al mantener las 3S’s.

Shitsuke - Disciplina y Habito

El dltimo pilar para la implementacién de la iniciativa 5S’s es

crear un habito de los pasos anteriores.
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La préactica de la disciplina pretende lograr el habito de respetar
y utilizar correctamente los procedimientos, estandares vy
controles previamente desarrollados. Es por ello que se

plantea una lista de chequeo 5S’s.

TABLA 25

LISTA DE CHEQUEOS 5 S’s

3 =Muybueno |1=0k

2 = Bueno 0 = No bueno

ELEMENTOS A CHEQUEAR 51 [ NO
; Hay elementos innecesarios?

; Estan determinadas las ireas de almacenaje?

: 5e han definido claramente las rutas?

: Se mantienen limpias las dreas?

; Estan definidas las dreas de almacenaje temporal?

: Se mantienen limpias las dreas de oficina?

: E= facil encontrar los elementos necesarios?

: Se encuentran las herramientas y materiales dentro de las dreas asignag

;Los articulos de limpieza tienen asignado un lugar adecuado?

Eom [ [ |

RECOMENDACIONES:
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Promocion de lainiciativa

Es importante promover que la iniciativa sea realizada
continuamente, de forma visual, escrita, con panfletos,
carteles, etc. Ademas se plantean a la alta gerencia temas de

promocion y el efecto que causaria:
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PROMOCION DE LA INICIATIVA

TEMA DE -
NE - DESCRIPCION FRECUENCIA EFECTOS
PROMOCION
Un mes que promocionalas 5S. (De . P
o Estas acciones amplian y

dos a cuatro meses por afio; cada ~ ) . i

1 |Meses5S ; ) ) 2 a4 vecesal afo profundizan la implantacién de las
mes debe incluir evaluaciones 5S en 5S
cada lugar de trabajo
Un dia que promociona las 5S. (De

. uno a cuatro dias 5S por mes; cada .
2 |Dias5S la4 1 Igual 1 t
ias 5S debe incluir evaluaciones 5§ en |12 % Veces al mes gual que en el caso anterior

cada rea de trabajo)
T t " dirici Esto aporta opiniones frescasy

3 |Seminario 5S rae.r ex-pe 0S eXternos para dirigirt iy s veces al afio materiales de estudio fuentes
seminarios 5S

externas

El personal observa como se han Esto facilita estudio directos de

4  |Vistas de estudio 5S implantado las 5S en otras Dos veces al afio otros programas 5S y posibilidades
empresas de adapcién
Se establecen patrullas 5S para

. . o Esto ayuda detener retrocesos en

5 |Patrullas 5S realizar recorridos periédicos de |Una vez ala semana .
. L. las condiciones 5S
inspeccion
Se reconocen los lugares de trabajo Elevala moral en los lugares de

6  |Lugares de trabajo modespecialmente eficiente Dos veces al afio trabajo modelos y promueve el
establaciendo condiciones 5S despliegue lateral

. . Se utiliza el espiritu de competencia
. Las competiciones 5S tienen lugar o ; ..

7 |Competiciones 5S ) Dos veces al afio para apoyar la implantacién de las
dentro de los lugares de trabajo 5s

8 |Premios 5S Se ot(?rga prem19s alos lugares de Dos veces al afio Igual que en el caso anterior
trabajo sobresalientes en 5S
Altos directivos visitan los lugares La implantaci6n de las 5S se

9 |inspecciones delaalta de tra.lb‘a]o para mspejc‘cmnar - 2 a4 veces al afio conv1e1.‘te en un conjunto (-ie 3
condiciones 5Sy facilitar consejos comunicacidn entre alta direcciény
y estimulos empleados
Se fot fial dici sg Las exhibiciones de fotografias 5S

10 |Exposiciones de fotos J ¢ fotogratia ‘as condiclones 2 a4 vecesal afio reciben la visita de personal

para exponerlas

interesado de otras dreas
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Ademas de lo planteado anteriormente se propone que la
siguiente tarjeta de mejora que puede ser llenada por cualquier
persona, dando de esta manera ideas que contribuyan al

mejoramiento continuo de la iniciativa:

Fecha:

Sugerido por:

Objeto / Proceso:

Mejora Propuesta:

FIGURA 5.8. ETIQUETA DE MEJORA



CAPITULO 6

6. DESARROLLO DE LA INICIATIVA - MAPEO DE

PROCESOS DEL AREA LOGISTICA

6.1. Identificacién de los procesos

A través del enfoque de procesos se puede conocer el valor que
aporta cada actividad realizada en el area logistica estableciendo
mecanismos e indicadores de seguimiento y disponer de informacién

y resultados que permitan abordar la mejora continua.

Una vez definida la propuesta de valor o la politica, se deben
identificar los procesos criticos relacionados y establecer el mapa de

procesos.
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6.1.2.
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Procesos Estratégicos

En este proceso se asegura el compromiso de la Alta Direccién
mediante la Planificacion Estratégica y el Sistema Integrado
de Gestién con el que cuenta la empresa, asegurando la

conformidad de los productos y servicio que brinda.

Por otra parte es necesario implantar, mantener y mejorar
continuamente los procesos, garantizando la disponibilidad de
todos los recursos necesarios: recursos humanos,
competencia profesional, dotaciones de recursos materiales,
infraestructura y condiciones requeridas para lograr la

conformidad con los requisitos del cliente.

Procesos de Valor

Para satisfacer los requerimientos del cliente la empresa a

identificado como procesos claves los siguientes:

% Abastecer, donde comprende el proceso de la elaboracion
de una nota de pedido para la importaciéon de mercaderia y

su desaduanizacion, o una solicitud de compra local.
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% Recibir la mercaderia, realizando una verificacion y control
del estado en el que es recibida, elaborando un informe de
novedades para su aprobacion e ingreso al sistema y a la

bodega.

e

*

Almacenar la mercaderia donde se debe establecer
control tanto de las materias primas, producto terminado e

insumos por medio de una toma fisica de inventario.

e

*

Etiquetar la mercaderia que se maneja de acuerdo a un
plan de produccion segun las ventas que se dan cada mes
y la disposicion del producto.

% Distribuir representa la parte final de los procesos de
valor, en donde el indicador preponderante deberia ser
tiempo de entrega, cuidando las buenas condiciones de la

mercaderia.

6.1.3. Procesos de Apoyo

Entre los procesos de apoyo se identificaron:

% Realizar un Analisis de Riesgos que se responsabiliza

por la custodia de la carga del puerto a la bodega.



®
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Administrar el Transporte ya sea tercerizado o propio el
cual permite movilizar la mercedaria entre sucursales, a los
clientes directos o al consumidor final.

Ejecutar Compras e Importaciones el cual permite, por
medio de proveedores y contratistas calificados adquirir
insumos, materia prima y servicios que permiten obtener
productos de excelente calidad, logrando que todos los
productos ofrecidos tengan las especificaciones deseadas.
Mantener un Control de Calidad logra obtener
producciones que cumplen con los estandares de calidad y

gue satisfagan las necesidades de los clientes.

Gestionar el Servicio al Cliente, el cual implica la
asignacion de importancia a la satisfaccion de los clientes
internos, los cuales son el motor de la organizacion. Este
proceso detecta las necesidades de todo el personal,
planteando programas de capacitacion que mejoren la

productividad de los miembros de la empresa.
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6.1.4. Mapa de Procesos del Area Logistica

Para garantizar que los servicios se prestan bajo condiciones
controladas, la bodega cuenta con un mapa de procesos en el
gue se definen claramente las interrelaciones, los cuales se
controlan mediante el cumplimiento de los procedimientos e

instructivos que contienen las caracteristicas de servicio.
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6.2. Diagramas de Flujo
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6.2.1. Diagramas de Flujo Procesos Estratégicos

Negociar con
Proveedores

Planificar
Mercaderia

Planificar
Mercaderia

Direccionar

Planificar la
Planta

Planificar la
Bodega

Planificar el
Aprovisionamiento
Primario

Planificar la
Materia Primay
Materiales

Planificar la
Produccion

Sistema Integrado
de Gestion

FIGURA 6.2. PLANEACION ESTRATEGICA

6.2.2. Diagramas de Flujo Procesos Valor

Por medio de un diagrama de Flujo Funcional se describe cada

uno de los procesos de valor que intervienen en la gestion

operacional de la bodega, identificando los responsables de

cada actividad.
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ABASTECIMIENTO:

e Compra Local Mercaderia Comercial Farma ANEXO F.

e Importacion Mercaderia Comercial Farma:
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RECEPCION:

e Compra Local Mercaderia Comercial Farma. ANEXO G.

eImportacion Mercaderia Comercial Farma



150

VNGV TVIOHINO0D VId3AVIOd3IN 3d NOIOVLHOdINI
34 NOIOd3D3d — T¥YNOIONN4 OCN4 3d VINVYOVIA 'v'9 VdNOId

=
[
o x
Q =
2 g
o
Fc
F a
Xz )
b Iﬁm
- uu_”.__n_u E“n_.__.__ — ElEPEAN P wliog & (LO0-BO0 -1V TP [pui-s anbeduie ap oo
_mcw..m = mz._n_n.._ : rprfia)) ap SRIUE 51 g T =403 HmRuad) .m_an.m___..._ o _w?.._r . RI507} sauazRadL fa] w_.,__..
16 Jod EppEnbE BT Z. GRIDRNRUL 0D SIS LOPEIRINET i 2P BlIepRNEN ewgud LpBuodw Y I BRI m. )
LSNP Bjaussmd 435N00 ajnpoid? D ap oaebul-aud, A —— EtRTE Tl o o
) 8 U SR 00 Lt LT DTS TR e T - Hqjaey @ O
h_m ...._w._
L 1
C e
. %]
fl il [LO0-B00%-Fidy 4 s m_v...
v apeEnnnd R, ) -4-03) uposumdw) o @
duppaiap g ap BLapEmay ap m o
BapEpEcd JEJpu| oepuliuFald, JESEY @ o«
) )
L
riura B 8p wRES gL | A .W
S i Cp8|sEd] NG [ ohened jopesade | efues ap BpIES BR a =
e M_ ma“a_H:ﬂaﬁ eued Bfues sEnbissy] 1#p efiEzazey o f seuomepadus dap Hm_ a
il 1B O8jA8 JjFER % N
L]
L i) L

ﬂ | -

3

=

BlEpRMaW . m.

Bp UQEELODL e 5 o

B e a m

3

11}

w

YAYS TVIOH3N0D YIH3AvOd3N 30 SINOIDYLHOdNI 30 NOID4303H




151

(ugioenuiUO)D) VINY V4L TVIOYANOD VI¥IAVYOIHIN 3d NOIOVLHOdNI
344 NOIOd3O3d — TVNOIONN4 OCN'14 3d VINVYOVIA 79 VdNOld

m
[}
o o
. &
sjajed a0 ouejrLLa) m
JE] B B 7
@ EODy JOpEUeyInD S
1A BUBpEE
ey & pugoo et P m ¥
0 UL EOI-800F Y o b
= i - -3 gt HODE AL o=
_unucﬂ_._w..”“_.g_”n.”_..y_ ar) us CUEIRALDY JEESER |op eunpade ez g2 @
& BB SR . ._uﬂﬁw_.”:w_u luge .m o
(BO{-DOT-4-0d =
EOO-800FHY 4 403 i
eliopog ap ajare
sopw ruey saliaguy
T
. g g
SELApEap] =
1 Eu Ly E =
OURMLY JLoges oo
3 Z 2
—_—
e T m
K= i it - | P — Jr— LI THITT efunssap B
-3 i i y s EPSUSUDD [ap . i . TR T ) Ap Ry UpET o
= eflapog =p gwﬁﬂhy Fogs S B ROy C ﬂ_.._.ﬂ_u.nnr M....! ; BIR el TR ol A uspue e oFoyan .,m a
Jpiny © Jebauug »u_m.ﬂ__._ﬁ._n_tﬁn_._nm B L s 50§ JESIAEN = osed JezLoIny ]
¥ T, 3
¥ X
BUapETR =
RN e— 2..w_nwm_u.un_.ut_n%n =TT uapuy B msed cied W
u...._hn_._nuznm.q. mm_:uE.zﬁﬁ nmuuum.llu. B USROG B BIES wiepcy a) HiE PR =
e e — | L DM Uas JEmS Ui RZUOINE JREds .m
[+
F 3
H
2§
T T S0 T S o 3
R ISR LU BUTR ) ...m M
smnbias Jupey ap o) BT o —
g

YIANEYS TYIDHIW0D YIHIAYIHINW 30 SINOQIDYLHOdN 20 NOID4303Y




152

(ugioenuiuUoD) VYINY V4 TVIOYIINOD VI¥IAVYIHIN 3d NOIOVLHOdNI
3d NOIDd3D3d = TVYNOIONNG OCN1d 3d VINVHOVIA 'v'9 VdNOId

=3
M 2
F 2
LPA XS = m
w
© |
— )
H 800 MY ,w..n..wﬁuﬂu LOC-D00r-Rdv 4
| ‘#D3ossce@ . % LS OpRNpU -503 wisbus o s L0 z
Fun suede soysnbesie—s— o GBS [ SRR SOLRPIRD 900 WHY 4-4-0F W
L] e o RLSRRUIW & > o UG GoD QUBIILC) SN o
SApApAADU ;8491560 - ‘N sopeponon Jujs oy w
1 wpapusw £ e i
nu..ahmmc‘m.. X RYISE BN0) 200 O S S
k4 3 WS BUBPEIImY w
100 {1 3 U Beng) JOHEO W.ch””w g
RISECUFWL . CRIqoM LSRRI g el
B O B \?&W_‘&(aﬁ 3 —ON— ] 0 N0 SOpEpAUED SA %
ap os200.4 el 95 b CasANW SHPCES) SHPRpILED o
Sp agar e etiaagus P Jelieo A mepaen
P13 GURIUaL % m
SBop0g 0p 6y 5P AULOJU| UYDE
© bl -+ wHLBpELuEpY ot m B
oumnuio 3 séonus ity 3 m.
OURMLDY JRICGRT o8
* N
(efopog v 0o <
auapesey cea.0u)ly D » LEApRpRICH N, BAIHA 8 epea | .mQM_HN:a“MM‘.A 2 m.
suopepcdwie o9 swnop exceaf o vy ? ouapesa Jesfu e nu_n ,N.T..uwo.x a
SOPUALNDD JHILY ey a
v 4 3
J Lpiepoc W
¥ M_ % o) Bp LR B0
C OH900 Ap a5e0ad W
»

YINEYA TVIDHIWOD YRH3IAYOHIW 30 SINOIDYLHOdWI 30 NOIOd3D3



153

ALMACENAMIENTO - ETIQUETADO

e Mercaderia Comercial Farma
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CONTROL DE INVENTARIO:

e Mercaderia Comercial Farma
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6.2.3. Diagramas de Flujo Procesos Apoyo

Estan conformados por todos los procesos que apoyan a la
coordinacion y funcionamiento de los procesos operativos y de
gestion. El Area Logistica cuenta con procesos de apoyo que

son:

Compra

El proceso de compra se encarga de la adquisicion de equipos
especializados, productos e insumos elaborando el
presupuesto y entregando una solicitud de compra, a cargo del
Coordinador o Supervisor de Compras de la sucursal
previamente con la autorizacion del Gerente General. Este
proceso se hace a base de la rotacidén de inventarios y ventas

puntuales.

Transporte — Control de Riesgos

El proceso de Transporte y Control de Riesgos, se encarga de
asegurarse que las compras o importaciones que se hagan

lleguen en mejor estado posible a las instalaciones de la
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empresa; asi mismo cuando se realiza una venta llevar los

pedidos hacia las diferentes sucursales o su consumidor final.

Politicas y Procedimientos

La empresa cuenta con los respectivos formatos de la fichas de
procesos en el que se identifican los responsable por cada area y las
actividades que debe realizar cada uno de ellos. Estos formatos
permiten tener una Optica mas clara de cuéles son: las necesidades
para que el proceso funcione de forma eficiente, los requerimientos,
requisitos, documentos, registros, procedimientos, instructivos,

formularios. ANEXO H.

Adicionalmente se tiene establecido las actividades y sus flujos

secuenciales para conocer el detalle de las mismas.

Los recursos humanos, materiales e instrumentos definidos son el

soporte para que el proceso se desarrolle de forma continua.

La correcta aplicacion de este modelo propuesto permite a la
empresa contar con un Sistema de Control de Gestidon que aporte a la

continua mejora de sus procesos.
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Emprendiendo un andlisis de la empresa, desde el punto de vista de la

gestion de la Calidad, que sirve para identificar las entradas, salidas,

recursos y controles del mismo. Se toma como ejemplo el proceso de

almacenamiento y da como

identificando las entradas y salidas de cada actividad.

Mercaderia de Importacicnes
sin Codificado y Etiquetado

Mercaderia de Compra Local
sin Codificado

H
CONTROLES
w v Apilamiento EQ-F-LOG-013
¢ Temperatura EQ-F-LOG-012

resultado

L4

los siguientes diagramas

.| Cumplimiento de las Politicas

b ACOMODO

%Mercaderia de Cadena de Friu%—

% Espacio Fisico Disponible %—

Mercaderia sin Codificado yio |
sin Etiquetado

L’

i

RECURSOS

¥ Montacargas

v Apiladores Eléclricos
¥ Bodegas

#

CONTROLES
#  Nivel de Stock
¥ Revisidn de Cantidades Disponibles

ﬁ Plan de Produccion %

ﬁ Requerimiento de Bodegas F

de Almacenamiento

| Mercaderia sin Codificado y

X

sin Etiquetado

Guia de Remision /
Transferancia

i TRANSFERENCIA i

RECURS0S

SIAD

Software
Montacargas
Apiladores Eléctricos
Bodegas

R

Mercaderia

% Transferencia Fisica de

ﬁ Espacio Fisico Disponible ﬁ




Transferencia Fisica de
Mercaderia

CONTROLES
. ¥ Apilamiento EQ-F-LOG-013
¥ Temperatura EQ-F-LOG-012
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ﬁ Espacio Fisico Disponible

¥ Limpleza de Bodegas EQ-F-ASS-007

Mercaderia Proxima a Recibir

Mercaderia sin Codificado y
sin Etiquetado

Mercaderia Codificada y
Etiquetada

Guia de Remisidn
Transfarancia

—

M REACOMODO —
RECURSOS .| Preparacion para la Toma
x o SAD x Fisica de Inventario
¥ Software
®
CONTROLES Firma en la Guia de
pi  Remision / Transfarenci

#¥" Revision de Cantidades Recibidas
¥ Reporte Diario de Prioridades

pii RECEPCION DE TRANSFERENCIA i—

Transferencia Fisica de

Mercaderia

% Devolucion de Mercaderia %—

RECURSOS

, ¥ Montacargas
¥ Apiladores Eléctricos
¥ Bodegas

H

9] ey
.-»‘Mercadena lista para la Venta %

FIGURA 6.7. DIAGRAMA IPO - ALMACENAMIENTO DE MERCADERIA

COMERCIAL FARMA




CAPITULO 7

7. AUDITORIA DEL SISTEMA DE CONTROL DE

GESTION

En el presente capitulo se desarrollan las etapas de “Monitoreo y Control”, el
cual consiste en plantear alternativas y tomar decisiones a tiempo para el

mejoramiento continuo.
7.1. Monitoreo y Control

El monitoreo y control se realiza para lograr resultados que
favorezcan a la organizacién y asegurar que la implementacién del

sistema de gestion sea sostenible, determinando si se cumplen o no
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los objetivos establecidos. Se debera seguir el proceso de
mejoramiento continuo, establecido por Deming, que consiste en los

siguientes pasos: Planear, Hacer, Verificar y Actuar.

Planear

Establecer los objetivos deseados y procesos necesarios para
obtener los resultados de conformidad con los requisitos del cliente y

las politicas de la organizacion.

La planeacién debe ser realizada en funcidon del objetivo que se
pretende alcanzar, debe ser flexible con el fin de poderlo adaptar a

situaciones imprevistas.

Hacer

Implementar procesos para alcanzar los objetivos. Determinar las
responsabilidades para la ejecucién de lo planificado. Definir y
proveer los recursos necesarios, desarrollando las acciones definidas

para el cumplimiento del plan.



166

Verificar

Establecer mecanismos de seguimiento y verificacion, medir los
procesos Yy los productos en relacion con las politicas, los objetivos y

los requisitos, reportando el cumplimiento de lo planeado.

Actuar

Ante las desviaciones observadas, establecer acciones correctivas
para promover las posibilidades de mejora del desempefio de los

procesos.

Los resultados de la implementacion de este ciclo permite a la
bodega una mejora integral de la competitividad, de los productos y
servicio, mejorando continuamente la calidad, reduciendo los costos,
optimizando la productividad, reduciendo los precios e incrementando

la participacion de los productos en el mercado.
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PLANEAR: Establecer
los objetivos y procesos
necesarios para

conseguir los resultados

HACER:
Implementar los
procesos

de acuerdo con los
requisites del cliente y
las peliticas de la
empresa f Realizar el
saguimianto y
medicidn de las
ACTUAR: Tomar procesasrespecto a
acciones paramejorar paliticas, objetivasy

continuamente el requisitos dl¢|
desempefio producto e informar

los resultades

KT

FIGURA 7.1. PROCESO DE MEJORAMIENTO CONTINUO

Reuniones efectivas de Seguimiento

Para el control de la implementacion del sistema de gestion en la
bodega se deben establecer reuniones para dar seguimiento a los
resultados obtenidos y asi contribuir al mejoramiento continuo de toda

el area logistica.

A continuacion se describen los siguientes lineamientos para el

desarrollo de una reunion efectiva:
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e Todo el personal involucrado debe asistir a las reuniones de
seguimiento sin falta, idealmente en forma presencial.

e Se debe mantener siempre la reunién a la misma hora y el mismo
dia.

e La reunion es de seguimiento, no es para debatir, por lo tanto
debe ser corta en duracion.

e Se debe revisar el resultado de los indicadores.

e Usar agendas.

e El personal debe asistir con la informacién preparada.

e Tomar anotaciones y redactar acta de reuniones.

e Analisis de los resultados de los indicadores.

e Difundir acta de reuniones.

e Evaluar la reunién.

e Comunicar soluciones al personal de la bodega.

e Ambiente y Recursos.

Los lineamientos presentados anteriormente, son desarrollados en un

cronograma de actividades como se muestra a continuacion.
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PLAN DE REUNIONES EFECTIVAS

EMPRESA XXX
Pasos para realizar reuniones efectivas

NO

ACTIVIDADES

FECHA

RESPONSABLE

OBSERVACIONES

Planificar agenda

Comunicar agenda

Definir el lugar de reunidn

Coordinar equipos
necesarios para reunion

Comunicar lugar de reunion
a los participantes

Reunioén

Tomar decisiones

Evaluar reuniones

OO |N|O

Realizar acta de reunion

Difundir acta de reunion a
participantes

11

Presentar soluciones

12

Comunicar soluciones al
personal

13

Tomar acciones correctivas
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TABLA 28

CRONOGRAMA DE REUNIONES

CRONOGRAMA DE REUNIONES

REUNIONES| HORARIO LUGAR L{M[M|[I|[V]|]S
Gerencial | 8:30-9:30 |5212 deReunion
/ Matriz
Produccién | 9:30- 11:30 | >3'2 d¢ Reunion
/ Planta
Sala de Reunion
Logistica 3:00-4:30 / Planta
Sala de Reunion
Ventas 9:00- 10:30 / Matriz
Financiero |11:00- 12:00|>2 2 de Reunion
/ Matriz
RR.HH 10:00 - 12:00| 212 de Reunion
/ Matriz

Frecuencia de las Reuniones

Las Reuniones se realizan de manera mensual, estas permiten juntar
a todo el equipo, poner sobre la mesa el resultado de los indicadores
y el estado de iniciativas, asi como planificar las acciones futuras

especialmente a corto y mediano plazo.

Registro de resultados

En las reuniones se analizan los registros de los resultados de los

indicadores inaceptables donde se pueden identificar las causas para
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establecer acciones correctivas y de los resultados aceptables o

excepcionales para que sirvan de retroalimentacion.

A continuacion se presenta un formato para analizar los resultados de

los indicadores.



TABLA 29

FORMATO PARA RESULTADOS DE INDICADORES

EXCEPCIONALES

ANALISIS DE RESULTADOS EXCEPCIONALES
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Indicador Nivel de Despacho
. Aumentar a 100% el nimero de pedidos
Objetivo
despachados al mes
Responsable Coordinador Logistico
Fecha 29 de Agosto del 2011
% Cumplimiento Meta
90% 100%

¢Qué acciones se tomaron para lograr excelentes resultados?

Cumplir con la planificacién establecida para entrega de pedidos cada
mes, eliminando las actividades que no agregan valor al proceso

¢Dichas acciones se habian realizado antes?

No, porque no se alineaban a la programacion

¢Sugerencias para mantener, fortalecer y estandarizar las
acciones claves de éxito?

Realizar un control mes a mes para cumplir con la mayor cantidad de
pedidos generados y entregarlos a tiempo, ajustandose a la

programacion establecida
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FORMATO PARA RESULTADO DE INDICADORES

INACEPTABLES

ANALISIS DE RESULTADOS INACEPTABLES
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Indicador Certeza de Inventario
Objetivo Lograr una precision de linventario del 100%
Responsable Jefe de Bodega
Fecha 29 de Agosto del 2011
% Cumplimiento Meta
73% 100%

Descripcion de la anormalidad ¢Qué paso?

No se ha podido cumplir con la meta establecida, ya que en el control
de inventario realizado existen varios productos con cantidad sobrante
o faltante en fisico.

Andlisis de la causa de la anormalidad ¢Por qué pas6?

Suele darse porque llegan productos en mal estado o un error en las
transacciones realizadas entre sucursale

¢ Qué acciones correctivas se tomaran?

Analisis de ausencia de productos, controles periodicos de SKU's
existentes en la bodega

\Verificacion de la eficacia de la accion correctiva ¢ Eliminamos la causa?

Compromiso de los responsables de realizar el contro de inventario

para evitar descuadre de productos en el sistema
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Auditoria al Sistema

La auditoria es una herramienta que se utiliza para medir el grado de
eficiencia y cumplimiento de los objetivos planteados. Consiste
principalmente en la revision de todos los documentos que los
responsables de cada objetivo realizan para posteriormente elaborar
un informe general que evalla si existen o no conformidades en el

sistema de control de gestion.

Objetivos

o Verificar la confiabilidad de la informaciéon de los indicadores.

e Asegurar el cumplimiento del sistema de control de gestion.

Alcance

Este tipo de auditoria se aplica a todas las areas de la bodega,
distribucién y despacho; personal operativo y administrativo, asi como
a todas las actividades que se realicen fuera y dentro de las

instalaciones de la bodega de la planta.

Al realizar las auditorias se deben constatar todos los indicadores

propuestos en el cuadro de mando integral.
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Responsabilidad:

La responsabilidad de implantacion es del jefe de logistica y la
aplicacion de este sistema es de todo el personal involucrado con los

movimientos de la bodega.

Cronograma de auditoria:

Las auditorias deben ser realizadas minimo una vez cada tres meses
por responsables capacitados, evaluando indicadores escogidos al

azar.

Procedimiento de la auditoria de los Indicadores

El proceso de auditoria consiste en que el o los auditores redinan
evidencia, evallen fortalezas y debilidades de los controles
existentes. Para esto se debe asegurar la disponibilidad de los

recursos necesarios para realizar el trabajo de auditoria.

Proceso de auditoria

1) Seleccionar los indicadores.
2) Revisar la ficha de los indicadores elegidos.

3) Revisar la fuente de captura de los indicadores.
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4) Verificar la disponibilidad de la informacion otorgada en los
reportes de los indicadores.

5) Realizar los célculos.

6) Comparar los resultados versus a los presentados en el tablero
de control.

7) Analizar la informacioén registrada.

8) Elaborar el informe de auditoria.

A continuacién se muestra la tabla que se utiliza para la auditoria del

sistema de control de gestién en cada indicador.
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FORMATO DE REPORTE DE AUDITORIA DE INDICADORES

FORMATO PARA AUDITORIA DE INDICADORES

entregados a tiempo

INDICADOR AUDITADO N° de auditoria: 1
Tiempo de Respuesta Fechell |.n|.C|o: 08/08/2011
Hora inicio 9:00
OBJETIVO Fecha final: 12/08/2011
Aumentar a 100% el nimero de pedidos |Hora final: 16:00

Auditor(es):

N. Parra/J. Bernabe

Resultado en el Tablero

Resultado Obtenido en Auditoria

70%

70%

INCUMPLIMIENTO

Descripcion de no conformidad y evidencias

Este indicador se encuentra en un estado de importante control, ya que los
resultados obtenidos estan dentro de un rango inaceptable porg lo que no estan
cumpliendo con todos los pedidos a tiempo.

afecten a la satisfaccién del cliente.

Calificar N.C. segun: CALIFICACION
1.- Desviacién menor: afecta poco al resultado de los procesos. TOTAL N.C.
2.- Desviacion moderada. En ciertas condiciones puede afectar a los
procesos

3

3.- Desviacién importante. Puede provocar defectos o errores que

ACCIONES CORRECTIVAS

Recomendaciones: Controlar el nimero de pedidos que se realizan dentro
del tiempo de entrega que se establece con el cliente

Observaciones:

FIRMA AUDITOR RESPONSABLE
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Informe de la auditoria de los Indicadores

El informe de la auditoria resume de manera general el sistema de
control de gestién. Aqui se detalla la conformidad de los objetivos

estratégicos que se plantean.

El informe de auditoria contiene lo siguiente:

TABLA 32

INFORME GENERAL DE AUDITORIA DE INDICADORES

INFORME GENERAL DE AUDITORIA

Area auditada: Logistica

Indicadores auditados: Tiempo de Respuesta
Responsable: Coordinador Logisitco
Fecha de realizacién: 12 de Agosto del 2011

Objetivo de la auditoria

Verificar que se cumpla con el tiempo de entrega de los pedidos

Hallazgos (No conformidades, observaciones y oportunidades de mejora)

No se cumple en su totalidad debido a que se generan pedidos
fuera del horario establecido para poder tener tiempo de realizar

la respectiva programacion de vehiculos para su despacho

Conclusiones y recomendaciones

Compromiso de cada miembro de la bodega para el cumplimiento

de la programacioén diaria
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Informe de la auditoria de la Iniciativa 5S’s

De igual manera, a continuacion se presenta los resultados de la

auditoria de la Iniciativa 5 S’s.



TABLA 33

AUDITORIA 1°S — ORGANIZACION
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AUDITORIA 12S - ORGANIZACION

Area: | BodegadeFarma |Fecha: | 15-sep-11
Auditor(es): | J. Bernabé/ N. Parra
ELEMENTOS A SER EVALUADOS Puntuacién
1 ¢Las personas que estan dentro del drea estan 9
= capacitadas enla 1@S?
)
2 2 |¢; El area se ve bien de forma visual? 8
E 3 ¢ La participaciéon de la alta gerencia es constante y 9
— abastece de todo lo necesario?
<mﬂ alé Los objetos con tarjetas rojas fueron 7
e descartados?
()
U | 5 |; Existe exceso de algiin material u objeto? 8
v 6 ¢ Los objetos o materiales que posean anomalias 7
presentan etiquetas que son de facil apreciacién

PROMEDIO

12 S ORGANIZACION

B Puntuacién

O Porcentaje a mejorar
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AUDITORIA 2°S — ORDEN
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AUDITORIA 27 S - ORDEN
Area: | BodegadeFarma |Fecha: | 15-sep-11
Auditor(es): | ]J. Bernabé/ N. Parra
ELEMENTOS A SER EVALUADOS Puntuaciéon
1 ¢Las personas que estan dentro del area estan 9
capacitadas en la 22 S?
= |5 [¢ Existe la correcta marcacidén para cada objeto 9
25 dentro del area?
a 3 ¢ Los materiales dentro del area son los que se 7
o utilizan?
' ¢ Los materiales u objetos dentro del area estan
wva | 4| o 7
identificados
N 5 [¢ Los sitios de dificil acceso fueron eliminados 7
6 ¢ Ellayout permite el facil acceso alugaresy alos g
materiales?

PROMEDIO

22 S ORDEN

B Puntuacién

O Porcentaje a Mejorar
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AUDITORIA 3°S - LIMPIEZA
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AUDITORIA 3@ S - LIMPIEZA

Area: | Bodega de Farma | Fecha: | 15-sep-11
Auditor(es): | ]J. Bernabé/ N. Parra
ELEMENTOS A SER EVALUADOS Puntuacion
1 ¢;Las personas que estan dentro del area estan 9
capacitadas en la 3@S?
g" 2 |¢ El area de la bodega esta limpia? 8
=
E 3 ¢ Existen responsabilidades para realizar la 9
= limpieza del area?
E 4l Estan siendo tomadas en cuenta las propuestas de 7
W mejoras dichas en las tarjetas de mejora?
&N | 5|;Se estareciclando? 8
6 ¢ Las personas estan respetando el orden de la 7
bodega?

PROMEDIO

32 S LIMPIEZA

B Puntuacion

O Porcentaje a Mejorar
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TABLA 36

AUDITORIA 4°S — ESTANDARIZAR

Area: Bodega de Farma Fecha: 15-sep-11
Auditor(es): | J. Bernabé/ N. Parra
ELEMENTOS A SER EVALUADOS Puntuaciéon
Eé 1 ¢;Las personas que estan dentro del area estan 9
N capacitadas en la 4@ S?
(=<
g 2 ¢ Las acciones tomadas estan siendo seguidas y 8
=z generando acciones correctivas?
=
a 3 [¢ El control visual estas siendo aplicado? 8
4t Se estan siguiendo los formatos establecidos 7
< dentro del area?

PROMEDIO
47 S ESTANDARIZAR

4
3

O Puntuacién
2 B Porcentaje a Mejorar
1




CAPITULO 8

8. ANALISIS DE RESULTADOS

8.1.

Analisis de Resultados Obtenidos

A continuacion se presenta el andlisis de los resultados obtenidos,
mediante la implantacién del sistema de control de gestion, y los

indicadores planteados.

El analisis de resultados presentado a continuacion esta realizado de

acuerdo a las perspectivas planteadas en el mapa estratégico.
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RESULTADOS OBTENIDOS

OBIJETIVOS

MAYO 2011

AGOSTO 2011

Lograr que los costos
logisticos sean maximo
5% con respecto a las
ventas

3 9%

4%

Se puede notar que en el mes
de Mayo los costos logisticos
con respecto a alas ventas era
de 9% lo cual estaba por encima
del objetivo.

Se puede observar la reduccion
de un 5% de los costos
losgisticos lo cual nos mantiende
dentro de un rango aceptable,
logrando el objetivo.

Reducir a 0% los
desperdicios en el area
logistica

[ 0,37%

9 0,49%

Se puede notar que el nivel de
desperdicios es menor a 1% con
el cual se cumple el objetivo.

Como se observa, al final del
periodo implentacion se
mantuvo la tendencia anterior.

Complir con el 100%
de los requerimientos
de los clientes

82%

1+ 96%

Durante este periodo se pudo
atender el 82% de los
requerimientos de los clientes.

Se puede notar que se cumplié
con el 96% de los requerimientos
de los clientes, con lo cual se
logra un resultado excepcional.

Disminuir a 0% los
despachos no
conformes

4 8%

4%

Se puede notar que del total de
los pedidos, 5 de ellos fueron
no conformes, con lo cual
representa el 8%.

Solo 2 pedidos fueron no
conformes, con lo que
representa el 4% del total de
pedidos realizados en el mes,
dando resultados aceptables.

Disminuir a 0% las
facturas con errores

4 5%

1 0%

En este periodo se puede notar

que 3 facturas fueron emitidas

con errores representando un
5%.

En este mes no se registraron
facturas con errores, lo cual se
denota resultados excepcionales.

Lograr un nivel de
produccién del 100%

4 82%

2 97%

Se puede notar que el nivel de
productividad referente al
etiquetado del producto es del
82%.

Se puede notar que en este
periodo el nivel de producitvidad
se eleva hasta el 97%.

Lograr un nivel de
produccion del 100%

4 55%

73%

La certeza del inventario esta en
un nivel del 55%, el cual es un
resultado inaceptable.

Se evidencia un aumento en la
certeza del inventario del 18%,
desde el inicio del estudio hasta

llegar a un 73%.
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70% 1 78%
Se evidencia que mediante la

i 9 organizacion y planificacién se
Capacitar al 100% del Se puede observar que el 70% & . yp ]
logra incrementar el nivel del

del personal encargado de .
. ) personal capacitado, lo cual
hacer los pedidos fue capacitado . .
contribuye de manera directa al

mejoramiento.

personal encargado de
realizar los pedidos

4 52% 76%

Cumplir con el 100% Se cuenta con la falta de Se tuvo un incremento del nivel
de las capacitaciones | Planificacion para cumplir con | de capacitaaciones debido a la
del personaldela  |las capacitaciones que se deben | correcta planificacion realizada,
bodega realizar, reniendo un nivel del | lo que genera un incremento del
52% 8%.

8.2. Resultados proyectados

Después del andlisis de los resultados obtenidos durante los 4
primeros meses de la implementacion de un Sistema de Control de
Gestion se analiza los costos y los beneficios que obtendria la

organizacion, si mantiene el SCG a lo largo del tiempo.

Los costos estimados monetariamente sirven para mantener la
continuidad del Sistema de Control de Gestion, mientras que los
beneficios seran las ganancias que obtendra la empresa segun lo

proyectado.
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TABLA 38

RESULTADOS PROYECTADOS

Nivel de despachos  |[{& 55%|» 70%
Tiempo de Respuesta |4} 55% |4} 70%

De acuerdo a la tabla mostrada anteriormente se observa la
tendencia del nivel de despachos, a partir del mes de Agosto debido a
la implementacion de las iniciativas logra estar por encima del limite
propuesto al inicio del presente trabajo, se observa que si la
tendencia se mantiene en ascenso se debe lograr en Diciembre un

95%.

El indicador de tiempo de respuesta esta en sus inicios por debajo del
objetivo planteado, a partir del cuarto mes de implementaciéon del
Sistema de Control de Gestion se nota una mejoria considerable,
manteniéndose e incrementando hasta llegar a un nivel aceptable

dentro del rango propuesto al inicio.
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Debido a que el tercer macro- objetivo no presentaba datos histéricos
por parte de la empresa, el indicador que este conlleva, se propone a
la empresa que a partir del momento de la implementacion se lleven

registros del mismo.



CAPITULO 9

9. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. Conclusiones

1. El sistema de control permite establecer objetivos estratégicos
gue se alinean a la mision y visién, de esta manera se
desarrollan iniciativas estratégicas con las cuales se mejora el
desempeiio de la empresa.

2. Los indicadores planteados muestran métricas por medio de las
cuales se miden los objetivos que la empresa busca cumplir a lo
largo de un periodo determinado, cada indicador posee una linea
base que es de donde se parte, ademas de tener una meta
medible y alcanzable.

3. Los indicadores son planteados de manera que cualquier

persona dentro del area pueda llevar el control de los mismos y
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no solo aquellos que se encuentran en cargos altos dentro de la
organizacion.

Las gréficas de tendencia muestran los resultados obtenidos, de
manera grafica se observa las metas en proceso de
cumplimiento y los logros alcanzados, con lo cual se puede
realizar un andlisis.

Mediante el tablero de control planteado se realiza el monitoreo
de los indicadores de manera visual, cualquier persona esta
capacitada para entender este tablero, por medio del cual se
pueden tomar decisiones acerca de los objetivos planteados a
tiempo.

Con el desarrollo de la iniciativa 5S’s se logra mantener la
certeza del inventario, con ello se denota que los SKU’s que
estan fisicamente dentro del area de la bodega son los que estan
registrados dentro del sistema.

La reduccién de los Costos Logisticos es parte de los resultados
de la implementacién de la iniciativa 5S’s, asi como de la
implementacion del Mapeo de Procesos con lo cual se
estandariza y se da a conocer a todos los involucrados cada una

de las actividades que se debe realizar dentro del proceso.



191

8. Laimplantacion de la iniciativa 5S’s origina orden y limpieza en el
interior de la bodega, ademas de una cultura de mantenimiento
contribuye al mejoramiento de los indicadores analizados en esta
tesis.

9. Dentro de la perspectiva de aprendizaje, se logra realizar
capacitaciones al personal del area, lo cual fue valorado mucho
por los altos ejecutivos de la organizacion asi como también por
los colaboradores de la misma. Con esto se incentivo al personal
a realizar una mejora continua y entusiasmo para seguir
preparandose para beneficio propio y de la empresa.

10.La alta gerencia de la empresa debe ser el motor, que
comprometa a los demas niveles de la organizacién a alcanzar
todos los objetivos planteados, generando beneficios a quienes
son parte de la empresa.

11.El mejoramiento continuo dentro de la organizacion debe ser uno

de los pilares fundamentales para el éxito de la empresa.

9.2. Recomendaciones

1. Realizar constantes capacitaciones en la formacion del personal

segun lo acordado en la planificacion establecida; con el fin de
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lograr un mantenimiento del Sistema de Control de Gestion,
ademas de desarrollar las habilidades y aumentar las capacidades
de cada trabajador del area.

Medir continuamente el nivel de habilidades y capacidades de
todos los colaboradores del area.

Involucrar a las otras areas de la empresa, para que se logre un
mejoramiento global de la organizacion.

Establecer manuales de funciones de cada uno de los cargos que
estan dentro del area logistica, y mantenerlos en lugares visibles y
al alcance de todos los colaboradores de la organizacion.

Realizar revisiones a la planificacion estratégica anualmente, asi
como de los indicadores; de esta manera se logra hacer los
cambios que sean necesarios para contribuir al crecimiento de la
empresa.

Desarrollar canales de comunicacion que permitan la difusion del
Sistema de Control de Gestion a todos los niveles de la
organizaciéon, de manera que se logre el involucramiento de todo el
personal.

Disefiar un sistema de induccién que permita el conocimiento del

Sistema de Control de Gestion que mantiene la empresa con el fin
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de que los nuevos trabajadores que ingresen a laboral a la
organizacion tengan pleno conocimiento de las actividades que se
realizan dentro del area y los estandares que se debe alcanzar.

Propagar la implementacion de la iniciativa 5’S a todas las areas

de la organizacion.



