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INTRODUCCION

El objetivo principal del modelo de IDEFO, es identificar y explicar los
procesos que intervienen en las actividades diarias dentro de una compaifiia,
ya sean estas administrativas u operativas. El modelo consiste en diagramar
todos los procesos de la empresa, previo a una investigacion interna del
funcionamiento de la misma en todas sus areas. La identificacion de los
procesos es de gran ayuda a la hora de encontrar donde se estan creando
atrasos o problemas en la busqueda de la eficiencia dentro de la empresa.
En el presente proyecto se tomo en consideracion a la empresa importadora
de neumaticos ABC, a la cual, una vez modelada e identificado el &rea
problema, se procedié a planificar las estrategias que daran solucién al
problema de ABC.

El proyecto se encuentra dividido en cinco capitulos, en el capitulo 1
se realiza una descripcién de la empresa ABC y el mercado donde compite.
A continuacion en el segundo capitulo, se detalla el modelo de IDEFO y su
respectiva implementacion en la empresa. En tercer capitulo se identifica el
area problema dentro de ABC y a continuacion en el capitulo cuatro se
elabora el plan de eliminacion de desperdicios. El quinto capitulo consiste en
el andlisis financiero que permite constatar la real utilidad del plan de
mejoras. Finalmente se realizaran las conclusiones del proyecto, asi como
recomendaciones dirigidas a la gerencia para alcanzar la meta trazada por
ABC.
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CAPITULO 1

1.- GENERALIDADES

1.1.- HISTORIA DE LA EMPRESA

ABC fue legalmente constituido en octubre de 1990. Luego de una
experimentada trayectoria en el mercado local automotriz (neumaticos), la
empresa empieza a expandir sus actividades como importador -
comercializador de neumaticos y productos complementarios de estos,

siendo su eje de actividad la ciudad de Guayaquil.

La empresa apunta a ser lider del mercado en el pais, siendo su nicho
principal la linea de llantas para camiones y vehiculos grandes, con cobertura
(mediante clientes — distribuidores) a nivel nacional, su principio primordial y
la clave de su éxito radica en la calidad y garantia ofrecida sobre la
mercaderia ofertada. Vale la pena mencionar que el posicionamiento en el
mercado, aunque no es el primero en participaciéon, se ha mantenido entre

los 10 primeros lugares en los Ultimos afos.
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La empresa cuenta fisicamente con instalaciones propias en las
ciudades de Guayaquil y de Quito, estas instalaciones incluyen espacio fisico
de oficinas (parte administrativa) y de atencion al cliente (venta y servicio).
Adicionalmente se cuenta con un complejo de bodegas situadas en las
afueras de la ciudad de Guayaquil, en las cuales se almacena la mercaderia

para la venta.

Entre otros activos que posee la empresa, se encuentran camiones
que sirven para la distribucién o movilizacién de la mercaderia dentro de la
ciudad de Guayaquil e interprovincialmente. Ademas, nuestro cuerpo de
ventas cuenta con vehiculos a su disposicion para los casos de negocios
fuera de la ciudad. También se incluyen autos de la alta gerencia y otros
inmuebles a disposicion de la empresa conforme el crecimiento de la misma

lo requiera.

Existen también otros activos especializados que han sido adquiridos
para poder ofrecer el servicio post-venta a nuestros clientes, estos equipos
especiales estan ubicados en diferentes partes dependiendo su uso o

funcién.

Sistematicamente, se cuenta actualmente con un Software completo
qgue une la informacion de toda la empresa de acuerdo a los procesos y
necesidades, este programa esta habilitado a las diferentes areas segun las
competencias que cada una tenga y el tipo de informacién que necesite
manipular. Justamente ahora, este sistema esta creando también su acceso
via Internet para facilitar a los clientes cierto tipo de informacion de la

empresa que ellos requieran.



17

1.2.- PLAN ESTRATEGICO

La empresa se mueve en base a ciertos principios que rigen tanto, sus
operaciones, como sus estrategias. Estas podrian resumirse en las

siguientes lineas.

1.2.1.- Mision
Comercializacion de bienes y servicios dentro del sector automotriz

(linea neumaticos y productos complementarios) con fines lucrativos.

1.2.2.- Vision
Ser una de las empresas de mayor trayectoria y participacion dentro

del mercado de neumaticos y productos o servicios complementarios.

1.2.3.- Objetivo General

Optimizar nuestros procesos Yy servicios para una mejor
comercializacion de productos, que nos permita alcanzar nuestra mision y
vision como empresa. En base a este objetivo principal circulan y se toman
las decisiones estratégicas, buscando no solo liderazgo en el mercado, sino

también utilidades atractivas para los inversionistas.



18

1.3.- ESTRUCTURA DE LA EMPRESA

1.3.1.- ORGANIGRAMA

En cuanto al recurso humano, la empresa cuenta con un total de 72
personas distribuidas en diferentes &areas y funciones (ver organigrama
siguiente pagina). Este personal en su mayoria constituye un capital humano
valioso, no solo por su conocimiento sino sobre todo por el tiempo que tienen
laborando para la empresa, creando un ambiente familiar que facilita la

cooperacion entre las diversas areas.
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Vale la pena aclarar sobre el organigrama anterior, que toda la parte

administrativa de la empresa se maneja desde Guayaquil. Por lo cual solo

para la parte de atencion al cliente y ventas de la region sierra, se tiene una

sucursal en la ciudad de Quito. Sin embargo aun toda la actividad que este

local realiza es registrada y controlada en la matriz (Guayaquil).

La descripcion de cada posicion en el organigrama, asi como el

namero de personas que implica se detalla brevemente a continuacion:

e Gerente General.- Es el duefio de la compafiia, y quién toma las

decisiones fundamentales.

(0]

(0]

Asesor Financiero.- Ingeniero Comercial especializado
en analisis de riesgo de inversiones, constituye la mano
derecha de Gerencia General al momento de tomar
decisiones de largo plazo, sobre todo con indice de

endeudamiento alto.

Asesor RRHH.- Exteriormente, también existe una
compafiia que estudia y asesora las decisiones sobre el
capital humano de la empresa, Se trata de una empresa

dedicada al analisis y capacitacion de personal.

Contabilidad y Auditoria Externa.- Exteriormente existe
también un asesor que supervisa y audita los registros

contables que se manejan dentro de la empresa.

Agente Afianzado.- Constituye el asesor principal

respecto a decisiones sobre comercio exterior, pues es
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quién representa y realiza las actividades de

nacionalizacién de mercaderia ante aduana.

e Gerencia de Ventas.- Persona encargada de supervisar las ventas
en general realizadas por la empresa en todo el pais.

o Administrador Almacén Guayaquil.- Persona encargada
de supervisar el movimiento de ventas en general de los

negocios costa (se manejan desde Guayaquil)

0 Vendedores.- La fuerza de ventas de la empresa, son
guienes tratan con los clientes directamente, Guayaquil

cuenta con 12 vendedores para la region costa.

0 Asistente de Ventas.- Secretaria encargada de apoyar la
gestion de ventas que realizan los vendedores. Son 2

asistentes en Guayaquil.

o Cajeras - Facturacion.- Secretaria encargada de
alimentar el sistema y generar los documentos de ventas
como facturas, retenciones, etc. Guayaquil cuenta con 1

Secretaria — Cajera.

0 Técnicos — Vulcanizadores.- Personas encargadas de
realizar el montaje o desmontaje de neuméticos, o

revision de vehiculos. Se cuenta con 8 personas en total.

o0 Administrador Almacén Quito.- Persona encargada de
supervisar el movimiento de ventas en general de los

negocios sierra (se manejan desde Quito)
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0 Vendedores.- La fuerza de ventas de la empresa, son
quienes tratan con los clientes directamente, Quito

cuenta con 6 vendedores para la region sierra.

0 Asistente de Ventas.- Secretaria encargada de apoyar la
gestibn de ventas que realizan los vendedores. 1

Asistente para Quito.

o Cajeras - Facturacion.- Secretaria encargada de
alimentar el sistema y generar los documentos de ventas
como facturas, retenciones, etc. Quito cuenta con 1

Secretaria — Cajera.

e Gerencia Financiera — Contable.- Gerente encargado de controlar la
gestibn bancaria, pagos y cobros que se generan CcOmMo

consecuencia de la actividad comercial de la empresa.

o Contadores.- Personas encargadas de registrar y
elaborar los documentos contables respectivos. Son 2

contadores y una asistente contable.

0 Recaudadores.- Personas encargadas de realizar la
gestién de cobros. (Apoyando la gestién de cobranza por
ventas en muchos casos). 1 Recaudador solo en

Guayaquil.
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e Recursos humanos.- Persona encargada de generar los roles de

pagos, asi como del cumplimiento de obligaciones legales laborales.

0 Recepcionista.- Una recepcionista encargada de atender
las llamadas vy visitas en general.

0 Mensajeros.- Se cuenta con 2 mensajeros que estan a
cargo del mantenimiento del edificio y de las pequeias

encomiendas diarias.

e Gerencia importaciones.- Persona encargada de la toma de

decisiones y control de la actividad de importacion en general

0 Asistente importaciones.- Persona que apoya la gestion

del gerente de importaciones.

e Departamento Auditoria.- Encargado periddicamente de la revision
de balances o analisis de inversiones o actividades en general de la

empresa.

0 Auditores.- Personas que colaboran en la auditoria que
realiza periddicamente la empresa. 1 solo auditor.
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e Jefe de Bodega.- Jefe principal encargado de controlar y organizar

los inventarios de la empresa.

0 Asistente de bodegas.- Ayudante del jefe de bodegas
para el registro en sistema y elaboracion de documentos

de despacho.

o Estibadores.- Personas encargadas de cargar o
descargar las bodegas segun se requiera. Se cuenta con

6 personas para estiba.

o Choferes.- Personal capacitado y autorizado para
conducir los vehiculos de la empresa y realizar las rutas
de despacho de mercaderia. Son 4 choferes los que
vigjan principalmente en Guayaquil y para despachos en

las afueras de la ciudad.

¢ Asistente de Sistemas.- persona encargada de asistir a todos los
demas departamentos en cuanto a los ajustes o requerimientos del

sistema integrado que maneja la empresa. Una sola asistente.

1.3.2.- ESTRUCTURA DE PROCESOS ACTUAL

La empresa no cuenta con un detalle completo de los procesos y
actividades que se realizan dentro de cada area porque el constante

crecimiento de la compafia obligé a sus gerentes a ir tomando decisiones 0
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implementando cambios dentro de la misma, sin que estos cambios en su
mayoria estén registrados de manera alguna dentro del manual de procesos

de la empresa.
Sin embargo, en base a la informacion histérica de los procesos
inicialmente concebidos, mas los comentarios de los directamente

involucrados en las diferentes areas de la empresa, se podria concebir a la

empresa bajo el siguiente esquema general:

Area Responsabilidad
Gerencia General Decisiones Inversiones Activo
Aprueba y Controla Importaciones
Aprueba y Controla Ventas
Aprueba y Controla RRHH
Aprueba y Controla Recursos Financieros

Gerencia Ventas Supervisa actividad de vendedores

Asistente Gerencia Elabora documentos y actividades asignadas por

Gerencia General

Contadores Elaboran Balances e informes periédicos

Vendedores Gestionar la actividad comercial con el cliente

Bodega Administrar el inventario
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Choferes Entregar mercaderia de acuerdo a rutas asignadas

por Gte. Ventas

Técnicos Revision de mercaderia por garantia, y atencion al

cliente en servicios varios.

Mensajeros Mantenimiento de edificio y Labores varias

menores.

1.4.- INFORMACION SITUACIONAL DE MERCADO ACTUAL DE LA
EMPRESA

1.4.1.- INFORMACION GENERAL DEL MERCADO

El mercado de neumaticos en el Ecuador, es un sector que se
encuentra en constante movimiento. Desde el punto de vista de la oferta,
existen productores nacionales de neumaticos, sin embargo la mayor parte
de la mercaderia es de origen internacional, pues la llanta nacional no tiene

ni el reconocimiento ni el apoyo necesario para desarrollarse en el mercado..

En cuanto a los neumaticos importados, en su mayoria estos son de
origen americano y de los paises que conforman la CAN (Comunidad Andina
de Naciones), esto se debe a las preferencias arancelarias que benefician al

importador cuando compra desde estos mercados.
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Otro mercado que también influye notablemente en este sector, es el
neumatico chino, sobre todo por su bajo costo; aunque su calidad no suele
ser tan buena, y sus marcas son poco reconocidas, es un producto de alta
rotacion en el mercado, principalmente por la facilidad que hay para
adquirirlos. Sin embargo, por politicas de la OMC (Organizacién Mundial de
Comercio), en combinacion con las leyes aduaneras ecuatorianas; estos
productos resultan de dudosa valoracion; de ahi que sea muy problematico el

tramite de importacion para estos casos.

Los paises europeos tienen baja participacion en este sector, sin
embargo otra buena parte del sector industrial que fabrica llantas en el
mundo se encuentra en la India, desde donde se importa buena cantidad de
neumaticos; aunque no todas las marcas son reconocidas, en estas existe

bajo porcentaje de reclamos porque su calidad esta garantizada.

En cuanto al mercado ecuatoriano en si mismo, existen mas de 50
importadores de dimensiones importantes que estan activamente
participando en este sector. Sin embargo, no son los Unicos que aspiran
apuntar a este nicho de mercado, pues en los ultimos 5 afios ha habido un
considerable aumento de participantes en el area, sobre todo por ser un

mercado bastante lucrativo y considerado hasta cierto punto de facil alcance.

Vale la pena considerar los porcentajes de participacion en el mercado
de neumaticos, clasificados por tipo de llanta y por la rentabilidad que hay en

cada sector.
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Grafico 1.1 Participacion de Mercado por tipo de neumatico (cantidades importadas)
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Gréfico 1.2. Gréfico de Participacién de Mercado por tipo de neumatico (en délares)
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Finalmente, y solo como dato referencial podemos acotar que luego de mas
de 30 afios en el mercado, ABC ha logrado consolidarse como una de las
compafias mas solidas y estables dentro del &rea, contandose entre las 10

empresas de mayor participacion del mercado en el pais.
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CAPITULO 2

2. MODELADO IDEFO

2.1. DEFINIENDO MODELO (DATOS, ACTIVIDADES, PUNTO DE VISTA Y
PROPOSITO)

Todas las empresas cuentan con un sistema, el cual se lo puede
definir como una serie de componentes interconectados y relacionados entre
si. Una precisa descripcion de dicho sistema se logra a través de la

modelacién de una empresa.

En el presente trabajo se pretende establecer y diagramar los
diferentes procesos de una empresa en particular, o el sistema bajo el cual
opera, con el objetivo de identificar que area genera el mayor tipo de
problemas al normal desempefio de la empresa. Para alcanzar este objetivo
se procedera a modelar la empresa ABC aplicando el Modelo IDEFO, el cual
se especializa en representar las actividades que realiza una empresa para

operar dia a dia.
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El IDEFO nace a partir del modelo del SADT (Andlisis estructurado y
técnicas de disefio, por sus siglas en ingles) el cual enfoca, a un modelo
como un sistema de actividades. Los modelos de actividades como el IDEFO
presentan un sistema de actividades de una manera sucesiva y detallada, y
definen la relacion entre actividades dentro de los procesos que forman parte

de un sistema.

La modelacion de un sistema se lo representa a traves de diagramas
que identifican las distintas actividades dentro de un proceso. Los diagramas
principales representan actividades mas generales y las inferiores
actividades mas detalladas.

Un diagrama SADT contiene cajas y flechas. Las cajas o cuadros
representan las actividades del sistema. Cada actividad viene integrada por
una serie de INCOMs (Entradas, salidas, controles y mecanismos, por sus
siglas en ingles), El lado derecho de los cuadros es reservado para las
entradas, el lado de arriba para los controles, el lado izquierdo para las

salidas, y la parte de abajo para los mecanismos.

Las entradas representan aquellas items que se utilizan para
transformar las salidas. Las salidas precisamente son el resultado de la
transformacioén de las entradas y vienen condicionadas por los controles, los
mecanismos describen como la funcidon es realizada. Los INCOMs son
representados mediante flechas, las cuales conectan las cajas, y representan

interconexiones entre las actividades de un proceso.

Generalmente los diagramas estan conformados de entre tres a seis
cuadros, cada uno de los cuales puede ser detallado por otro diagrama. La
division de los sujetos dentro de una estructura de piezas es llamada
descomposicion de los limites en IDEFO, donde cada cuadro es considerado

para ser un limite formal alrededor del sistema entero.
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El diagrama llamado “hijo” describe cada actividad del cuadro y sus
lineas asociadas. El cuadro descompuesto se llama cuadro “padre”. Esto
sucede en cada nivel en el modelo. Un cuadro solo describe las tareas
globales de sistema. El diagrama que consiste de estos cuadros solos y sus
lineas definen el limite alrededor del sistema y es llamado “Contexto del
Diagrama” para el modelo. El cuadro representa el limite del sistema, cada
actividad dentro del cuadro es una parte del sistema descrito.

Tanto el SADT como el IDEFO son una metodologia, porque integran
un proceso de modelacion, una configuracion de control, lenguajes graficos
suplementarios a través de los cuales proyectan como se realiza la
administracion de actividades y responsabilidades del personal dentro de una

empresa.

El proceso de modelacion se lo alcanza mediante entrevistas con
expertos de cada area o departamento de la empresa, los cuales validaran la

precision de los diagramas propuestos.

A continuacion se detallara el proceso de modelacion a través del
IDEFO, aplicado a la empresa ABC y mediante el cual se logré representar

los procesos de la empresa con sus respectivas actividades.

El primer paso es mantener entrevistas con el personal experto en
cada area de la compafiia, quienes suministraron la informacién acerca de
como funcionaban cada una de sus éareas de incumbencia. Con esta
informacion se prosiguid a representar mediante diagramas, aplicando el
Modelo IDEFO, los distintos procesos que conforman el sistema tanto
operativo como administrativo de la empresa ABC.
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Durante el proceso los autores (Personas que elaboran la
diagramacion), realizan una autocritica de los diagramas que estan siendo
realizados, y una vez que estos se encuentran finalizados se procede a hacer
nuevamente otra entrevista con los expertos de cada area e incluso con los
gerentes o jefes de area respectivos, a los cuales se los conoce como
lectores y son los que estaran encargados de validar la precision del modelo
y certificar asi que realmente es un instrumento para identificar cada proceso

con sus respectivas actividades dentro de la empresa importadora.

Una vez validados los procesos de la empresa, se procede a realizar
las respectivas adecuaciones que permitirdn obtener el real sistema
administrativo de la empresa, el cual nos ayudara a identificar cada uno de
los procesos y actividades de la importadora, con sus respectivos integrantes

y responsables.

Para llegar al modelo final, es necesario una serie de pasos y de
analisis y comprobaciéon con el personal de la empresa. (Ver Seccion
Workshops al final de la Tesis). A continuacion se detallard el sistema ya
validado de la empresa ABC y modelado a través del IDEFO:

2.2 DEFINIENDO ACTIVIDAD PRINCIPAL A0 Y SUS DERIVADOS -
DESCRIPCION DE PROCESOS Y GLOSARIOS

AO. COMERCIALIZAR PRODUCTOS Y SERVICIOS AUTOMOTRICES
(MACROPROCESOS)

El primer macroproceso es la Planificacion de la Estrategia, dado por
una previa necesidad de expansion basado en oportunidades y amenazas

del mercado, regido por las politicas de la Empresa, informacion del
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mercado, disponibilidad de horarios y el presupuesto; intervienen las

gerencias, dando como resultado la estrategia.

El segundo macroproceso es la Administracion de los Recursos,
regido por el vencimiento de las obligaciones (tiempo), los intereses de la
empresa, el presupuesto, y las politicas-leyes bancarias; intervienen la
Gerencia General, la Gerencia de RRHH, la Gerencia Financiera, el sistema

contable y papeleria, dando como resultado los recursos para la compra.

El tercer macroproceso es la Compra-Importacion del Producto, regido
por el stock exterior, las politicas de aduanas, el presupuesto y el tiempo que
lleva la desaduanizacion; intervienen la Gerencia de Importaciones, la
Gerencia de Ventas, el Departamento de Bodega, la documentacion
aduanera y el sistema de la bodega, dando como resultado los productos

para la venta.

El cuarto macroproceso es la Venta de los Productos, regido por las
leyes del SRI, las politicas de crédito de la empresa, los precios (politicas de
la empresa) y la informacion del cliente; intervienen la Gerencia de Ventas, el
Departamento de Bodega, la Gerencia Financiera, la papeleria, el sistema de
ventas-facturacion y el sistema de cobranzas, dando como resultado las
utilidades por ventas, los clientes atendidos o, si fuera el caso, los reclamos

por garantia.

El dltimo macroproceso es el Soporte PostVenta, regido por las
normas de seguridad (leyes), politicas de garantia de la empresa, y la
Informacién cliente-venta, donde intervienen la Gerencia de Ventas, equipos
especiales, los técnicos, y el sistema de informacién histérica, dando como

resultado los clientes atendidos.
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GLOSARIO AO

e Clientes atendidos: Consumidores que recibieron los servicios que la
empresa ofrece.

e Departamento de Bodega: Lugar donde se almacena la mercaderia.

¢ Disponibilidad de horarios: Tiempo que se tiene para la ejecucién de una
actividad.

e Documentacion aduanera: Conjunto de papeles requeridos para tramites
en la Aduana.

e Equipos especiales: Instrumentos propios del tipo de negocio, como
infladores, valvulas, medidores de presién, etc.

e Estrategia: Plan de actividades planificadas con el propdsito de cumplir un
objetivo estratégico trazado por la empresa.

e Gerencia de Importaciones: Despacho donde labora el Gerente de
Importaciones.

e Gerencia de RRHH: Despacho donde labora el Gerente de RRHH.

¢ Gerencia Financiera: Despacho donde labora el Gerente Financiero.

e Gerencia General: Despacho donde labora el Gerente General.

¢ Informacion Cliente-Venta: Datos que relaciona al consumidor con la
compra que haya realizado.

¢ Informacion del cliente: Datos que dan a conocer el perfil del consumidor.

¢ Informacion del Mercado: Datos que dan a conocer el perfil del mercado.

¢ Intereses de la empresa: Objetivos especificos que la compaiia busca
obtener.

e Leyes del SRI: Conjunto de reglas a seguir impuestas por el Servicio de
Rentas Internas del Ecuador.

e Necesidad de expansion de la Empresa: Es la necesidad que tiene la
empresa de modificar su funcionamiento, aumentando su capacidad de
respuesta, dado un cambio en las necesidades del mercado o en los

objetivos de la empresa.
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Normas de Seguridad (Leyes): Conjunto de reglas a seguir relacionadas
con la Seguridad

Oportunidades y amenazas del mercado: Conjunto de posibilidades de
mejorar 0 empeorar la situacion de la empresa en relacion a las
caracteristicas y condiciones del mercado.

Papeleria: Conjunto de suministros necesarios para realizar una labor
especifica.

Politicas de Aduanas: Conjunto de reglas a respetar regidas por la CAE.
Politicas de Crédito de la Empresa: Conjunto de normas que rigen para la
entrega de plazos de pago.

Politicas de garantia de la Empresa: Conjunto de normas que rigen para
reparacion o cambios de mercaderia defectuosa.

Politicas de la Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone la misma
empresa para su normal funcionamiento.

Politicas-Leyes bancarias: Conjunto de reglas que tiene el sector bancario
a las cuales hay que regirse.

Precios (Politicas de la Empresa): Precios regidos por las Politicas de la
Empresa.

Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para una actividad.

Productos para la venta: Mercaderia dispuesta a comercializar.

Reclamos por garantia: Requerimientos por parte del cliente por un
desacuerdo en la mercaderia recibida.

Recursos para la compra: Disponibilidad para la adquisicion de la
mercaderia.

Sistema contable: Conjunto de procesos relacionados con la contabilidad.
Sistema de Cobranzas: Conjunto de procesos relacionados con la
recoleccion del dinero por la mercaderia vendida.

Sistema de Informacion Histérica: Conjunto de procesos que contiene el
historial de los clientes.

Sistema de la Bodega: Conjunto de procesos relacionados con la Bodega.
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e Sistema de Ventas-Facturacion: Conjunto de procesos que relacionan las
ventas con la facturacion de dichas ventas.

e Stock exterior: Cantidad de mercaderia existente en el lugar de
procedencia de ésta.

e Técnicos: Personal especializado en una actividad en especifico.

e Tiempo de desaduanizacion: Duracion del proceso de retiro de la
mercaderia de las Aduanas.

e Utilidades por Ventas: Ganancias liquidas por la comercializacion de la
mercaderia.

¢ Vencimiento de las obligaciones (tiempo): Plazo limite para cumplir con un

requerimiento especifico.

Al. PLANIFICACION GENERAL ESTRATEGICA

Inicia con la organizacion de talleres, esto viene dado por la necesidad
de expansion de la empresa y las oportunidades o amenazas del mercado,
se hace en base a un contrato realizado por RRHH, regido por el tiempo o
duracion, esta actividad la realizan capacitadotes y el Gerente de RRHH,
dando como resultado el informe del taller. El siguiente paso es el Analisis
Gerencial, donde intervienen el Gerente General, el Gerente de RRHH y el
gerente del area, esta regulado por los intereses de la empresa, dando como
resultado la nueva estrategia. Continuando se llega a la implementacion de la
nueva estrategia, regulado por el objetivo estratégico del area, donde
intervienen el gerente de area, dando como resultado la estrategia aplicada o
sino el requerimiento de capacitacion. Como Uultimo paso se tiene la
Capacitacion Especifica, la cual esta regida por los horarios, donde
intervienen los psicélogos, capacitadotes y el gerente de area, obteniendo

como resultado la aplicacidon de la estrategia especifica.



38

Al1l. ORGANIZAR TALLERES

El primer paso es planificar el taller, originado por una previa
necesidad de expansion, basado en oportunidades y amenazas, regido por la
duracién y la disponibilidad de psicélogos; intervienen el Gerente General, los
psicologos y el Departamento de RRHH, dando como resultado el Plan de
Taller. El segundo paso es coordinar el taller, regido por la duracién del taller,
la disponibilidad de psicélogos y los horarios de los trabajadores; intervienen
el personal, los psicologos y el Departamento de RRHH, dando como
resultado el taller propiamente dicho. El dltimo paso es analizar los
resultados, donde intervienen los psicologos, generando el reporte del

analisis del taller o una cita extra para obtener informacion adicional.

A12. ANALISIS GERENCIAL

Como primer paso se tiene el estudio del informe de los psicélogos,
dado por el previo reporte de analisis del taller, regido por el mismo reporte y
por los objetivos de la empresa; intervienen el Gerente de RRHH, el gerente
de area y el Gerente General, dando como resultado los objetivos
estratégicos definidos. Como segundo paso se tiene la evaluacion de la
alternativa de la nueva estrategia, originado por los intereses de la empresa,
donde intervienen el Gerente de RRHH, el gerente de area y el Gerente
General, obteniendo como resultado la nueva estrategia seleccionada. Por
altimo, como tercer paso se tiene la aprobacion de la nueva estrategia, regido
por el presupuesto; intervienen el gerente de area y el Gerente General,

dando como resultado la nueva estrategia propiamente dicha.
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A13. IMPLEMENTACION DE LA NUEVA ESTRATEGIA

Inicia con la asignacion de actividades, se basa en la nueva estrategia,
controlado por la misma estrategia y por los objetivos estratégicos, la
actividad es realizada el gerente de éarea, dando como resultado las
actividades asignadas. El siguiente paso es el Presentar las estrategias al
personal, donde intervienen el gerente del area y el personal, regulado por
los objetivos estratégicos, dando como resultado la estrategia introducida.
Como ultimo paso se tiene la aplicacién de la nueva estrategia, la cual esta
regida por los objetivos estratégicos, donde intervienen el personal, el
gerente de area y manuales operativos especiales, produciendo como

resultado la estrategia o el requerimiento de capacitacion.

Al4. CAPACITACION ESPECIFICA

Como primer paso se tiene la planificacion del curso, dado por un
previo requerimiento de capacitacion, regido por la duracién del curso y la
disponibilidad de los capacitadores; intervienen el Gerente de RRHH, el
gerente de area, el Gerente General y los capacitadores, se obtiene como
resultado el plan del curso. Como segundo paso se tiene la coordinacion del
curso, controlada por la duracion del curso, el horario del mismo y la
disponibilidad de los capacitadores, aqui intervienen el Gerente de RRHH y
los capacitadores, obteniendo como resultado el curso realizado. Por ultimo,
como tercer paso se encuentra el andlisis de los resultados del curso, regido
por la disponibilidad de los analistas; intervienen el Gerente de RRHH vy los

capacitadores, dando como resultado la estrategia.
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GLOSARIO Al

e Actividades asignadas: Conjunto de tareas a realizar.

e Capacitadores, Profesionales encargados de transmitir o afianzar los
conocimientos necesarios para el empleado para su eficiente desempefio
en la empresa.

e Cita por informacion adicional: Reunidn para obtener ciertos datos
necesarios para el mayor conocimiento del personal.

e Contrato dado por RRHH, Es el contrato suscrito con la fundacién
encargada de llevar a acabo los talleres periddicamente cada cuatro meses
o cuando se presenta una necesidad explicita.

¢ Disponibilidad de los analistas, Posibilidad fisica de presencia de acuerdo a
su horario por parte de los analistas.

e Disponibilidad de los capacitadotes: Posibilidad fisica de presencia de
acuerdo a su horario por parte de los capacitadores para atender las
necesidades del taller y sus integrantes.

e Duracion del curso: Cantidad de horas requeridas para la consecucién del
seminario.

e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el propdsito de cumplir un
objetivo estratégico trazado por la empresa.

e Estrategia aplicada: Actividades planificadas y puestas en practica con el
propdsito de cumplir un objetivo estratégico trazado por la empresa.

e Estrategia introducida: Actividades planificadas y puestas en practica con
el propésito de cumplir un objetivo estratégico trazado por la empresa.

e Gerente de Area, Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempefio de un area o departamento dentro de la empresa.

e Gerente de RRHH, Profesional a cargo de dirigir y controlar el correcto
desemperio del departamento de RRHH.

e Gerente General; Profesional a cargo de dirigir y controlar el correcto

desemperio de toda la Empresa.
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Horario del Curso Horas planificadas para la ejecucion del curso.

Informe del taller, Reporte elaborado por los psicélogos detallando las
informaciones recabadas a lo largo de la realizacién del curso.

Intereses de la empresa: Objetivos especificos que la compafia busca
obtener.

Manuales operativos especiales, Manuales de informacion acerca de la
correcta realizacién de una tarea especifica dentro de la empresa.
Necesidad de expansion de la empresa, Es la necesidad que tiene la
empresa de modificar su funcionamiento, aumentando su capacidad de
respuesta, dado un cambio en las necesidades del mercado o en los
objetivos de la empresa.

Nueva estrategia: Nuevo plan de actividades planificadas con el propdsito
de cumplir un objetivo estratégico trazado por la empresa.

Nueva estrategia seleccionada: Nuevo plan de actividades listo para su
ejecucion planificada con el propdsito de cumplir un objetivo estratégico
trazado por la empresa.

Objetivo estratégico del area, Meta a alcanzar trazada por un
departamento ya sea a corto o largo plazo que permita incrementar la
eficacia y eficiencia de dicha area y por ende de la empresa.

Objetivos de la empresa Meta a alcanzar trazada por la empresa ya sea a
corto o largo plazo que permita incrementar la eficacia y eficiencia la
empresa.

Objetivos estratégicos Meta a alcanzar trazada ya sea a corto o largo plazo
gue permita incrementar la eficacia y eficiencia.

Objetivos estratégicos definidos Meta a alcanzar previamente analizada,
trazada ya sea a corto o largo plazo que permita incrementar la eficacia y
eficiencia.

Oportunidades o0 amenazas del mercado: Conjunto de posibilidades de
mejorar o empeorar la situacion de la empresa en relacion con las demas

de la industria.
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e Personal: Empleados de la organizacion.

¢ Plan del curso: Estudio realizado para la elaboracion de un seminario

e Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para una actividad.

e Psicologos, Profesionales encargados de describir y evaluar rasgos de la
personalidad de un individuo que inciden en su rendimiento laboral. Son los
encargados de llevar a cabo los talleres situacionales.

e Reporte del andlisis del taller: Muestra de resultados provenientes de la
consecucion del seminario.

e Requerimiento de capacitacion, Peticion de la realizacion de un curso de
capacitacién con el objetivo de transmitir nuevos conocimientos o afianzar
anteriores, con el objetivo de realizar una tarea eficaz y eficientemente por
parte de los empleados.

e Tiempo o duracién: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

A2. RECURSOS

Inicia con la Administracion de Recursos financieros, que viene dado
por estrategias de la empresa, todo esto se hace en base a el presupuesto,
las leyes y las politicas de la empresa, esta actividad la realizan las
gerencias, el Gerente General, contadores; dando como resultado el
presupuesto asignado tanto para recursos humanos como para recursos
fisicos. El siguiente paso es la Administracion de Recursos Humanos, donde
intervienen RRHH, gerencias de areas y documentos, esta regulado por las
politicas de la empresa y las leyes, dando como resultado un rol de pagos. A
continuacion se llega a la Administracion de Recursos Fisicos (compra de
activos), el cual se encuentra regulado por el tiempo, el presupuesto y las
politicas de la empresa, aqui intervienen la Gerencia General, auditores,
contadores, y gerencias, dando como resultado recursos para compra de

mercaderia.
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A.21 ADMINISTRACION RECURSOS FINANCIEROS

La primera actividad de este proceso son los Registros de Ingresos, la
Gnica entrada de esta actividad es la estrategia de la empresa, la cual esta
basada en las leyes y las politicas de la empresa y es ejecutada por los
contadores y auditores, que dan como resultado fondos monetarios en el
banco. A continuacion se presenta la actividad de Asignacion de Pagos
basada en el presupuesto, las leyes y las politicas de la empresa, ésta la
desarrolla el Gerente General, auditores, contadores y el mensajero,
produciéndose un pago o una postergacion de facturas. El siguiente paso es
el Andlisis de Asignacion de Fondos, controlada por las politicas de la
empresa y como participantes de esta actividad se encuentran el Gerente
General, auditores, contadores y gerencias; dando como resultado
movimientos en cuentas o0 un presupuesto asignado. Por udltimo se
encuentra la Generacion de Balances y Estados de Cuenta, basados en las
leyes y ejecutados por los contadores, auditores y la Gerencia General,

generando saldos en los balances.

A22. ADMINISTRACION RECURSOS HUMANOS

Este proceso inicia con el Analisis del Nuevo Personal, esta
respaldado por el presupuesto asignado; la elaboracion se basa en las leyes
y en las politicas de la empresa; este proceso es desarrollado por el personal
de RRHH y la gerencia, con la ayuda de las pruebas psicoldgicas y da como
resultado la entrevista de nuevos elementos. A continuacion se debe realizar
la Seleccion del Nuevo Personal, tomando como base las politicas de la
empresa y las leyes laborales; la aprobacion es dada por las Gerencias y por
RRHH, generando la contratacion de un nuevo empleado el cual se

encontrara en un periodo de prueba (3 meses). El siguiente paso es la
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Contrataciéon de Empleados Nuevos para lo cual interviene el personal de
RRHH y las gerencias, esta actividad se rige por las leyes y las politicas de la
empresa; generando como resultado un nuevo empleado contratado. La
siguiente actividad es el Pago a Empleados Contratados (Rol), que se realiza
en base a las leyes y a las politicas de la empresa, en este paso intervienen

la Gerencia General y la Gerencia de RRHH.

A23. ADMINISTRACION RECURSOS FISICOS

Como primer paso se encuentra la Compra de Nuevos Activos, la cual
se encuentra controlada por el presupuesto asignado y las politicas de la
empresa; intervienen el Gerente General, gerencias, auditores y contadores,
dando como resultado la oferta aceptada. Como segundo paso se tiene la
Valoracion de Activos por Depreciaciéon, regida por el presupuesto y el
tiempo; donde intervienen el Gerente General, gerencias, auditores y
contadores, obteniendo como resultado el nuevo requerimiento de activos.
Como tercer paso se encuentra el Andlisis de Requerimientos de Mercaderia,
gue se basa en el presupuesto; en esta actividad intervienen la Gerencia
Financiera y la Gerencia de Ventas, dando como resultado el recurso para

compra de mercaderia

GLOSARIO A2

¢ Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la
contabilidad de la empresa.

e Contadores: Personal encargado del buen funcionamiento de la
contabilidad de la empresa.

e Documentos: Papeles importantes para el buen funcionamiento de un

departamento en particular dentro de la empresa.
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Entrevista de nuevos elementos: Conjunto de preguntas que se realizan al
potencial empleado.

Estrategias de la empresa: Plan de actividades planificadas con el
propdsito de cumplir un objetivo estratégico trazado por la empresa.
Fondos en banco: Dinero perteneciente a la empresa que se encuentra en
una Institucion Bancaria.

Gerencia de Ventas Despacho donde labora el Gerente de Ventas.
Gerencia Financiera Despacho donde labora el Gerente Financiero.
Gerencia General Despacho donde labora el Gerente General.

Gerencias de Areas Despacho donde labora el gerente de un area.

Leyes: Conjunto de reglas a seguir.

Mensajero: Empleado encargado de llevar y traer requerimientos por parte
de algun Gerente.

Movimientos en cuentas: Transacciones realizadas en las Instituciones
Bancarias.

Nuevo empleado: Personal recién llegado a la Empresa.

Nuevo empleado a Prueba: Personal recién llegado a la Empresa, quien
esta en un periodo de analisis.

Nuevo requerimiento de activos: Necesidad actual de adquisicion de algin
activo.

Oferta aceptada: Propuesta aprobada previo estudio.

Pago: Entrega de algun recurso en retribucion por algo recibido.

Personal de RRHH: Empleados del departamento de Recursos Humanos.
Politicas de la empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone la misma
empresa para su normal funcionamiento.

Postergacion de facturas. Cambio de fecha en las facturas.

Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para una actividad.
Presupuesto asignado: Cantidad de recurso disponible para una actividad.

Pruebas psicologicas: Test que se realiza para el conocimiento del estado
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psicolégico de una persona.

Recursos para compra de mercaderia: Dinero disponible para la

adquisicion de la mercaderia.

Rol de pagos: Lista de empleados con sus respectivos sueldos.

RRHH: Recursos Humanos.

Saldos en Balances: Resultados obtenidos en los balances financieros.

Tiempo: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

A3. COMPRA DE MERCADERIA

Inicia con la Aprobacion de la Proforma, la cual viene generada por la
necesidad de recursos para la compra de mercaderia, esta actividad se basa
en el presupuesto y las politicas de la empresa, la realizan los vendedores, el
Gerente de Ventas, el Gerente General y el Departamento de Importaciones;
dando como resultado la proforma final o Proforma Final (Clausulas de
garantia del exterior). EIl siguiente paso es Aprobar la Importacion, donde
intervienen el Departamento de Importaciones, el Gerente General, el
sistema y los formularios de importaciones, esté regulado por la informacién
del mercado y las leyes aduaneras, dando como resultado una instruccién de
embarque. A continuacion se llega a Importar y Nacionalizar la Mercaderia,
esta actividad se encuentra controlada por la informacion del mercado, el
tiempo y las Leyes, donde intervienen el Departamento de Importaciones, el
sistema y los documentos finales, ocasionando como resultado el producto
para la venta o informes / reportes de reclamos. Como ultimo paso, en caso
de gque la mercaderia venga del exterior, se tiene el Manejo de Reclamo de
Ajuste de Mercaderias, regido por el tiempo o duracién y por la Proforma
Final (Clausulas de garantia del exterior), en esta actividad intervienen el
Departamento de Importaciones, el jefe de bodega y el sistema, produciendo

como resultado notas de débito o crédito.



47

A31. APROBAR PROFORMA

La primera actividad de este proceso es Elaborar el Pedido de
Compra, la Unica entrada de esta actividad es el recurso para comprar
mercaderia, ésta se basa en el presupuesto y es ejecutada por los
vendedores, dando como resultado el informe de mercaderia pedida.
Continuando, se presenta la actividad de Negociar y Aprobar Pedido, la cual
esta basada en el presupuesto y las leyes, ésta actividad la desarrolla el
Gerente de Ventas y el Gerente General, produciendo un pedido aprobado.
El siguiente paso es Pre-aprobar el Pedido (importacién), regida por las leyes
aduaneras, como participantes de esta actividad esta el personal del

Departamento de Importaciones dando como resultado la proforma final.

A32. APROBAR IMPORTACION

Este proceso inicia al Elaborar Orden de Importacion, generado por la
proforma final; la elaboracion se basa en las leyes; este proceso es
desarrollado por el personal del Departamento de Importaciones, respaldado
en el sistema y en los formularios de importacion, y da como resultado una
orden de importacién. A continuacion se debe Aprobar el Documento de
Importacién, tomando como bases la Informacion de clientes — mercados y
las leyes; la aprobacién es desarrollada por el Gerente de Ventas y el
Gerente General, con el soporte de formularios de importacién, con lo cual se
genera una importacion aprobada. EIl siguiente paso es Instruir los Detalles
de Embarque, para lo cual interviene el personal del Departamento de
Importaciones, esta actividad se rige por las leyes y la Informacion de

clientes — mercado; la resultante es la Instruccién de Embarque.
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A33. IMPORTAR Y NACIONALIZAR LA MERCADERIA

El primer paso se Coordinar el Embarque, que viene dado por la
Instruccion de Embarque, regido las leyes aduaneras; intervienen el Gerente
General, Gerente de Ventas, Departamento de Importaciones y el sistema
integrado, obteniendo como resultado la mercaderia en transito. Como
segundo paso se debe obtener Documentos Finales de Importacién, regida
por la informacién mercado — cliente, las leyes y el tiempo; aqui intervienen el
Agente Afianzado de Aduana, Departamento de Importaciones en interaccion
con el sistema, obteniendo como resultado el ingreso del documento a la
aduana. Como tercer paso se encuentra la Nacionalizacion de la Mercaderia,
qgue se basa en el tiempo y las leyes aduaneras; en esta actividad intervienen
el Departamento de Importaciones, el Agente Afianzado de Aduana, dinero y
el sistema integrado, generando como resultado Productos para la venta o

Reclamos por discrepancias en embarques.

A34. MANEJAR RECLAMOS / AJUSTES

Inicia con Registrar / Comprobar la Mercaderia, se origina por los
reclamos por discrepancias en embarques, se encuentra controlado por la
proforma final y el tiempo, esta actividad la realizan el jefe de bodega y el
sistema, dando como resultado un reporte de discrepancias. El siguiente
paso es Solicitar Correccion de Despacho, aqui intervienen el Gerente de
Ventas y el Departamento de Importaciones, esta actividad se encuentra
regulada por la proforma final y el tiempo, obteniendo como resultado el
Reporte de Discrepancia aceptado por el proveedor. A continuacién se llega
a Contabilizar el Ajuste o Reclamo, controlado por la proforma final y el

tiempo, aqui intervienen el departamento Financiero - Contable, el
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Departamento de Importaciones, el Gerente General y el Gerente de Ventas;

se genera como resultado una nota de débito o crédito.

GLOSARIO A3

e Agente Afianzado.- Persona encargada de tramitar la desaduanizacion de
la mercaderia de la aduana.

e Departamentos Financiero — Contable: Departamento encargado de la
actividad contable y del movimiento monetario.

e Dinero: Recurso necesario para la compra y venta de la mercaderia.

e Documentos finales: Papeles necesarios al final de una transaccion.

e Duracion: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

e Formularios de Importacion: Incluye todas las formas a llenar, obligatorias
para autorizar las importaciones. Por ejemplo: DUI (Documento Unico de
Importacion), Nota de Pedido, Solicitud de Inspeccion, Aplicacion de
Seguro, Certificado o aprobaciones previas, etc.

e Gerente de Ventas Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempefio del Area de Ventas dentro de la empresa.

e Gerente General: Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempeiio de la empresa.

e Importacion aprobada: Tramite de adquisicion de mercaderia del extranjero
la cual fue aceptada por las partes.

e Importaciones: Mercaderia requerida proveniente del exterior.

e Importaciones en interaccion con el sistema: Mercaderia requerida
proveniente del exterior, vinculada al sistema de la Empresa.

¢ Informacion de Clientes — Mercado: Datos que relaciona al consumidor con
la industria.

¢ Informacion del mercado: Datos sobre la industria.

¢ Informe de mercaderia pedida: Descripcion de la mercancia extraviada.

e Informes / reportes de reclamos: Descripcion de alguna anomalia en la
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mercaderia despachada.

Ingreso del documento a aduana: Introducir los papeles necesarios en el
proceso aduanero.

Jefe de bodega: Encargado del normal funcionamiento de todo lo
concerniente a la bodega.

Leyes: Conjunto de reglas a seguir.

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a seguir respecto a las Aduanas.
Mercaderia en transito: Mercaderia que se encuentra en algun lugar entre
el lugar de origen y el lugar de destino.

Necesidad de recursos para comprar: Requerimiento de dinero para
adquirir mercaderia.

Nota de débito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por
cobrar respectivamente, por algin concepto.

Orden de importacion: Aviso de requerimiento de mercaderia del exterior
Pedido aprobado: Requerimiento con visto bueno.

Personal de importaciones: Empleados del Departamento de
Importaciones.

Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para una actividad.

Producto para la venta: Mercaderia dispuesta a comercializar.

Proforma: Detalle del requerimiento de mercaderia para una compra
potencial.

Proforma final: Ultimo detalle del requerimiento de mercaderia para una
compra potencial.

Proforma final (Clausulas de garantia del exterior): Ultimo detalle del
requerimiento de mercaderia para una compra potencial, recalcando las
garantias del proveedor.

Reclamos por discrepancias en embarques: Requerimientos por parte del
cliente por un desacuerdo en la mercaderia recibida.

Recurso para comprar: Disponibilidad para la adquisicion de la mercaderia.

Reporte de discrepancias: Documento que indica los desacuerdos que
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existen entre las partes sobre un aspecto en especifico.

Sistema: Conjunto de procesos.

Sistema integrado: Conjunto de procesos relacionados entre si.

Tiempo: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

Vendedores: Personal encargado de comercializar la mercaderia.

A4. VENTA - COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS

Inicia con la Estrategia de Ventas, esto viene regido por una necesidad
especifica de la empresa, esto se hace en base a la Informacién de
mercados y politicas de la empresa, esta actividad la realizan los vendedores
y el Gerente de Ventas, dando como resultado metas de venta. El siguiente
paso es Elaborar Proformas de Ventas, donde intervienen los asistentes de
ventas, vendedores y la recepcionista, esta actividad se encuentra regulada
por la informacién del mercado y las politicas de la empresa, dando como
resultado las proformas a clientes. A continuacién se llega a Negociar y
Cerrar la Venta, actividad que se encuentra controlada por la informacion del
mercado, las politicas de la empresa y las leyes, aqui intervienen el Gerente
de Ventas, jefe de bodega, asistentes de ventas, vendedores y el Gerente
General, dando como resultado el cierre de la venta. Como ultimo paso se
debe Cobrar el Despacho, el cual viene regido por el tiempo o duracién y las
politicas de la empresa, donde intervienen vendedores y recaudadores,
dando como resultado un cliente atendido, utilidades y a su vez reclamos de

clientes.
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A41. ELABORAR ESTRATEGIA DE VENTAS

La primera actividad de este proceso es Analizar la Estrategia de
Ventas a usar, la Unica entrada de esta actividad es la estrategia misma, ésta
se basa en la informacion mercado — cliente y en las politicas de la empresa
y es ejecutada por el Gerente de Ventas y el Gerente General dando como
resultado la estrategia publicitaria. Luego se presenta la actividad de
Elaborar el Contrato de Publicidad, la cual esta basada en la informacion del
mercado, especificamente se refiere a los medios de publicidad y en las
politicas de la empresa, ésta actividad la desarrolla el Gerente de Ventas
produciéndose una campafa publicitaria. El siguiente paso es Medir el
Impacto, la cual estd regida por la informacion mercado - cliente
(comentarios del cliente), como participantes de esta actividad estan los
asistentes de ventas y el Gerente de Ventas dando como resultado las metas
de ventas

A42. ELABORAR PROFORMAS DE VENTA

Este proceso inicia al Planificar las Visitas, que estan generadas por
las metas de ventas; la planificacion se basa en la informacion de clientes —
mercados (Informacidén general y base de datos historica); este proceso es
desarrollado directamente por los vendedores y da como resultado las visitas
a prospectos. A continuacion se debe analizar la Seleccién de Prospectos,
tomando como base nuevamente la informacion de clientes — mercados
(Riesgo del cliente, Informacion del producto, Informacion del cliente) y las
politicas de la empresa; el andlisis es desarrollado por los vendedores y el
Gerente de Ventas y genera un nuevo target de ventas. El siguiente paso es
Elaborar las Proformas para lo cual se interactia con el sistema integrado e

intervienen ademas vendedores y asistentes de ventas, esta actividad se rige
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por las politicas de la empresa (lista de precios) y la informacion de clientes —

mercados; la resultante es una proforma a cliente.

A43. NEGOCIAR Y CERRAR LA VENTA

El primer paso es Negociar el Pedido, la actividad viene dada por la
proforma al cliente, y es regida por las politicas de la empresa y la
informacion mercado-cliente; aqui intervienen los vendedores y asistentes de
ventas, generando como resultado un pedido aceptado. Como segundo paso
se tiene que Negociar el Pago a Crédito, actividad regida por las politicas de
la empresa, la informacion mercado—cliente y las leyes donde intervienen el
Gerente de Ventas, los vendedores y asistentes de ventas, obteniendo como
resultado el pedido aprobado. Como tercer se debe Separar la Venta,
actividad que se basa en las politicas de la empresa, la informaciéon mercado-
cliente y las leyes tributarias; en esta etapa intervienen los vendedores,
formularios y el sistema integrado. Por Ultimo se tiene que Registrar la
Comision de Venta, la cual esta regida por las politicas de la empresa,;
interviniendo el Gerente de Ventas y los asistentes de ventas que interactian
con el sistema integrado, dando como resultado el cierre de la venta.

A44. COBRAR

Inicia con Planificar las Visitas por Cobros, se originan a partir de las
ventas cerradas, todo esto es regido por las politicas de la empresa y el
tiempo, esta actividad la realizan los vendedores y los recaudadores, dando
como resultado una orden de cobro. EIl siguiente paso es Cobrar las
Facturas a Clientes, donde intervienen los vendedores y los recaudadores,

se encuentra regulado por las politicas de la empresa y el tiempo, dando
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como resultado el cobro realizado. Luego se llega a Elaborar el Reporte de
Visitas y Cobros, regulado por las politicas de la empresa, donde intervienen
nuevamente los vendedores, recaudadores y el sistema integrado, dando

como resultado clientes atendidos, utilidades y reclamos de clientes.

GLOSARIO A4

e Asistentes: Personal que ayuda a un Jefe de un Area.

¢ Asistentes de Ventas: Personal que ayuda al Jefe de Ventas.

e Campafa Publicitaria: Proceso mediante el cual la compafiia se muestra al
mercado.

¢ Clientes Atendidos: Consumidores quienes recibieron los servicios que la
empresa ofrece.

e Cobro realizado: Recaudacion de dinero efectuada.

e Duracion: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

e Empresa: Conjunto de personas legalmente relacionadas que buscan un
fin en coman.

e Estrategia: Plan de actividades planificadas con el propdésito de cumplir un
objetivo estratégico trazado por la empresa.

e Estrategia publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propdsito de
cumplir un objetivo estratégico en cuanto a la imagen al mercado, trazado
por la empresa.

e Formularios: Documentos a llenar para entregar alguna informacion.

e Gerente de Ventas: Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempefio del Departamento de Ventas dentro de la empresa.

e Gerente General Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempefio de la empresa.

¢ Informacion: Datos necesarios para el conocimiento de algo.

¢ Informacion de Clientes: Datos necesarios para el conocimiento del perfil

de los clientes.
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Informacién de Clientes — Mercados (Informacion de producto, Informacion
del cliente): Datos que relaciona al consumidor con la industria, relacionado
con el producto.

Informacién de Clientes — Mercados (Informacién general y base de datos
historica): Datos que relaciona al consumidor con la industria, relacionado
con el historial del cliente.

Informacion de Mercados de Venta: Datos necesarios sobre la industria y
la venta del producto.

Informacién mercado — cliente: Datos que relaciona a la industria con el
consumidor.

Informacién Mercado — Cliente (comentarios del cliente): Datos que
relaciona a la industria con el consumidor, basado en informacion brindada
por el cliente.

Informacion del mercado: Datos necesarios sobre la industria.

Jefe de bodega: Encargado del normal funcionamiento de todo lo
concerniente a la bodega.

Leyes: Conjunto de reglas a seguir.

Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguir, respecto a los pagos al SRI.
Medios de publicidad: Lugares por los cuales la empresa puede darse a
conocer o dar a conocer algun mensaje en especifico.

Mercado: Lugar en donde se realiza la comercializacién de productos.
Mercados (Riesgo del cliente, Informacion del producto, Informacion del
cliente): Lugar en donde se realiza la comercializacion de productos,
basandose en informacién tanto del cliente como del producto.

Metas de venta: Objetivo a conseguir en cuanto a las ventas en un periodo
determinado.

Necesidad de la empresa: Requerimiento por parte de la compaiia.

Orden de cobro: Documento que exige el pago por algun concepto.

Pedido aceptado: Requerimiento con visto bueno.

Pedido aprobado: Requerimiento con visto bueno.
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¢ Politicas de la Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone la misma
empresa para su normal funcionamiento.

e Politicas de la Empresa (lista de precios): Conjunto de reglas a seguir que
impone la misma empresa para su normal funcionamiento en cuanto a los
precios de los productos.

e Proformas a clientes: Detalle del requerimiento de mercaderia para una
compra potencial.

e Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la
empresa.

e Recepcionista: Persona encargada de atender los requerimientos de los
clientes que se comunican a la empresa.

e Reclamos de clientes: Requerimientos por parte del cliente por un
desacuerdo en la mercaderia recibida.

¢ Sistema integrado: Conjunto de procesos relacionados entre si.

e Target de ventas: Objetivo a conseguir en cuanto a las ventas en un
periodo determinado.

e Tiempo: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

¢ Utilidades: Ganancias liquidas por la comercializacion de la mercaderia.

e Vendedores: Personal encargado de comercializar la mercaderia.

e Venta cerrada: Compra segura por parte del cliente.

¢ Visitas a prospectos: Ir a entrevistarse con compradores potenciales.

A5. SOPORTE POSTVENTA

Este proceso inicia al Evaluar la Venta/Cliente, generada por los
reclamos del cliente; la evaluacion se basa en la informacién de clientes y de
mercado, politicas de la empresa y el tiempo; este proceso es desarrollado
directamente por los vendedores y da como resultado los reclamos a

atender. A continuacion se debe Analizar el Servicio o Garantia tomando
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como base nuevamente la informacion de clientes y de mercado, las politicas
de la empresa y el tiempo; el andlisis es desarrollado por los vendedores,
asistentes de ventas y el Gerente de Ventas y genera una orden de ejecucién
— garantia. El siguiente paso es Atender / Ejecutar la Garantia para lo cual
se utilizan equipos especiales e intervienen vendedores, vulcanizadores y el
Gerente de Ventas, esta actividad se rige por las politicas de la empresa y la

informacion de clientes y de mercado; la resultante es un cliente atendido.

A51. EVALUAR LA VENTA / CLIENTE.

La primera actividad de este proceso es Revisar la Informacién Venta /
Cliente, la Unica entrada de esta actividad son los reclamos del cliente, ésta
se basa en la informacién del mercado — cliente y en el tiempo y es ejecutada
por los vendedores dando como resultado la confirmacién del cliente a
atender. A continuacion se presenta la actividad Contacto Post Venta a
Cliente que estd basada en la informacion mercado — cliente y en las
politicas de la empresa, estad desarrollada por los vendedores, asistentes de
ventas y el Gerente de Ventas produciéndose una Informacion Postventa. El
siguiente paso es Reportar la Visita o Ingresar Requerimientos, la cual viene
regida por el tiempo y la informacion del mercado - cliente, como
participantes de esta actividad estan los vendedores, los asistentes de ventas

y el Gerente de Ventas dando como resultado los reclamos a atender.

A52. ANALIZAR SERVICIO O GARANTIA.

Inicia con Evaluar el Daflo de Mercaderia, esto viene dado por los
reclamos a atender, la actividad esta regida por las politicas de la empresa y

la informaciéon mercado — cliente, esta actividad la realizan los vendedores y
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los vulcanizadores, dando como resultado el informe del dafio. EIl siguiente
paso es Confirmar la Cobertura de Garantia, donde intervienen el Gerente
General, el Gerente de Ventas y los auditores, la actividad esta regulada por
las politicas de la empresa y la informacién del mercado — cliente, dando
como resultado los reclamos cubiertos. Después se debe realizar la
Evaluacion de Costos de Cobertura, la cual esta regulada por las politicas de
la empresa, aqui intervienen los vendedores, vulcanizadores, contadores y el

jefe de bodega, dando como resultado la orden de ejecucion de garantia.

A53. ATENDER / EJECUTAR LA GARANTIA

Este proceso inicia con el Ingreso a Reparacibn o Canje de la
mercaderia, la cual se genera a partir de la orden de ejecucidén de garantia;
esta actividad se basa en la informacion de clientes — mercados y en las
politicas de la empresa; este proceso es desarrollado directamente por los
técnicos, vulcanizadores y contadores y da como resultado un cliente
cubierto. A continuacién se debe Reparar la Mercaderia tomando como
bases nuevamente la informacién de clientes — mercados y las politicas de la
empresa; la reparacion es desarrollada por los técnicos y genera un producto
reparado. El siguiente paso es el Canje de Mercaderia en la cual intervienen
los técnicos, esta actividad se rige por las politicas de la empresa y la

resultante son clientes atendidos.

GLOSARIO A5

¢ Asistentes de Ventas: Personal que ayuda al Jefe de Ventas.
e Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la
contabilidad de la empresa.

e Cliente: Consumidor.
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Clientes — Mercados: Relacion consumidor-industria.

Clientes Atendidos: Consumidores quienes recibieron los servicios que la
empresa ofrece.

Confirmacion Cliente a Atender: Aprobacion para prestar servicios a un
consumidor.

Contadores: Personal encargado del buen funcionamiento de la
contabilidad de la empresa.

Equipos especiales: Instrumentos que se utilizan para ejecutar la garantia
si fuera necesario.

Gerente de Ventas: Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempefio del Departamento de Ventas dentro de la empresa.
Gerente General: Profesional encargado de administrar y controlar el
correcto desempeiio de la empresa.

Informacién: Datos necesarios para el conocimiento de algo.

Informacion de Clientes — Mercados: Datos que relaciona al consumidor
con la industria.

Informacidon Mercado: Datos necesarios para el conocimiento de la
industria.

Informacién Mercado — Cliente: Datos que relaciona a la industria con el
consumidor.

Informacién Postventa: Datos que se obtienen después de la venta.
Informe del dafio: Documento que detalla la anomalia de un producto.

Jefe de Bodega: Encargado del normal funcionamiento de todo lo
concerniente a la bodega.

Orden de Ejecucién de Garantia: Documento que autoriza se realice el
trdmite de la garantia.

Politicas de la Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone la misma
empresa para su normal funcionamiento.

Producto reparado: Mercaderia defectuosa modificada para su normal

funcionamiento.
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Reclamos a atender: Requerimientos por parte del cliente por un
desacuerdo en la mercaderia recibida.

Reclamos del Cliente: Requerimientos por parte del cliente por un
desacuerdo en la mercaderia recibida.

Técnicos: Personal especializado en una actividad en especifico.

Tiempo: Cantidad de horas que toma realizar la actividad.

Vendedores: Personal encargado de comercializar la mercaderia.
Vulcanizadores: Personal experto en lo concerniente a la reparacion de

llantas defectuosas.
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CAPITULO 3

3. ANALISIS PARA LA TRANSFORMACION DE LA EMPRESA

3.1 MISION, VISION Y VALORES DE LA EMPRESA

3.1.1.- Mision: Comercializacion de bienes y servicios dentro del
sector automotriz (linea neumaticos y productos complementarios) con fines

lucrativos.

La mision detallada por la empresa en definitiva representa su razén
principal de ser, pues es a través de la compra y venta de productos
automotrices, principalmente neumaticos en la actualidad, la compaiiia
consigue mantenerse en el mercado como un ente solido econdmica y

comercialmente.

3.1.2.- Visién: Ser una de las empresas de mayor trayectoria y
participacion de mercado dentro del mercado de neuméticos y productos o

servicios complementarios.
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En cuanto a la vision de la empresa, se puede considerar que a pesar
de que esta describe su proyeccion futura, sobre la que trabaja dia a dia,
esta resulta muy limitada en comparacion con los planes de desarrollo que la
empresa mantiene presentes. Si se toma en cuenta que actualmente la
empresa esta participando no solo en el mercado de neumaticos, sino que
ademas comienza a proyectarse como importador de motocicletas e incluso

repuestos automotrices entre otros.

De aqui, que recomendamos expandir el concepto detallado como
vision para apegarse mas a la proyeccion actual por la que la compafia esta

trabajando.

3.1.3.- Valores de la Empresa.

Para el caso de esta compaiiia, no existen parametros escritos de los
valores sobre los cuales gira la empresa. Sin embargo dentro del personal se
vive una escala de valores tacita que son la piedra fundamental sobre la que

se trabaja y toman decisiones a diario.

Entre estos valores esta el respeto por el personal, asi como la
confianza y el apoyo constante entre la gente. Esto se ha logrado gracias al
tiempo que tienen trabajando juntos, segun comentan los empleados, pues
los convierte hasta cierto punto en una segunda familia. Sobre esto, los
autores podemos agregar que el ambiente de mayor confianza y familiaridad
se da sobre todo entre los mandos altos y medios de la empresa, pues dado
que existe una alta rotacion de personal en el nivel bajo de la compaiia
resulta casi imposible que estas personas puedan acoplarse a perfeccion con

el resto de la gente.
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3.2 ANALISIS FODA DE LA EMPRESA

Un andlisis exhaustivo con el personal de la empresa, y con la

participacion de uno de sus gerentes de mando alto, reflejo el siguiente

FODA que vale la pena tener en consideracion al momento de establecer

cualquier plan de accién de mejoramiento tanto interno como de proyeccion

externa.

3.2.1.

FORTALEZAS

Afos de experiencia en el mercado (40 afios en el area).

Sistema integral completo de soporte.

Buen nivel de participacion de mercado.

Alto reconocimiento internacional con los proveedores.

Apoyo y credibilidad del sector financiero — bancario hacia nosotros,
disponibilidad de créditos y facilidades de pago.

Logistica completa y adecuada para el manejo de inventarios

Se cuenta con Equipos especiales y Camiones que facilitan el trabajo
comercial.

Asesoramiento profesional externo completo y eficaz para las
transacciones de comercio exterior.

Se cuenta con la confianza y respaldo de los proveedores
internacionales de forma incondicional.

Convenios de “Exclusividad de Marca” para los productos de principal
venta. Es decir, las fabricas en el exterior solo pueden vendernos a
nosotros dentro del mercado ecuatoriano.

Crédito directo con los proveedores. No requerimos documentacion de
respaldo para con el exportador por la confianza que ellos tienen en
nosotros.

Personal técnico capacitado y especializado en el area.
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3.2.2. OPORTUNIDADES

3.2.3.

Mercado en crecimiento constante.

Tratados de Libre Comercio que facilitan o hacen mas rentable las
importaciones.

Nuevos proveedores (exportadores o fabricas) interesadas en
inversién nacional.

Expansion en nuevos mercados o nichos de mercados. Ejemplo
mercado agricola, automdviles, o productos complementarios como
repuestos de vehiculos.

Posibilidades de fabricacién nacional.

DEBILIDADES

Falta de capacitacion constante del personal administrativo.
Problemas en politicas de cobranza

Lento e ineficaz sistema de comunicacion interna del personal
Concentracion de informacién y responsabilidades en los altos
mandos, es decir el nivel de participacion real del personal de mando
medio es considerablemente bajo.

Alta rotacion de personal operativo, debido a inconformidad con los
salarios. Los salarios son asignados de acuerdo con la “capacidad”
identificada en el personal.

Mala politica de seleccién de personal para niveles bajos.

3.2.4 AMENAZAS

Competencia externa
Inestabilidad gubernamental en el pais

Cambios constantes en politicas aduaneras.



65

3.3. DEFINICION DE LOS PROBLEMAS DEL PROCESO

La primera parte de presente, pretendio describir de forma clara y
concisa la forma en que la empresa actualmente labora, sobre la cual tanto
gerentes como personal de area en general coinciden deben haber mejoras
que les permitan no solo sentirse mas a gusto en su lugar de trabajo, sino
ademas que logren que la empresa pueda crecer a un mejor ritmo que no

ponga en riesgo ni sus metas ni su estabilidad en el mercado.

Durante la primera parte, de modelacion de procesos, una de las
areas mas atacadas fue justamente la de importaciones. Pues a
consideracion de las gerencias de la empresa, esta area tiene muchos
problemas constantes, la falta de informacidon correcta y a tiempo entorpece
el trabajo de los deméas departamentos; con mucha méas razén cuando se
trata de una empresa importadora, la idea de que esta dependencia no esté
funcionando correctamente amenaza de forma grave la operacion total de la

compaiiia.

Los costos extras o multas constantes que genera esta area son otro
sintoma mas que demuestra el problema latente que la empresa esta
enfrentando a causa de los errores del proceso de importacién. A pesar de
que el personal testifica que han mejorado bastante en comparacion con
afos atras, todos estdn de acuerdo en que podrian y deberian estar mejor,
sobre todo por la velocidad con la que se mueve el mercado, pues de seguir

a este ritmo es muy probable que el entorno los destruya.

Siendo esta dependencia la que mas criticas recibe, y sobre todo por
ser el eje principal sobre el que la empresa se mantiene viva, se planea

definir y delimitar el mayor problema y que merece atencién urgente dentro
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del proceso de importacion. Para esto, los autores procedieron a realizar
entrevistas al personal de mandos altos, medios y personal de planta, la
razén fundamental de hacer esta delimitacion es poder atacar a un problema

de forma explicita, para garantizar la efectividad del plan a llevarse a cabo.

3.3.1 INFORMACION DE MANDOS MEDIOS

Tras determinar que el area a mejorar dentro de la empresa, seria el
departamento de importaciones, el primer paso es revisar una entrevista con
el jefe del departamento para que nos brinde una idea mas clara de cual es
el problema que atraviesa el area y sus ideas al respecto.

Solo como dato referencial, el jefe de area tiene un total de 3 afios
trabajando en la empresa, tiempo desde el cual se han venido realizando
algunas mejoras pero ninguna de gran impacto. Antes de la jefe actual no
existia siquiera el departamento, de modo que el proceso de importaciones
era controlado levemente por el Gerente General, esta supervision era
bastante limitada no solo por la cantidad de tiempo disponible que el gerente
tenia para desarrollar el area, sino también por la falta de conocimientos

especificos que retrasaban ain mas el proceso.

Como se dijo en lineas anteriores, el propdsito principal de esta
entrevista sera el de obtener la mayor informacion posible sobre el area, de
modo que con un panorama mas amplio sobre el departamento sea mas

factible la propuesta del plan de mejora respectivo.

Para la entrevista, los autores definieron una cita con la jefe de area,
misma en la que se plantearon algunas preguntas abiertas que permitieran a
la entrevistada no solo darnos una respuesta libre, sino ademas ejemplos

sobre las situaciones que se presentan y que ella considera de especial
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atencion para el proceso. Entre las preguntas preparadas por los autores

para esta cita referimos:

e ;CoOmo es el proceso de importacion?

e ¢Cuantas importaciones maneja en promedio el departamento por
semana? ¢Mes?

e ;Qué tiempo les toma en promedio este proceso? ¢Es el tiempo
Optimo o se puede mejorar?

e (Como clasificaria el tiempo de ciclo de cada actividad dentro del
proceso de importacion?

e ¢ Quién toma las decisiones claves en el proceso?

e ¢ Fluye la informacién con facilidad dentro del ambiente de trabajo?

e (Estan las personas dentro de su area capacitadas para las tareas
que realizan?

e ¢/ Son aprovechadas las competencias de las personas en el area?

e ¢ Tiene algun problema con la obtencién o el uso de las herramientas
de trabajo?

e /Existe fluidez de informacibn a través de los diferentes
departamentos de la empresa con ustedes? De no ser asi, explique
porqué la falta comunicacion.

e (EIl trabajo que desarrolla su area es congruente a la cantidad de
personas que laboran en ella?

e Con que frecuencia existen retrasos en su trabajo porque faltan
herramientas para hacerlo? ¢ Cuéles son los mas frecuentes retrasos?

e ¢En qué grado calificaria usted la disponibilidad de herramientas de
trabajo para realizar sus labores, es decir, es sencillo conseguir la
informacion o documentos para las tareas que desarrollan?

e ¢ Cual considera usted es el problema de mayor influencia que retrasa

o dafia el proceso de una importacion?
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¢ Como calificaria el nivel de compromiso de las personas que laboran
con usted?

¢Son los equipos o sistema de informacion con el que trabaja un
problema? Un mejor sistema o actualizacién del mismo talvez?

¢Son los proveedores un problema para su proceso, 0 contribuyen
ellos en la realizacién de la actividad?

¢ Tiene usted libertad para manejar el departamento, tomando talvez
decisiones de corto impacto, 0 no toma ningun tipo de decisiones?

¢ Considera usted que existen problemas de indole externa que
podrian ser mas manejables con algun tipo de proceso adicional? Es
decir, ¢alguna sugerencia con los agentes externos que simplifique o
mejore vuestro proceso?

¢lLas personas que laboran con usted tienen libertad para
desarrollarse dentro del proceso, o su participacion esta limitada por
algun otro proceso o persona?

¢Las multas o costos por problemas en el proceso de importacion son
frecuentes?

¢,Cuales son los problemas que le ocasionan multas con la aduana?
¢Son evitables estos problemas o definitivamente son un factor
aleatorio fuera de su control?

¢El problema general del area, segin su perspectiva radica en la
gente que trabaja con usted, en la forma en la que se desarrolla el
proceso, o en el tipo de herramientas de sistema con las que trabajan

(tecnologia)?
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3.3.2 MEDICION DE INDICADORES DE REFERENCIA

En base a la entrevista llevada a cabo con la jefe de area de
importaciones, se definieron los siguientes indicadores de referencia sobre
los cuales se intentara completar el ciclo de informacién con el personal del

area posteriormente.

Indicadores:
e Embarques
e Tiempo de Ciclo
e Eficiencia
o Calidad

3.3.2.1. Embarques.- Refleja el numero de pedidos o importaciones
realizadas por mes, es importante aclarar que el numero de contenedores o
el valor de cada importacion no es el factor que se esta midiendo bajo este
parametro, pues mas alla del valor o tamafio de la orden, todas son
procesadas de igual forma y estan expuestas al mismo tipo de problemas y

soluciones.

3.3.2.2. Tiempo de Ciclo.- De acuerdo con la entrevista a la jefe de
area, el tiempo que toma una importacion esta dividido en: preparacion o
coordinacion de la importacion, embarque (manejado basicamente por el
proveedor — exportador) y es variable dependiendo del origen de la carga, y
el tiempo de nacionalizacién de la misma. Este ultimo es el que representa el
mayor problema, pues no solo toma més tiempo del que debiera, sino que
ademas genera multas y cargos para la empresa. De modo que, cuando se
mencione tiempo de ciclo, se refiere al tiempo que toma hacer la

desaduanizacion de la mercaderia.
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3.3.2.3. Eficiencia.- Mide por sobre todo la validez del proceso dentro
de un tiempo Optimo, en este caso en particular, por tratarse de un proceso
en el que la clave son los documentos y la informacion suscrita; el personal
del area es la variable principal dentro de esta funcién, y que esta ligado

directamente con el tiempo que toma el ciclo de nacionalizacion de la carga.

3.3.2.4. Calidad.- Bajo este indicador, se intenta medir el nivel de
excelencia de los documentos que fluyen y/o se elaboran dentro de este
proceso, pues de acuerdo con la informacion provista por la jefe de éarea,
estos documentos son la segunda variable principal, (luego del personal que

trabaja o los elabora), para definir el tiempo que toma la nacionalizacion.

Sin valores numéricos, podriamos decir que:

Nimero  d
Embarques =

° Tiempo de ciclo F(Eficiencia (personal), Calidad (documentos))

Esta formula se obtiene tomando en cuenta, que la gerencia general
define el NUMERO OPTIMO DE EMBARQUES que le conviene realizar
mensualmente, en base al TIEMPO que le toma la nacionalizaciéon de cada
pedido; y este tiempo de desaduanizacion depende de que tan EFICIENTE
fue en su trabajo el personal del area y la CALIDAD de los documentos que

se trabajaron en ella.

Asi por ejemplo, en la actualidad la Gerencia prefiere tener en
promedio un embarque trimestral (pedido grande y que ocasiona problemas
de sobrestock a la bodega, y altos costos de inventario); porque toma mucho
tiempo cada proceso. En vez de esto, si el tiempo de desaduanizacion fuera
optimo en verdad, entonces seria preferible para la empresa manejar pedidos
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mensuales que les permita manejar una rotacién de inventario mas adecuada

y costos inferiores.

Los indicadores mencionados anteriormente, son actualmente

percibidos y esperados como se menciona en la siguiente tabla:

Tabla 3.1. Indicadores de referencia.

MEDIDAS ACTUAL EXPECTATIVAS FUTURO
EMBARQUES 1 3 Por mes
TIEMPO DE

6 3 En dias
CICLO
En utilizacién correcta
EFICIENCIA 16.67% 80% _
del tiempo
En elaboracién de
CALIDAD 50% 90%
documentos

Elaborado por los autores

Como se explicé anteriormente, el numero total de embarques
realizados por la empresa es de un solo embarque el primer mes de cada
trimestre, mientras que tomando en cuenta lo que seria mas rentable para la

compafia por costos y tiempo, es 1 embarque mensual.

En cuanto al tiempo de ciclo, nos referimos al tiempo que esta
tomando actualmente lograr nacionalizar, o retirar la mercaderia de la
aduana para nuestras bodegas, este proceso toma en promedio 6 dias,
llegando en algunos casos a extenderse hasta 12 dias cuando los problemas
son mas graves. Mientras que el tiempo que tomaria este proceso si se lo

realizara mejor es de 3 dias en promedio.
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El porcentaje de eficiencia es considerado tomando en cuenta la
utilizacién de recursos por parte del personal, por ejemplo solo un empleado
de seis que trabajan en el area saben utilizar el sistema SICE, asi mismo
solo una persona de las seis puede acceder a cierto tipo de informacion y
tomar decisiones, mientras que las otras 5 personas solo cumplen las

ordenes dadas de manera casi mecanica.

En cuanto al porcentaje dado como Calidad Actual, este valor se lo
obtiene tomando en cuenta que con suelen salir 5 documentos de cada 10
gue elabora el departamento salen con error, de modo que es necesario

reprocesarlos para poder avanzar en el proceso.

3.3.3. IDENTIFICACION DE LOS PROBLEMAS DEL PROCESO

Luego de la entrevista con la jefe de area de importaciones; los
autores clasificaron los comentarios vertidos en esta cita para determinar si
se trataban de problemas de cultura o de recurso humano, problemas de
proceso o problemas de indole tecnoldgicos. Dado que es necesario tener en
claro a que nos referimos con estos conceptos, se procederd a realizar una

breve descripcion de lo que encierra cada idea.

3.3.3.1. Problemas de Cultura

Tiene que ver con la gente que labora en el proceso, ya sea por uso

ineficiente de las actitudes, valores, creencias, expectativas y costumbres,

etc.
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3.3.3.2. Problemas de Proceso

Cuando el problema esta en la forma en que estd bosquejado el
proceso de obtencion del producto final, en este caso lograr una

nacionalizacion de mercaderia a través de flujo correcto de documentacion.

3.3.3.3. Problemas de Tecnologia

Aqui clasificamos aquellos inconvenientes que se presentan por la
aplicacion inapropiada de conocimientos para lograr una tarea asignada, en
este caso en particular la tecnologia usada tiene que ver con el sistema

computarizado con el que se desarrolla le proceso.

Clasificando las respuestas obtenidas en la entrevista, podemos

acotar lo siguiente:



Tabla 3.2. Clasificacion de Problemas.
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Respuestas de Jefa Importacién

Clasificacion de
Problemas

Proceso lento, con muchos errores en la documentacién

que provocan retrasos.

Cultura — Proceso

Todas las decisiones se toman en alto mando, los
empleados tienen bajo nivel de compromiso y capacidad

para decidir.

Cultura

La informacion fluye celosamente, sobre todo por falta

de confianza entre areas.

Cultura

El proceso se retrasa también como consecuencia de

excesivas manos “reprocesando” lo mismo

Proceso

Constantes despachos parados por falta de toma

decisiones inmediatas del personal. Consultan todo!

Proceso — Cultura

Falta de comunicacion entre el proveedor — exportador y

el departamento. Hay problemas que se podrian evitar.

Proceso — Cultura

Multas y gastos adicionales frecuentes por errores de
documentacion o] alimentacion del sistema

computarizado.

Tecnologia — Cultura

El proceso es muy largo, con la cantidad de personas
que hay y mejor capacitadas podria hacerse méas corto y

eficiente

Cultura — Proceso.

Excesiva supervision, los empleados no hacen

practicamente nada sin consultar

Cultura — Proceso

Muchos documentos defectuosos como resultado del

no-conocimiento del personal

Cultura

Los empleados no estan al tanto de las actualizaciones

del sistema y no lo usan para nada.

Cultura — Tecnologia

Elaborado por los autores.
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De lo anteriormente expuesto, se pudo observar que la mayor cantidad
de problemas estdn dados segun la perspectiva del jefe de area por la
inutilizacion total o parcial de las capacidades del personal, lo cual interrumpe
el proceso y lo hace mas largo y lleno de errores. La falta de libertad o interés
de las personas para involucrarse mas en el proceso, y ser capacitados para
ello da como consecuencia que incluso la tecnologia, que segin comentario

de la jefe de area es adecuado y actual; no sea aprovechada en su totalidad.

3.3.4 PRIORIZACION Y SELECCION DE LOS PROBLEMAS

En base a la tabla 3.2, el siguiente paso para un plan de mejora
continua es elegir el problema a tratarse tomando en cuenta la frecuencia de
ocurrencia asi como la gravedad o impacto de ese problema. Estos datos
nos permitirdn una mejor elaboraciéon y obtencion de datos desde el personal
del area al momento de la encuesta que ratificara la perspectiva obtenida

desde el jefe de area.

Tabla 3.3. Clasificacion de Problemas (En porcentajes).

Clasificacion de problemas Frecuencia
Problemas de Cultura 10 (56%)
Problemas de Proceso 6 (33%)
Problemas de Tecnologia 2 (11%)

Elaborado por los autores.

Lo mas demandante de cambio o eliminacion de problemas en este
proceso resulta ser lo que concierne a la gente, la cultura de trabajo y la
forma como ellos encajan dentro de las actividades del proceso y el uso de
herramientas disponibles. Esta informacidén se corroborara con la entrevista

al personal del area.
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3.4 IDENTIFICACION DE DESPERDICIOS

Luego de obtener informacién de primera mano, desde la jefe de area,
se debe identificar y cuantificar de manera mas tangible los desperdicios que
se dan dentro del proceso, ya sea por problemas de cultura, proceso o

tecnologia; como observamos en las premisas anteriores.

Para esto se tomaron en cuenta los siguientes puntos:

e La encuesta tendria como punto central confirmar y ahondar en la
descripcion de los problemas planteados por la jefa de area.

e Se establecid un dia durante el cuél se le permitiria a los autores
conocer mas de cerca el proceso de importacibn mientras este se
lleva a cabo. (Unas pocas horas para observar mas detenidamente y
aclarar dudas o crear preguntas mas precisas)

e La entrevista no debera ser muy larga, de modo que la encuesta sera
corta y concisa, intentando recabar datos cuantitativos que faciliten la
medicidn de los indicadores de referencia definidos antes.

e Las personas entrevistadas tendran que estar involucradas
activamente en la gestion del proceso, y se dara preferencia a las de
mayor antigiiedad y experiencia.

e La entrevista sera realizada en primeras horas de la mafana,
aprovechando el buen humor de los trabajadores, de modo que la
informacion no esté sesgada por el cansancio del final del dia.

e Las preguntas intentaran medir adicionalmente posibles soluciones o
sugerencias desde el personal del departamento, pues son ellos los
que conforman el proceso y los que finalmente tendran que adaptarse

a un plan de mejora que de eficiencia a su gestion.



7

e Las preguntas estardn esquematizadas dentro de la encuesta en
grupos por categorias, siendo la primera categoria cultura, la segunda
proceso y la ultima tecnologia.

e Las preguntas totales por categoria no seran mas de 10, pues el nivel
de disposicion de los empleados descenderia notablemente si la

encuesta es demasiado larga.

En cuanto a la entrevista en si mismo, tras una explicita reunion con la
jefa de area, y una investigacion del proceso por método de observacion
directa, los autores establecieron el siguiente banco de preguntas, en su
mayoria son preguntas de opciéon multiple que permita una facil tabulacién.
Cualquier dato adicional o comentario de parte de los empleados es anotado
en la misma encuesta para tomarlos en cuenta al momento de la elaboracion

del plan de mejora.

3.4.1 PREPARACION DE ENTREVISTAS Y ENTREVISTAS AL
PERSONAL DEL AREA

Al igual que cuando se entrevisto a la jefe de area, el propésito de este
acercamiento es corroborar la mayor informacion posible, esta vez del
personal que esta involucrado activamente en el proceso aunque con un
nivel de responsabilidad menor que el del mando alto. De esta manera no
solo se podra profundizar en los problemas mencionados por la gerencia,
sino que se podré identificar las causas de los desperdicios para que estos

puedan ser atacados directamente en nuestro plan de mejora.

En esta entrevista, se solicitaron ejemplos y casos adicionales que
facilitaran la comprensién y planteamiento de los problemas del proceso y

sus causas de desperdicio, algunas de las preguntas incluso fueron de
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caracter abierto para obtener informacion explicita y comentarios que aclaren
o confirmen el resto de informacion que se obtiene a través del instrumento

de entrevista.

3.4.2 ANALISIS DE DATOS

Con el objetivo de que la informacion no fuera alterada por la
perspectiva de los autores, o el tiempo; una vez culminada las entrevistas, se
anotaron todos los comentarios obtenidos de los empleados, asi fue mucho
mas sencillo poder tabular las respuestas de los entrevistados, obteniendo

resultados concisos y reales de lo encuestado.

Tras el andlisis de las respuestas y la determinacion del tipo de
desperdicio que representa para el proceso, se definieron las siguientes

variables que seran medidas en base a la respuesta de los encuestados.

e Espera.- Se considera un desperdicio de tiempo, 0 espera excesiva
aquellos problemas que causan que el proceso se retrase o estanque
por falta de coordinacion original en el plan de importacion.

e Proceso.- Cuando el proceso es muy complejo, 0 demanda repetidas
actividades que pueden omitirse o simplificarse, entonces nos
referimos a un desperdicio de indole proceso.

e Recurso Humano.- Constituye los desperdicios de personal, cuando
este esta siendo utilizado en un nivel inferior a su capacidad requerida
o factible.

e Defecto.- Los errores, en este caso de documentacion, que fueron
elaborados incorrectamente, estan incompletos o son totalmente nulos

para los fines requeridos.
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e Sobrecarga de trabajo.- Los estancamientos de proceso o flujo de
informacion producidos por una excesiva cantidad de tareas
requeridas desde alguna parte del proceso. Esto desata un cuello de
botella en el avance eficiente del proceso.

e Inventario.- Si el espacio fisico, o0 los costos de reservas de
mercaderia o materiales de trabajo es un problema, este es
considerado dentro de este parametro.

e Recurso Fisico.- Mide el mal uso o falta de recurso tanto financiero,
como la actualizacion de tecnologia que pudiere comprometer el

correcto flujo del proceso.

Considerando los desperdicios antes mencionados; y en base a las
preguntas de la encuesta realizada a 6 empleados de todos los involucrados

en el proceso, los resultados obtenidos fueron los siguientes:
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ANALISIS Y TABULACION DE RESULTADOS

DETERMINACION DE DESPERDICIOS

DESPERDICIO TOTALES

3

© 0o M B N DN

-
o

6

w = 0 01 ©

1

CULTURA

Se cuenta con informacion precisa de importacién en el tiempo requerido?

Existe comunicacion entre el personal de importacion y los agentes externos
del proceso (navieras, verificadoras, etc.)

Las decisiones del area son comunicadas de forma clara y oportuna?

Estan ustedes supervisados muy de cerca o tienen 6rdenes exactas para
hacer su trabajo?

Existe comunicacion entre el personal interno de importacion

Que nivel de participacion tiene usted en la toma de decisiones dentro del
proceso de importacion?

Es el ambiente de trabajo confortable en su departamento?

Con que frecuencia sus habilidades no son utilizadas?

Es el personal de su area capacitado constantemente para realizar su
trabajo?

Tiene todo el personal de su area las habilidades y capacidades necesarias
para el papel que desempefia?

PROCESO

Hay documentos erréneos en el proceso?

Tienen los documentos que ser reprocesados para cumplir con las normas
de importacion?

Con que frecuencia tienen que cumplir con multas o recargos ante aduana
por problemas de documentacion?

Existen revisiones sobre los documentos ya procesados?

Con que frecuencia la desaduanizacién se retrasa por problemas de
documentacion?

Como fluye el trabajo a través del departamento de importacién?

Es la informacién entregada oportunamente al siguiente proceso para su
correcto desarrollo?

Existe estancamiento de informacion entre las estaciones de trabajo?

Que tan bien esta repartido el trabajo entre el personal del departamento?

TECNOLOGIA

Con que frecuencia el sistema interno de la empresa no esta disponible
debido a fallas de funcionamiento?

Con que frecuencia usted tiene que esperar porque la informacién del SICE
no esta disponibles?

Se recibe la informacién desde otros departamentos a través del sistema de
forma oportuna?

Es la logistica adecuada para almacenar la mercaderia?

Todo el departamento de importacion usa las mismas politicas de trabajo?

Ha habido recientemente cambios efectivos en su departamento?

Cree usted que la compafiia esta usando técnicas para mejorar los procesos
de importacion?

Tiene el departamento de importacion suficiente soporte financiero?

Es el sistema actualizado constantemente?

ESPERA

PROCESO

PROCESO

PROCESO

RRHH

RRHH

RRHH
RRHH

RRHH

RRHH

DEFECTO

DEFECTO

DEFECTO

ESPERA

ESPERA

PROCESO

PROCESO

PROCESO

SOBRECARGA
DE TRABAJO

DEFECTO

ESPERA

ESPERA

INVENTARIO

PROCESO

PROCESO

PROCESO

RECURSO
FISICO
RECURSO
FISICO

w
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22

N
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36

Elaborado por los autores
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Tabla 3.5. Resultado de Tabulacion.

Frecuencia %
CULTURA
ESPERA 3 13,64%
PROCESO 3 13,64%
RRHH 16 72,73%
22 100,00%
PROCESO
DEFECTO 11 30,56%
ESPERA 10 27,78%
PROCESO 11 30,56%
SOBRECARGA DE
TRABAJO 4 11,11%
36 100,00%
TECNOLOGIA
DEFECTO 0 0,00%
ESPERA 5 41,67%
INVENTARIO 0 0,00%
PROCESO 6 50,00%
RECURSO FISICO 1 8,33%
12 100,00%

Elaborado por los autores.

Como se puede observar de los datos expuestos en esta tabla, el
recurso que mayor desperdicio tiene, es el recurso humano con un
porcentaje del 72.73%, una cifra muy alta para este tipo de proceso, donde
justamente la clave son las personas por ser un proceso de caracteristicas

gerenciales o de oficina.
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Adicionalmente, concatenado a la existencia de un desperdicio de
recurso humano, resulta casi obvio que exista un estancamiento en el flujo
del proceso, tanto por defectos finales en los documentos obtenidos, como
en la demora que se da en el proceso. Es decir, es un proceso no solo lento

sino ademas cargado de errores constantes.

Nuevamente, dentro del grupo de desperdicios dados en el aspecto
tecnologia, vemos que el desperdicio de tiempo, o espera es alto, y esto se
debe al hecho de que los empleados no estan capacitados para aprovechar

al maximo el recurso con el que cuentan.

3.4.3 INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS Y CLASIFICACION DE
DESPERDICIOS

De todo lo expuesto anteriormente, podemos concluir:

e El personal estd escasamente involucrado en el proceso, su nivel de
participacion se acopla a la cantidad de 6rdenes que reciben.

e Los trabajadores, no estan motivados a usar mejor sus capacidades
por falta de conocimientos especificos y libertad de decision.

e Las personas que laboran en ésta area, incluso desconocen las
propiedades del sistema informético que tienen a su disposicion.

e Solo los mandos altos tienen completa libertad para manejar la
totalidad de la informacién el proceso.

e Las gerencias desconfian de la capacidad de sus empleados, de ahi la
falta de asignacion de responsabilidades. Esto desata un circulo
ViCioso, no se capacitan, entonces no saben como realizar su trabajo,

las gerencias no tienen confianza de delegar tareas por falta de
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confianza en sus habilidades y por lo tanto tampoco se sienten
motivados a invertir en su capacitacion.

Los documentos procesados son “reevaluados” en ocasiones hasta
cuatro veces antes de llegar a su punto final de uso, esto se hace bajo
la premisa de eliminar los defectos de documentacion, pero no se ha
logrado esto, sino antes bien en tanta burocracia se ha entorpecido el
tiempo de desarrollo de las actividades y el resultado final.

El personal esta desmotivado, principalmente por la rutinaria labor
diaria que no explota ni sus talentos, y mucho menos motiva su
intencidn de enriquecimiento de conocimientos.

Dentro del proceso esta interrumpido la comunicacién entre los
empleados y los agentes externos del proceso tales como navieras,
verificadoras e incluso el exportador.

La informacion principal de importacion se concentra solo en mandos
altos, de modo que los empleados que son los que trabajan con la
documentacion de este proceso estan poco enterados de la posible
forma de resolver un problema por falta de datos.

Si el personal fuera mejor utilizado y capacitado, los problemas de
desperdicio de proceso y tiempo — espera, serian automaticamente
reducidos como consecuencia de la eliminacién del desperdicio de

recurso humano.
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CAPITULO 4

4. MEJORA CONTINUA

4.1. IMPLEMENTACION DE MEJORAS

Una vez que se logro identificar el proceso a mejorar a través de las
entrevistas a las diferentes areas de la empresa, y mas especificamente la
actividad dentro del Departamento de Importacion que esta emitiendo una
importante cantidad de tiempo desperdiciado para su cumplimiento, resulta
un problema de cultura en el recurso humano que induce a su vez a una
pérdida de eficiencia en un 83.33%, dato que se corrobor6 mediante las
entrevistas tanto al Jefe de Importaciones, como a 6 miembros de dicho

departamento, se procedera a implementar las mejoras correspondientes.

El primer paso sera planear la eliminacion de estos desperdicios, para
luego implementar el plan de eliminacién elegido y finalmente realizar el
cronograma de implementacién que debera llevarse a cabo para cumplir con

la meta deseada.
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4.1.1 PLANEACION DE LA ELIMINACION DE DESPERDICIOS.
Plan de eliminacién
Meta:

“Reducir el tiempo de ciclo que toma la nacionalizacion del embarque

en un 50%”

CSF- Desperdicios de Cultura — Recursos Humanos
Actual- 83.33%
Requerido- 50%

Asuncion- Existen recursos financieros disponibles para ejecutar el

proyecto.

Restriccion-
e Grado de nivel de participacion de la gerencia en el cambio.
e Personal operativo con bajo nivel académico y no capacitado para el
puesto a desempenar.
e Los trabajadores no tienen suficientes conocimientos en técnicas de

mejoramiento.

Obstaculo 1
Nivel de participacion por parte de la gerencia en el cambio.

Estrategias:
e Dar a conocer a la gerencia sobre todos los beneficios que se pueden
obtener con el cambio.
e Enfatizar a la gerencia sobre errores y deficiencias existentes

actualmente en el departamento.
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e Amortiguar el impacto resultante del cambio, con una explicacion clara

y concisa del bajo nivel de molestias que ocasiona este.

Estrategia seleccionada:
“Dar a conocer a la gerencia sobre todos los beneficios que se pueden

obtener con el cambio”

Plan de Accidn:

Objetivo 1

e Especifico: Reconocer los beneficios que se generan como
consecuencia del cambio y los que conoce la gerencia.

e Medible : Lista de beneficios conocidas por la gerencia.

e Contable : Profesional responsable de realizar el plan de cambio.

e Recursos Tiempo

¢ Inicio: 02 Mayo del 2007

e Fin: 07 Mayo del 2007

Objetivo 2
e Especifico: Preparar el plan de capacitacion a presentar a la gerencia

Medible: Plan elaborado.

Contable: Profesional responsable de realizar el plan de cambio.

Recursos Tiempo, suministros
Inicio: 08 Mayo del 2007
Fin: 11 Mayo del 2007

Objetivo 3
e Especifico: Presentar y motivar a la Gerencia

e Medible: Taller de capacitacion presentado a la Gerencia
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Contable: Profesional, Equipo Administrativo, Gerente General

Recursos Tiempo, $2000. Logistica del taller
Inicio: 14 de Mayo del 2007
Fin: 16 de Mayo del 2007

Obstaculo 2
Falta de conocimientos académicos acerca de importacion ni

capacitacién adecuada para el personal operativo del &rea.

Estrategias:
e Contratar nuevo personal con experiencia en el Area de Importacion y
en técnicas de mejoramiento.
e Asignar tarea de capacitacion al jefe de Importaciones.

e Capacitar a personal operativo actual del area de importacion.

Estrategia seleccionada:
“Capacitar al actual personal operativo del area de importacion”

Plan de Accién:

Objetivo 1
e Especifico: Revisar y medir el requerimiento de conocimiento
académico necesario para el personal operativo del area de
importacion
e Medible: Plan de capacitacion definido.

e Contable: Jefe del Area de Importacion.
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e Recursos Tiempo
e |nicio: 21 Mayo del 2007
e Fin: 25 Mayo del 2007

Objetivo 2
e Especifico: Contratar a profesional experto en Importacion para que

efectué la capacitacion.

Medible: Experto contratado.

Contable: Jefe de Importaciones, empleados del departamento.

Recursos $5.000 Honorarios del profesional, Tiempo
Inicio: 28 Mayo del 2007
Fin: 30 Mayo del 2007

Objetivo 3
e Especifico: Capacitar al personal operativo mediante un seminario.

e Medible: Personal capacitado.

Contable: Capacitador, Jefe de Importaciones.

Recursos $2.000 (Presupuesto logistica para el seminario).
Inicio: 04 Junio del 2007
Fin: 03 Septiembre del 2007

Objetivo 4

Especifico: Evaluar al personal capacitado.

Medible: Informe de evaluacion.

Contable: Capacitador, Jefe de Importaciones.

Recursos Tiempo
Inicio: 04 Septiembre del 2007
Fin: 06 Septiembre del 2007
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Obstaculo 3
Falta de conocimientos en técnicas de mejoramiento en el proceso de

importacion.

Estrategias:
e Contratar nuevo personal con conocimiento en técnicas lean.
e Seleccionar técnicas Lean y entrenar a todos los trabajadores.
e Entrenar a los jefes de area o personas clave en el proceso de

importacion

Estrategia seleccionada:
“Seleccionar técnicas Lean y entrenar a todos los trabajadores del
proceso de importacion”

Plan de Accidn:

Objetivo 1

e Especifico: Revisar y medir el requerimiento de técnicas Lean
(Sistema Pull, 5s, Pous, Trabajo en grupo, Manufactura celular)

Medible: Técnicas definidas y comprobadas.

Contable: Experto Internos.

Recursos Tiempo
Inicio: 21 Mayo del 2007
Fin: 25 Mayo del 2007
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Objetivo 2
e Especifico: Contratar a profesional experto en técnicas Lean que
capacite al personal.
e Medible: Experto contratado.
e Contable: Equipo administrativo, Gerente General.
e Recursos: $ 1600 Honorarios del profesional.
e Inicio: 28 de Mayo del 2007
e Fin: 30 de Mayo del 2007

Objetivo 3
e Especifico: Capacitar a personal operativo en técnicas de
mejoramiento Lean.
e Medible: Personal operativo capacitado.
e Contable: Profesional, Equipo administrativo, Gerente General.
e Recursos: Tiempo, $1.000 logistica de taller de capacitacion.
e Inicio: 04 Junio del 2007
e Fin: 27 de Julio del 2007

Objetivo 4

e Especifico: Medir y/o reafirmar las técnicas Lean ensefiadas.

Medible: Informe del profesional.

Contable: Profesional.

Recursos: Tiempo, $1500 Honorario de Profesional, $750 Logistica
Inicio: 30 Julio del 2007
Fin: 05 de Agosto del 2007
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4.1.2. IMPLEMENTACION DEL PLAN DE ELIMINACION.

Mediante este plan se busca como meta principal reducir el
desperdicio de recurso humano dentro del proceso de importacion de un
83.33% que se tiene en la actualidad a un maximo de 50%. El cumplimiento
de esta meta permitira a la empresa elevar considerablemente el nivel de
eficiencia para comercializar sus productos debido a que, como se comprobé
anteriormente esta es la actividad que mayor desperdicio le genera a la

empresa a lo largo de su proceso de comercializacion.

Este plan de eliminacion se elabora en conjunto entre el Jefe de
Importaciones (quien aporta con sus conocimientos del area y de sus
trabajadores, y a su vez del comportamiento y capacidades del resto del
personal del area en analisis), y con la participacion del Gerente General de
la empresa quién supervisé y aprobd el plan. Aqui se identificaron como
Factores Criticos de Exito (FCE) a los rendimientos de eficiencia, actuales y
requeridos que se mencionaron anteriormente. Ademas se da como asumido
que la empresa cuenta con los suficientes recursos econdmicos para
solventar el plan propuesto. Se identific6 a su vez tres restricciones que son
obstaculos que se presentaran a la hora de implementar el plan y que se
deberan superar mediante el uso de estrategias correspondientes para cada

una, y de esta forma poder alcanzar la meta trazada.

En cuanto al primer obstaculo que se debera eliminar tenemos el nivel

de participacion de la gerencia en el cambio que se quiere implementar.

Existen 3 estrategias posibles que podrian ayudar a la sobrepasar este
obstaculo especificamente. En un comienzo se pensoé en dar a conocer a la

gerencia sobre todos los beneficios que se pueden obtener con el cambio, lo
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cual fue planeado de manera que la gerencia tenga el pleno conocimiento del

fin al que se quiere alcanzar mediante el cambio.

Otra estrategia planteada fue la de enfatizar a la gerencia sobre
errores y deficiencias existentes actualmente en el departamento. Esta
estrategia fue enunciada debido a la falta de informacion sobre este tipo de
anomalias que acontecen dentro del departamento en estudio, del cual
ciertamente, en un gran numero de casos, la gerencia tiene poco
conocimiento, y si lo tienen, muchas veces pasan desapercibidas o no se les

da la importancia que requieren.

Como una tercera estrategia tuvimos la de amortiguar el impacto
resultante del cambio, con una explicacion clara y concisa del bajo nivel de
molestias que ocasiona éste. Esta estrategia se basé en aclarar a la
gerencia que la implementacion y a su vez la duracion del cambio, no
causara los inconvenientes que a lo mejor estén en la imaginacion de los
gerentes, y que al contrario es mas sencillo de sobrellevar que lo que ellos

pensaron en un principio.

La estrategia seleccionada en este caso fue la primera mencionada,
ésta es la de dar a conocer a la gerencia sobre todos los beneficios que se
pueden obtener con el cambio. Se procedié a elaborar el plan de accién

basado en algunos objetivos que se detallan a continuacion.

El primer objetivo fue el de reconocer los beneficios que se generan
como consecuencia del cambio y los que conoce la gerencia. Esto se obtiene
mediante la elaboracién de una lista que detalla qué beneficios tiene

conocimiento la gerencia que se generaran con la implantacion del cambio.



93

Esta informacion se recolectara mediante una entrevista con la
gerencia, donde a partir de un cuestionario con preguntas abiertas se
procedera a reconocer que beneficios conoce la gerencia. Cabe recalcar la
previa elaboracion del cuestionario por parte del profesional responsable de
realizar el plan de cambio. El tiempo es un recurso sumamente importante en
este objetivo, el cual tiene una duracion de 5 dias, desde el 2 de Mayo de
2007 hasta el 7 de Mayo de 2007.

Como segundo objetivo tenemos el de preparar el plan de
capacitacion a presentar a la gerencia. En esta fase se toma como base la
informacion del objetivo anterior con el proposito de realizar un plan enfocado
a aquellos beneficios que la gerencia no tiene conocimiento que pueden
llegar a mejorar el desempefio de la empresa. Esta preparacion del plan es
importante ya que se ultiman detalles antes de presentarlo a la gerencia para
su posible aprobacion. Como resultado se tiene un plan elaborado por el
profesional responsable de realizar el plan de cambio, el cual necesita de
tiempo para la preparacion del plan final y los suministros que se necesitan
para este fin. Este objetivo tiene una duracion de 4 dias, esto es desde el 8
de Mayo de 2007 hasta el 11 de Mayo de 2007.

El tercer objetivo es el de presentar y motivar a la gerencia. Con la
presentacion del taller de capacitacion a la gerencia. Se lo realizara mediante
una presentacion del plan descrito en el objetivo anterior, donde se busca
que la gerencia se motive hacia la aceptacion del cambio al proyectarle los
beneficios que tendra la empresa al implantar el plan de cambio. Intervienen
en este objetivo el profesional, el equipo administrativo y el Gerente. Esta
regido por el tiempo, $2000 de presupuesto y la logistica del taller
propiamente dicho. Esta actividad se iniciaréa el 14 de Mayo y concluira el 16

de ese mes, esto es, una duracion de 3 dias.
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El Segundo obstaculo que se tendra que eliminar es que el personal
operativo actual no cuenta con un nivel académico en lo referente a
importacion idoneo para las labores que deben realizar y a esto se suma la
falta de preocupacion de la alta gerencia en proporcionarles charlas o
seminarios de capacitacién para que este personal adquiera los conocimiento

gue les esta haciendo falta.

Se plantearon tres posibles estrategias que contrarresten este
inconveniente. Primero se pensd en contratar a un nuevo personal, que
cuente con la experiencia en el 4rea de importacion que se requiere para
realizar las tareas en forma agil y oportuna. Sin embargo esta estrategia no
tuvo buena acogida porque lo que se busca es implementar una mejora a un
proceso determinado pero sin deshacerse de los recursos actuales salvo que
esta sea la Unica solucién. En este caso darle de baja a la mayoria del
personal operativo sin brindarles la oportunidad de afianzar sus
conocimientos y apreciar su real valia, no seria lo mas justo, ademas que
implicaria reemplazar practicamente un departamento completo con todo lo

gue eso significa en sentido de seleccion y adaptacion del nuevo personal.

La segunda alternativa quedd planteada como una nueva asignacion
para el jefe de area, al cual se le otorgara la responsabilidad de capacitar al
personal actual, probablemente en horarios fuera de oficina y asi transmitirles
aquellos conocimientos, al menos basicos que le permitan al personal
desenvolverse de mejor manera en cada una de sus actividades dentro del
proceso de importacion. Aunque esta alternativa representaba un importante
ahorro monetario para la empresa se decidié no implementarlo debido a que
se requeria no solo del tiempo del jefe de area el cual ya de por si es poco
disponible, sino que se corria con el riesgo que el encargado del area no
cuente con la pedagogia idonea para capacitar al personal en un periodo

corto de tiempo, y a su vez que el jefe de area desentendiera sus labores
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como responsable directo del proceso de importacion el cual necesita de
toda su concentracién y dedicacion por lo que en muchas ocasiones se
carece de su presencia fisica en la empresa debido a las actividades que
este debe realizar en especial en el Puerto Maritimo y que son

indispensables para el éxito del proceso.

Quedando en claro que la capacitaciéon al personal operativo actual es
inminente para sobreponer el obstaculo de la falta de conocimientos
académicos en cuanto al proceso de importacion se refiere, la estrategia que
se propuso fue la de contratar a un experto en el area para que con la
pedagogia acorde, se encargue de transmitir los conocimientos de

importacion necesarios a este personal en la brevedad posible.

Esta ultima estrategia mencionada fue la que se aprobd, por lo que
inmediatamente se procedié a elaborar el plan de accidn respectivo,

estableciendo inicialmente los objetivos que se buscan superar.

El primer objetivo es el de revisar y medir el requerimiento de
conocimiento académico necesario para el personal operativo del area de
importacion. Esto se lo realiza con la finalidad de establecer los pardmetros
del curso de capacitacion y que perfil debe sobresalir en el profesional a

contratar que se encargue de dictar el curso.

Para determinar el nivel actual de conocimientos académicos en lo
que a un procesos de importacion se refiere se procedié a elaborar un test de
conocimientos en conjunto con el Jefe de Importaciones (Ver anexo Test de
Conocimiento de Empleados 4.1) el cual fue tomado al personal para

identificar que informacion habria que enfatizar en la capacitacion.
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Esta actividad debe ser definida por la Jefe de Importacién y aprobado
por el Gerente General de la empresa. Se cuenta con la limitante del tiempo
para planear el curso ya que se fijo como fecha de inicio de la elaboracion del
contenido de la capacitacion el 21 Mayo del 2007 con la toma del test y como
fecha de entrega el 25 Mayo del 2007 con el propdésito de cumplir la meta del

plan de eliminacién en la fecha acordada.

El segundo objetivo, una vez definido el contenido o los temas que
deberia tratar el curso, es contratar al profesional experto en el area de
importacion que cumpla el perfil requerido y efectué la capacitacion. La
seleccion del capacitador sera responsabilidad del jefe de area y aprobado
por el Gerente General de la compafia. El profesional sera escogido luego
de entrevistar a tres candidatos recomendados por la consultora que
habitualmente presta los servicios de asesoramiento a ABC, seleccionando el
candidato que mejor encaje con el perfil que se busca para esta funcién. Se
establecio dentro del presupuesto del curso un sueldo maximo para el
profesional de $5000, fijando como fecha de inicio el 28 Mayo del 2007 y
como fecha tope de esta actividad el 30 Mayo del 2007.

El tercer objetivo es el de comenzar la capacitacién del personal del
area en discusion. El responsable sera el profesional contratado para cumplir
dicha actividad en el tiempo establecido, el cual tiene como inicio el 04 Junio
del 2007 y fin el 3 de Septiembre del mismo afio, fecha que termina el
contrato con el profesional, quien tres dias habiles antes debe entregar un
reporte con el analisis del curso. El curso de capacitacion cuenta con un
presupuesto de $2000 (sin incluir los honorarios del capacitador) y se lo
dictara en las instalaciones de la empresa siguiendo el perfil de la
capacitacién que se establecidé en base a los resultados del test, y que se

detallaran a continuacion.
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4.1.3. TEMAS DE LA CAPACITACION

e Introduccion. INCOTERMS

e Operadores de Comercio Exterior OCE

e Utilizacion de Arancel

e Clasificacion Arancelaria (Taller)

e Permisos Previos INEN

e Permisos Previos Ministerios

e Problemas frecuentes de despacho de importacion (+ taller)

e Verificadoras - Condiciones de inspeccion

e Banco Central y Bancos Corresponsales - DUI - FUE

e Medios de Transporte - Beneficios y Caracteristicas

e Aseguradoras - Condiciones de Coberturas

e Navieras - Formas de Embarque

e Formas de Pago y Documentacion a utilizarse

e Documentos Bancarios de Respaldo de Importacién

e Elaboracién de Documentos de Importacién previos (taller)

e Acuerdos Internacionales de Comercio

e Elaboracion de Documentos de Exportacion previos (taller)

e Regimenes Especiales

e Estandar de Informacion de la OMC para la documentacién (Facturas,
Packing List, B/L, etc.)

e Manejo de SICE (+ taller)

e Manejo documentacion final de despacho DAU - DAV (+ taller)

e Taller de Liguidacion de Aranceles

e Bodegas de Zona Primaria

e Manejo Multas de Aduana y "Duda Razonable" (+ taller)

e Permisos Previos Especiales
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El correcto aprendizaje de estos temas le permitira realizar al personal
operativo del Area de Importacion realizar su trabajo de una forma mas agil y
segura, lo que mejoraré la eficiencia del departamento a la hora de manejar y
despachar los documentos aduaneros necesarios para nacionalizar la

mercaderia en el tiempo proyectado.

El cuarto objetivo es el de medir el grado de aprendizaje del personal
luego de realizado el curso. Para esto se le volvera a realizar un test
evaluativo (Ver anexo 4.2.) que permitira identificar el real éxito de la
capacitacion. La jefe de area en conjunto con el capacitador debera entregar
un informe de la evaluacion en la fecha determinada a la alta gerencia para
que esta evalue el desarrollo de la capacitacion. Esta actividad se iniciara el
4 de septiembre con la toma del test y concluird el 6 de ese mes con la

entrega del informe.

De acuerdo a las restricciones identificadas el tercer obstaculo para
implementar el plan de eliminacion de desperdicios es la falta de
conocimientos de todo el personal de la empresa en lo que a técnicas de

mejoramiento se refiere, de manera especial en el proceso de importacion.

Para superar este obstaculo se idearon tres estrategias alternativas.
La primera es la de entrenar en Técnicas Lean solo al personal clave es decir
a los jefes de area o gerentes. Esto se lo haria con la finalidad de ahorrar
dinero y tiempo en la adquisicion de estos conocimientos, sin embargo
después de un analisis se determiné que de implementar esta estrategia en
un futuro cercano iba a ocurrir el mismo problema que se tratd en la
restriccion anterior, es decir que el personal operativo no iba a estar
capacitado para cumplir con sus nuevas funciones ya que desconocen la

técnica por lo que se descarto esta estrategia.
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Otra alternativa surgi6 con la idea de incrementar el personal operativo
del area con trabajadores que hayan tenido experiencia previa con estas
técnicas. De esta forma estas personas introducirian y guiarian al resto del
personal a la hora de implementar la técnica. La estrategia no fue aprobada
debido a que el departamento ya cuenta con el nimero de empleados idoneo
para que cumplan las actividades del area eficientemente, ademas el nuevo
personal potencial si bien es cierto tendria los conocimientos en lo que a
técnicas Lean se refiere, no estaria familiarizado con la forma de trabajar de
la empresa por lo que necesitarian de un periodo de adaptacién que

atrasaria el cumplimiento de la meta general de ABC.

La tercera estrategia, que finalmente seria aprobada, es la de
seleccionar las Técnicas Lean correspondientes a cada problema del area en
orden de prioridad y entrenar a todos los trabajadores del éarea de
importacion para que adquieran los conocimientos necesarios para Su

correcta implementacion.

Una vez seleccionada la estrategia se procedié a elaborar el
correspondiente plan de accidn, determinando como objetivo inicial el revisar
y medir el requerimiento de Técnicas Lean ya sea esta Sistema Pull, 5s,
Pous, Trabajo en grupo o Manufactura Celular, de acuerdo al caso que se
presente. La efectividad de cada una de estas técnicas estan claramente
comprobadas para casos similares al de ABC, quedando solo por determinar
cual o cuales se adaptan mejor para satisfacer las necesidades del Area de
Importacion. Se sugiri6 en base a la experiencia que la técnica de 5S se
adapta mejor al presente caso debido a las caracteristicas del Departamento
de Importacion en lo que a logistica se refiere, tratandose de un érea en la
que se maneja mas que todo informacién a través de documentos, por lo que

la técnica del 5S ayudara a mejorar el flujo del proceso y por ende su
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eficiencia. Es asi que a partir del 21 Mayo del 2007 hasta el 25 Mayo del

2007 se debe cumplir con esta actividad.

El siguiente objetivo una vez determinada la técnica a implementar es
el de contratar al profesional experto en Técnicas Lean para que realice la
capacitacion teorica al personal. Este profesional recibira como maximo un
sueldo de $1600 por sus servicios que terminaran el 1 de Agosto de 2007,
cuando se da por concluido su trabajo. Su seleccién estard a cargo del
equipo administrativo y aprobada por el Gerente General de la empresa. Su
seleccién se iniciara el 28 de mayo del presente afio, teniendo como fecha
limite para contratarlo el 30 de mayo. El profesional elegido debera cumplir
con el perfil deseado por RRHH y sera elegido luego de efectuada una
entrevista de entre tres aspirantes recomendados por la consultora que

habitualmente presta servios a ABC.

El tercer objetivo a alcanzar sera capacitar tedricamente a todo el
personal del Departamento de Importacion para que tengan el conocimiento
necesario para implementar la técnica del 5S en el proceso de importacion.
La correcta capacitacion del personal sera responsabilidad directa del
profesional contratado quien debera iniciar la capacitacién el 04 junio del
2007 y concluirla el 27 de Julio, debiendo entregar un reporte tres dias antes

de la finalizacién de su contrato.

El plan para aplicar el 5S y que sera transmitido al personal quedo

definido de la siguiente manera:
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4.1.4 Mapa del area de proceso (5S).
*Capacitacion en Aulas

La capacitacion sera dictada en salones de la propia empresa
acoplados para la recepcion de clases tedricas.
*ldentificacién del flujo del proceso y del personal

En el proceso de importacion de la compafila se encuentran las
siguientes actividades: Aprobar proforma, aprobar importacion, Importar y
nacionalizar la mercaderia y manejar reclamos de mercaderia.

El departamento de Importacién estd conformado por 6 personas: La
jefe de area, y cinco asistentes quienes se reparten las diferentes actividades
y responsabilidades.

*|dentificacion de actividades del personal

e Jefe de Area.- Encargada de Controlar las gestiones del

departamento.

Susy.- Encargada de liquidaciones, balances y estados de cuentas

Sonia.- Lo concerniente a pagos, cheques, conciliaciones de

bancos, etc.

Elsa.- Revision de documentos navieros y de la verificadora.

Javier.- Informacién del Stock, parte naviera y parte de logistica.

Zulay.- Encargada del Sistema Integrado de Comercio Exterior
(SICE).



*Mapa del sitio

Figura 4.1. Mapa del Sitio.

- SUSY/
BANO ZULEY
JAVIER
JEFE DE
IMPORTACION
ELSA CAFETERIA SONIA

Elaborado por los autores

1. CLASIFICAR

La estrategia es etiquetar cualquier elemento innecesario que obstruya
un proceso en especifico, esto es, identificar los articulos no necesarios y

moverlos a un area temporal, o eliminarlos. Estas etiquetas se las denomina

Tarjetas Rojas.

Las Tarjetas Rojas (Ver Tabla 4.2),
como la categoria a la que pertenece el elemento, el nombre del elemento,
cantidad existente de cierto articulo, valor, la razon por la cual se lo etiqueta,
la causa del desecho, el método de descarte, la fecha actual y otras

caracteristicas adicionales que dependeran del area en que se esté

implementando el método de 5S.

102

poseen informacion especifica,
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Figura 4.2. Tarjeta Roja.

TARJETA ROJA

CATEGORIA 1, Equipos
2, Archivos o documentos

NOMBRE DE ELEMENTO
CANTIDAD CANTIDADES VALOR

RAZON 1, No necesario

2, Defectuoso

3, No necesario pronto
4, Material de desecho
5, Uso no conocido

DESPACHADO POR

METODO DE DESCARTE

FECHA ACTUAL

CODIGO ARCHIVO
TARJETA ROJA

Elaborado por los autores

2. ORDENAR

En esta etapa se identifica el lugar adecuado para los articulos
necesarios, recalcando que todo debe estar de manera visible y accesible.
Se debe poner limites al inventario. En esta seccion, se detalla donde debe ir
cada utensilio o elemento dentro de un area especifica, ayudado con
sefales, avisos, pinturas, y algunas otras formas de dar a conocer donde
esta un articulo en particular. Se debe implantar un control visual dentro del
departamento que guie al personal a la hora de identificar donde deben

clasificar los documentos entre otras cosas.
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Figura 4.3 Control visual

Fuente: Fotos tomadas por los autores
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3. LIMPIAR

Esto es, limpiar los equipos, herramientas y lugar de trabajo. Se lo
realiza con ayuda de una lista llamada LIMPIEZA CON INSPECCION (Ver
Tabla 4.2). Esta lista posee de manera detallada las distintas tareas que se
deben hacer en el lugar de trabajo. En especifico, tareas rapidas que sirven
para llevar un control del sitio de labores. Estas tareas se resumen en
chequeos agiles que sirven a su vez para dar mantenimiento al area de

trabajo

Figura 4.4. Limpieza y Orden.

LIMPIEZA 6 MANTENER EN ORDEN
1. Chequear archivo en uso
2. Herramientas completas
3. Suministros completos
4. Piso limpio
5. Escritorio limpio y ordenado
6. Tacho de basura vacio

7. Mantener limpia y ordenada la cafeteria
Elaborado por los autores

4. ESTANDARIZAR

Estandarizar es crear las reglas para mantener y controlar la
clasificacion, el orden y la limpieza detallados anteriormente. Para
estandarizar la técnica de mejoramiento dentro de una empresa se utiliza la
estrategia “UNA S POR MINUTO” (ver Tabla 4.3), la cual consiste en
establecerla como norma para todo el personal para que éste implemente en
los primeros 5 minutos de cada dia laboral, la técnica del 5S, en la que
deberd tomar cada S que se explico anteriormente (clasificar, ordenar,

limpiar), un minuto para su revision.
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Figura 4.5. Una S por minuto.

Trabajo de s minutos para hoy Lunes
Horario: 8:00-8:05 AM | Responsable Elsa |
1s Clasificacién Separar elementos no necesarios

(tarjeta roja para elementos no necesarios)

2s Orden Buscar lugar de almacenaje para elementos
no procesados (Aplicar Control Visual)

3s Limpieza Limpiar suciedad interior y exterior de la
oficina

4s Estandarizacion Revisar Tablas y carteleras

5S Mantenimiento (Hacer una pausa, apuntar, y llamar)

Elaborado por los autores

5. MANTENER

Hacer un habito la implementacion de 5S para cada empleado.

El objetivo final es realizar la parte practica de la capacitacion. Para
esto se realizara un nuevo contrato con el profesional que dicto la parte
tedrica para que instruya al personal en la parte practica. El objetivo es que al
final de esta etapa de la capacitacion, el personal sea capaz de aplicar el
plan de “1S por Minuto” antes explicado y los realice en los primeros 5
minutos de cada dia. Para conseguir este objetivo se realizardn en la
capacitacion, las actividades que se detallaran a continuacion, para que el

personal practique la implementacion de la técnica.
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e Taller lera S (Implementacion de la tarjeta roja).

e Taller 2da S (Implementacién del control visual).

e Taller 3era S (implementacion de la limpieza con inspeccion.

e Taller 4ta S (Implementacién de la técnica 1 S por minuto).

e Taller 5ta S (Implementacion del mapa de 5S).

Cabe mencionar adicionalmente que para la realizacion de los talleres
se volvibé a contratar al profesional que dicto el curso teérico al cual se le
otorgara $1500 como honorarios, y se destinaran otros $750 por concepto de

logistica para la implantacion del taller préactico.

Para el presente caso, la Tarjeta Roja que se amolda a la empresa en
cuestion tiene detalles como la categoria, donde se clasifica en dos opciones,
tanto en equipos como en archivos o documentos, dependiendo del caso.
Luego se detalla el nombre del elemento, cantidad y valor. También se
detalla la razén, que en nuestro caso tiene opciones tales como: No
necesario, defectuoso, no necesario pronto, material de desecho y uso no
conocido. Luego se detalla la procedencia del despacho, el método de
descarte a utilizar, la fecha actual, y por ultimo el cédigo del archivo de la
tarjeta roja.

Se debe identificar el lugar mas adecuado para organizar las carpetas
con los documentos necesarios para todo lo concerniente a importaciones. A
su vez, estas carpetas seran identificadas de manera visual con unas marcas
en la parte mas visible al momento que se encuentren en el archivador. Esta

identificacion ayudard a que al tomar una carpeta para su revision se la
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devuelva exactamente en el mismo sitio en que la tomo; esto es valido para
no desorganizar el archivador y no tener inconvenientes tales como perder
demasiado tiempo a la hora de la préxima busqueda de un documento

archivado en especifico.

Las tareas que mas se acoplan al departamento son las detalladas
anteriormente, tales como: Chequear el archivo en uso, verificando que todo
este en orden en dicho archivo; Verificar que las herramientas que se van a
utilizar estén completas, al igual que los suministros, es decir hojas, plumas,
lapices, etc. Revisar que el piso se encuentre limpio, al igual que el escritorio,
el cual también debe estar ordenado para no perder tiempo en encontrar
algun suministro o herramienta en especifico; el tacho de basura debe
vaciarse antes de que llene su capacidad, con el objetivo de que no se
acumule la basura. Por ultimo, mantener limpia y ordenada la cafeteria, para
no perder tiempo al utilizarla en el caso de que los elementos que conforman

esta parte del departamento no estén en su sitio.

En el caso de ABC (Departamento de Importacién), la aplicaciéon de
esta campafa, se la realizaria una vez al dia, de 8am a 8:05am, es decir, un
paso por minuto, una s por minuto. Esto es, en el primer minuto llenar la
tarjeta roja, en el segundo minuto revisar que el archivero esté en orden, en
el tercer minuto llenar la tabla de limpieza con inspeccién e informar de
alguna anomalia existente, en el cuarto minuto se revisa las tablas y
carteleras, y en el quinto se busca hacer un habito de mantenimiento de éste

control.

Se pretende crear un habito de control en cada empleado, tanto para
la Jefe de Importacién, como para el personal operativo. Este control también
esta dirigido para los encargados de la revision del bafio y la cafeteria, que

todo se encuentre en orden para su 6ptimo uso.
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4.1.5 CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION.

El cronograma del Plan de Mejoramiento y su respectivo costo se lo detalla

en el Anexo 4.1 y Anexo 4.2

4.2 MEDICION Y EVALUACION DE LA EMPRESA

4.2.1 MEDICION DE INDICADORES DESPUES DE MEJORAS

Como se definid en el capitulo anterior los indicadores que servirdn de
base para identificar la real mejora del proceso de importacion son:

e Embarques

e Tiempo de Ciclo
e Eficiencia

e Calidad

El nivel de mejora de los indicadores viene explicado en el siguiente

cuadro:

Tabla 4.1. Mejoramiento de los Indicadores.

MEDIDAS ACTUAL | EXPECTATIVAS | FUTURO

EMBARQUES 1 3 3 POR MES
TIEMPO DE
6 3 3 EN DIAS
CICLO
EN UTILIZACION
EFICIENCIA | 16.67% 80% 80% CORRECTA DEL
TIEMPO

EN ELABORACION
DE DOCUMENTOS

CALIDAD 60% 90% 90%

Elaborado por los autores.
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El nivel de embarcaciones aumentara mensualmente de uno a tres
embarques, debido al aumento de pedidos que se dard gracias a la
agilizacion del proceso, es decir que la empresa estara en la posibilidad de
importar la mercaderia en uno o mas embarques por pedido, si antes se
importaban 15 contenedores en un solo embargue, ahora se lo podra realizar

en 3 lotes parciales.

A través de las mejoras se logro bajar el tiempo de ciclo a tres dias, es
decir que luego de tres dias del arribo de la mercaderia esta logra ser
desaduanizada, en especial a que la mejor organizacion y aptitud del
personal por lo que la empresa ha bajado considerablemente el numero de

multas que debe pagar por errores en la nacionalizacion de los productos.

Como se acab6 de mencionar el proceso de nacionalizacion ha sido
agilizado en especial gracias a la capacitacion a la que fue sometida el
personal operativo, la cual les ha permitido realizar sus labores de una forma

mas eficiente, reduciendo el nivel de desperdicios a un 50%.

La mejora en el proceso de nacionalizacién también se debe a que
como se observa en la Tabla 4.4, la calidad en la elaboracion de los
documentos aduaneros a mejorado a un 90%, lo que reduce el tiempo de
ciclo y las multas que debe pagar la compafiia, representandole otra mejora

econOémica a la empresa.

4.2.2 COMPARACION DE MEDICIONES.

Gracias a que se logré cumplir las expectativas, el nivel de impacto
alcanzé un incremento en un 200% en cuanto al nivel de embarques por mes

(de 1 a 3 embarques por mes), también una reduccion de un 100% en el
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tiempo de ciclo (de 6 dias que se tomaba la desaduanizacion de la
mercaderia, se redujo a 3 dias). En lo concerniente a la eficiencia, el nivel de
impacto viene dado por un aumento del 380% en la utilizacion del recurso
humano (en un principio solo una persona trabajaba de manera eficiente en
cuanto a su aporte en el departamento, luego gracias a la capacitaciéon, 5 de
las 6 personas trabajan de manera eficiente). La calidad también tuvo un
considerable impacto, éste fue de un aumento del 50% en cuanto a los
documentos correctos dentro del proceso (de cada diez documentos dentro
del proceso, en un principio solo 6 estaban emitidos de manera correcta:
luego de la capacitacion, se logro llegar a 9 documentos emitidos

correctamente)
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CAPITULO 5

5.1 ANALISIS FINANCIEROS DE LA EMPRESA ABC ANTES DE LAS
MEJORAS

5.1.1. PONDERACION

Para realizar el estudio financiero que proporcione el real beneficio de
la implementacion del plan de mejora en la empresa ABC, se tomaron en
cuenta aquellos rubros que generan tanto ingresos como egresos a la
compafia y més en concreto al Departamento de Importacion. Debido a esta
particularizacion del origen de las cuentas, se procedid6 a ponderar la
importancia de cada area de trabajo de ABC, con el objetivo de identificar

fehacientemente el impacto real del plan en la compaifiia.

La ponderacidon se establecio, tal como se muestra en la Tabla 5.1,
que el Departamento de Importacion tiene un 35% de importancia a la hora
de la toma de decisiones, por lo que cada rubro de ingreso como de gastos
generales de la empresa, se lo multiplicara por este porcentaje.
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Tabla 5.1 Ponderacién de Departamentos

Departamentos Empresa

Poder

Decision

Planificacion 25%
Administracion 5%
Importacion 35%
Ventas 30%
Post-ventas 5%

100%

Elaborado por los autores

Es necesario realizar esta ponderacion, debido a que el Departamento
de Importacion no tiene participacién directa en el total de actividades de
ABC que originan su utilidad, mas si juega un papel preponderante en forma
indirecta en estos departamentos, al ser el encargado de hacer llegar el

producto al pais, para que este pueda ser comercializado.

5.1.2. INGRESOS DE LA EMPRESA

Una vez ponderados los departamentos, se procedio a identificar los
ingresos que obtuvo la empresa el afio pasado. Cabe recalcar que el
presente analisis se trabajo bajo el supuesto que la compairiia vende el 100%
de los neumaticos que importa, si en verdad esto en la realidad no sucede de
esta forma, se trabaja bajo este supuesto por dos razones. La primera es
demostrar el beneficio real del presente Plan de Mejora, el cual se basa en la
reduccion de los costos de la empresa se deja estable el ingreso para
observar y analizar el impacto real en los costos de ABC. La segunda razén
por la que se trabaja bajo este supuesto es debido a que el porcentaje de
llantas que queda sin vender es muy cambiante mes a mes, incluso varia de
acuerdo a la temporada, ya que en la region costa la demanda de llantas
aumenta a partir de noviembre debido a la aproximacion de la temporada de
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invierno; mientras en la sierra la demanda es constante debido a las
caracteristicas del terreno que desgastan los neumaticos rapidamente. Para
nuestro mercado de andlisis especifico (llantas de camién), la demanda
también es constante, ya que estos vehiculos necesitan neumaticos en buen

estado para su circulacidén segura por las carreteras.

Empezando con la revision de los ingresos, tal como se muestra en la
Tabla 5.2, el precio de venta al publico promedio de un neumatico de camion
(linea de producto objeto de andlisis) es de $250. En un contenedor de 40
pies (40'HC) se puede importar hasta 328 llantas por contenedor. Como se
menciond anteriormente, ABC importa de forma trimestral 15 contenedores,
es decir 60 al afo, lo que le brinda la oportunidad a la empresa de
comercializar 4920 neumaticos por trimestre o 19.680 en el transcurso del

afo.

Tabla 5.2 Cantidad de llantas importadas trimestralmente.

[Precio Promedio Neumético de Camion $ 250,00 |
En un contenedor ingresan: Llantas 328
Trimestralmente se traen (40'HC) contenedores 15
Total contenedores en el afio 60
Total llantas importadas en el afio 19680
Trimestralmente llegan (nUmero de llantas) 4920

Elaborado por los autores.

Cabe mencionar, que a partir de datos historicos acerca del
comportamiento del mercado ecuatoriano en lo que a llantas se refiere, ABC
ha determinado que en promedio la empresa logra vender el 60% de las
llantas importadas en el primer mes de cada trimestre, en especial esto se
debe a que al comienzo del trimestre ABC cuenta con stock completo y apto
para satisfacer cualquier necesidad de un cliente, mas con el correr de las
semanas se venden con menos facilidad porque hay menos variedad y es

mas dificil colocar las llantas. Segun estas proyecciones, en el segundo y
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tercer mes del trimestre se logra comercializar el 30% y 10% de las llantas

respectivamente. (Ver Tabla 5.3)

Tabla 5.3 Ciclo de Ventas Trimestral

Ventas

Se venden el 1er mes de cada trimestre 60%
Se venden el 2do mes de cada trimestre 30%
Se venden el 3er mes de cada trimestre 10%

Elaborado por los autores

Otros de los aspectos que se debe mencionar es la politica de pagos
que ABC ofrece a sus clientes (Ver Tabla 5.4), esto se debe a que dado el
elevado costo del producto, muy pocas ventas se realizan al contado, por lo
gue es necesario otorgar crédito a los clientes. Es asi que solo un 10% de la
venta es colectada de contado, 45% a 30 dias y el saldo a 60 dias a partir de
la fecha de venta. Cabe recalcar, que al mercado que apunta la Importadora
ABC es al de los distribuidores o mayoristas. Casi no se realizan ventas al
por menor para no quitar mercados a nuestros clientes y no crear asi

competencia entre ellos mismos.

Elaborado por los Autores

Politica de Crédito y Cobranza
Efectivo 10%
a 30 dias 45%
a 60 dias 45%

Tabla 5.4 Politica de Crédito y Cobranza

Explicado la forma en la cual ABC recauda sus ingresos mensuales,
nos queda mencionar que el afio pasado la empresa genero ingresos totales
por $4'920.000 (Anexo 5.1). Cabe acotar, que en este escenario la mayor
parte de cobros por ventas se hace efectiva, porque la politica de crédito
coincide con el tiempo de venta del stock de los 15x40'HC, por lo que la
cuenta por cobrar que queda para el siguiente afo es relativamente baja.
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5.1.3. GASTOS DE DEPARTAMENTOS

Una vez analizado la naturaleza de los ingresos de la compafia, se
debe desglosar la naturaleza de los gastos del Departamento de Importacion.
Como se puede observar en las siguientes tablas, la empresa paga por
concepto de sueldos $1.900 cada mes y el envio de documentos al exterior
amerita un egreso de $545 aproximadamente. Por concepto de papeleria
(documentos de importacion) y suministros varios (tinta, carpetas, Internet,
etc.) ABC paga aproximadamente $40 y $298 respectivamente cada mes. En
lo que se refiere a la depreciacién, las computadoras del departamento
generan un valor en libros anual de $1200, mientras que para el rubro de
depreciacién de edificio y oficina se lo debe ponderar (10% del valor del
edificio $5.000) ya que es un gasto general de la empresa ABC. No esté de
mas recordar que este ultimo rubro actia como escudo fiscal. Esta
informacion es necesaria a la hora de establecer el gasto por impuestos.
Sumando los gastos del departamento, se puede observar que ABC tiene
que desembolsar $2.783 de forma mensual aproximadamente para lograr la
normal operacion del departamento. El detalle de los gastos mensuales del

departamento se detallan a continuacion.

Tabla 5.5 Sueldos del departamento

Sueldos

Elsa $ 200,00
Zulia $ 250,00
Susy $ 200,00
Javier $ 200,00
Ramoén $ 150,00
Sonia $ 250,00
Jefe de Importacién $ 650,00
Total Mensual $ 1.900,00

Elaborado por los autores



Tabla 5.6 Suministros del departamento

Papeleria
DUI $ 20,00
Aplicaciones Seguro $ 10,00
Aplicaciones Verificacién $ 10,00
Total mensual x papeleria especial $ 40,00
Elaborado por los autores
Tabla 5.7 Gastos por Courier
Envios Documentos x Courier
Total Envios mensuales
Miami 2 $ 45,00 $ 90,00
China 1 $ 70,00 $ 70,00
India 3 $ 75,00 $ 225,00
Panama 4 $ 40,00 $ 160,00
Total Mensual x Envios $ 545,00
Elaborado por los autores
Tabla 5.8 Gastos Varios
Suministros varios
Papel (resmas hojas) $ 5,00
Tinta Impresora $ 30,00
Carpetas $ 25,00
Folders $ 20,00
Cd's $ 5,00
Otros (plumas, resaltadores) $ 30,00
Cafeteria $ 63,00
Agua $ 18,00
Café $ 15,00
Otros $ 30,00
Aseo $ 30,00
Implementos
Internet $ 70,00
Otros $ 20,00
Total Gastos Varios $ 298,00

Elaborado por los autores
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Tabla 5.9 Depreciacion (Computadoras)

Depreciacién

Computadoras 6
Valor en libros 600
Total 3600
Afos 3

Valor a depreciar mensual 1200

Elaborado por los autores

Tabla 5.10 Depreciacién (Edificios)

Depreciacién

Edificios 500000
Oficina 10% 50000
Afos 20

Valor a depreciar mensual 2500

Elaborado por los autores

5.1.4 COSTOS DE IMPORTACION

Sin duda el mayor desembolso de ABC se da a partir de la importacion
de las llantas y su respectiva desaduanizacion. Como se ha explicado
anteriormente, la empresa realiza sus importaciones de forma trimestral (15
contenedores por trimestre) con un costo por contenedor de $37.000, lo que
le significa a la compafiia en estudio un desembolso de $555.000 (Ver tabla
5.11), resaltando que este es el valor CIF de la mercaderia, es decir, que al
costo de las llantas en el exterior se le ha agregado el costo del flete en el

pais de origen.

Tabla 5.11 Costos de la Mercaderia (por contenedor)
[Valor por Contenedor Promedio $  37.000,00 |

Costo Importacion
Si trimestralmente, contenedores 15

[Valor CIF mercaderia $ 555.000,00 |

Elaborado por los autores.
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Existen otros gastos ligados al proceso de importacion como se
muestran en la Tabla 5.12, como es el costo de la verificadora que cobra un
0.70% del total del valor del contenedor. La naviera por un contenedor de
40'HC genera gastos en destino de $70 aproximados para cubrir los rubros
que se incurren en el puerto de Ecuador, como son visto bueno, manejo de
contenedor, emisién de conocimiento de embarque, etc. El seguro para cada
contenedor representa un 0.03% del valor CIF. Por concepto de los gastos
bancarios necesarios para la aprobacion de la importacion se debe pagar

$20 por contenedor.

Tabla 5.12 Gastos Varios por contenedor

Gastos Bancarios Aprobacion $ 20,00
Verificadora 0,70% $ 259,00
Naviera costo x 40'HC $ 70,00 $ 70,00
Seguro 0,03% $ 11,10
Aranceles 20% $  7.400,00
IVA 12% $ 5.328,00
Fodinfa 0,005% $ 1,85
Bodega diario x 40'HC $ 20,00 $ 120,00
Dias promedio en

bodega 6

Total gasto promedio sin multas $ 13.209,95

Elaborado por los autores

En lo que refiere a la desaduanizacion de la mercaderia en la CAE, el
mayor costo es generado por los aranceles que pagan esta clase de
productos, los cuales son un 20% ad valorem, es decir sobre el valor CIF de
la mercaderia. Se debe adicionar el respectivo IVA (12%) que debe pagar
ABC junto con los aranceles al momento de liquidar la mercaderia para poder
retirarla del puerto. Por concepto de CORPEI (Corporacion para la

Promocion de Exportaciones e Inversion) se paga $1.85 por contenedor
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(0.005% del valor CIF de la mercaderia). Adicionalmente la CAE cobra $20
por concepto de bodegaje diario por un contenedor de 40'HC. Si tomamos en
cuenta que en promedio un contenedor de ABC pasa 6 dias en bodega,
podemos deducir que trimestralmente la empresa paga $120 por este rubro
por contenedor. Por lo que el costo promedio de la importacidén sin considerar
las multas es de $13.209,95

Sin embargo, el mayor problema actual de ABC es el gasto que ellos
generan por motivos de multas frecuentes con la CAE, por realizar el tramite
de desaduanizacién por contenedor ineficientemente. Debido a esta razon,
tal como se muestra en la Tabla 5.13, encontramos multas por contenedor
tales como: Falta reglamentaria, por la que se paga $26,80, o la multa por
concepto de levantamiento de abandono, que le significa a la empresa otros
$26,80. Existen otras multas que se generan por faltas mayores, como
errores en partidas o valores, duda razonable etc. generando en promedio
$1.850 (5% del valor CIF del contenedor). Cuando la desaduanizacion toma
mas tiempo del debido, se genera demoraje por sobrestadia de contenedores
en la naviera, es decir, la naviera exonera por un numero determinado de
dias a la empresa para usar los contenedores, si sobrepasa este tiempo, se
paga un valor de $30 por cada dia extra, si consideramos que en promedio el
atraso se extiende unos 15 dias, tendremos un gasto de $450 de este rubro,

lo que en total suma multas por $2.353,60 por contenedor.

Tabla 5.13 Multas frecuentes con la CAE por contenedor

Multas CAE frecuentes x contenedor

Falla reglamentaria $ 26,80

Levantamiento de abandono $ 26,80

Faltas mayores 5% $ 1.850,00
(error partidas o valores, duda razonable)

Demoraje por sobreestadia contenedores $ 450,00

Dias promedio de demora 15

Valor diario demoraje x 40'HC $ 30,00

Total Multas y Gastos Extras frecuentes $ 2.353,60

Elaborado por los autores
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La Tablas 5.14 y 5.15 nos especifica que en promedio de los 15
contenedores que se importa cada tres meses, a 9 se los carga con multa es
decir el 60% vy el resto (6 contenedores) no cargan multas. El costo total de la
importacion trimestral para ABC es de $777.031,65 , el cual se desprende del
valor CIF de la mercaderia ($555.000), sumado a los gastos de importacion
descritos en la tabla 2, donde los 6 contenedores que no pagan multa pagan
un valor de $720 por concepto de bodega y los 9 contenedores restantes
recargan multas a la empresa por un total de $24.962,40 adicionales al gasto
por importacibn en cada trimestre; que deberia generar ABC si su

departamento de importacién fuera eficiente en la actualidad.

Tabla 5.14 Frecuencia de Multas

Frecuencia
# Conte. %
Con multa 9 60%
Sin multa 6 40%
15 100%

Elaborado por los Autores.
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Tabla.5.15 Costo Importacién Trimestral

COSTO TOTAL IMPORTACION
CIF Mercaderia $ 555.000,00
Gastos Bancarios
Aprobacién 15x40'HC $ 300,00
Verificadora 15x40'HC $ 3.885,00
Naviera costo x 40'HC 15x40'HC $ 1.050,00
Seguro 15x40'HC $ 166,50
$ 5.401,50
Aranceles 15x40'HC $ 111.000,00
IVA 15x40'HC $ 79.920,00
Fodinfa 15x40'HC $ 27,75
$ 190.947,75
Contenedores sin multa
Bodega 6x40'HC $ 720,00
$ 720,00
Contenedores con multa
Bodega incial (6 dias) 9x40'HC $ 1.080,00
Bodega (15 dias) 9x40'HC $ 2.700,00
Demoraje 9x40'HC $ 4.050,00
Falta Reglamentaria 9x40'HC $ 241,20
Levantamiento de abandono 9x40'HC $ 241,20
Faltas mayores 9x40'HC $ 16.650,00
$  24.962,40
Total Costo Importacién trimestral $ 777.031,65

Elaborado por los autores

Como hemos detallado anteriormente en el capitulo 3, precisamente el
ineficiente manejo del tramite de desaduanizacion de la mercaderia por parte
del departamento de importaciéon de ABC, es el mayor inconveniente de la
empresa, como se puede observar este mal manejo le significa a la empresa
cerca de $100.000 en el afio; un monto excesivo, el cual se trata de eliminar

a traves del plan de mejoramiento descrito en el capitulo anterior.
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5.1.5 COSTOS MENSUALES

A partir de esta informacion se puede deducir el total del gasto
mensual en que incurre el departamento en estudio, tal como se muestra en
el Anexo 5.2 el total del gasto acumulado del afo pasado fue de
$3'141.522,60 donde como se menciond las multas tiene un fuerte impacto.

5.1.6 SALDO OPERATIVO

El saldo operativo acumulado del departamento (Ver Anexo 5.3) el afio
pasado fue de 1'778.477,40 tomando en consideracion Unicamente los
ingresos y costos generados en cada uno de los doce meses del afo
pasado, sin incluir cuentas por cobrar, depreciacion, el pago de impuestos, ni
el pago amortizado de los prestamos que se explicaran a continuacion en el
analisis del estado de resultados (Tabla 5.16) y el flujo de caja del afio 1
(Anexo 5.4).

5.1.7 ESTADO DE RESULTADOS

ABC logra vender, tal como se acordd anteriormente, el 100% de la
mercaderia que importd a lo largo del afio, generando un ingreso por ventas
de $1°722.000,00, ingreso que se mantendrd constante a lo largo de los
préximos 5 afios. Como se menciond con anterioridad, el costo total de la
importacion del presente afio es de $1°087.844,31, el cual también se

mantendra constante en los 5 afios subsiguientes.
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Cabe recordar, que tanto el rubro de ingreso como los de gastos de
importacion, como el costo CIF de la mercaderia, los gastos bancarios, la
aprobacion, la verificadora; ademas los gastos generados por las diversas
multas, como los contenedores con multa, la bodega, el demoraje, las faltas
reglamentarias y mayores, han sido ponderados de acuerdo a la importancia
del departamento de importacion, tal como se lo explica al comienzo del

presente capitulo.

En base a esta ponderacion, se obtuvieron los valores que se
presentan tanto en el Estado de Resultados como en el Flujo de Caja antes y

post mejoras.

Estos valores generan una utilidad bruta de $634.155,69 anuales a lo
largo de los proximos 5 afios. Restando los gastos generales se obtiene una
Utilidad antes de Participacion de Trabajadores de $586.301,55 el primer
afo, utilidad que se vera disminuida en un 5% anual durante los préximos 5
afios debido a la proyeccion anual de gastos generales, los cuales se
incrementaran afio a afio en un 5%. Restando el 15% de Participacion de
Trabajadores y posteriormente el respectivo 25% de Impuesto a la Renta,
ABC obtendra el primer afio una Utilidad Neta de $373.767,24; utilidad que
se vera disminuida afio a afio por el incremento anual en los Gastos

Generales que se acaba de explicar.
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Tabla 5.16 Estado de Resultados (antes de las mejoras)

ESTADO DE RESULTADOS (Antes Proyecto)

ANO 1
1 2 3 4 5

INGRESOS
Venta 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00
Total Ingresos 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00
COSTO DE IMPORTACION
CIF Containers 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00
Gastos Generales import. 7.562,10 7.562,10 7.562,10 7.562,10 7.562,10
Aranceles 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85
Bodega 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00
Recargo por multa 34.947,36 34.947,36 34.947,36 34.947,36 34.947,36
Total Costo de importacién 1.087.844,31 1.087.844,31 1.087.844,31 1.087.844,31 1.087.844,31
UTILIDAD BRUTA 634.155,69 634.155,69 634.155,69 634.155,69 634.155,69
GASTOS GENERALES
Sueldos Y Salarios 22.800,00 23.940,00 25.137,00 26.393,85 27.713,54
Luz 660,00 693,00 727,65 764,03 802,23
Telefono 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
Mantenimiento Varios 3.576,00 3.754,80 3.942,54 4.139,67 4.346,65
Envios Courier 6.540,00 6.867,00 7.210,35 7.570,87 7.949,41
Papeleria 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Gasto por Intereses 8.658,14 8.658,14 8.658,14 8.658,14 8.658,14
Depreciacion 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00
Total Gastos Generales 47.854,14 49.628,94 51.492,48 53.449,20 55.503,75
Utilidad Antes de Participacion 586.301,55 584.526,75 582.663,21 580.706,49 578.651,94
15% Participacion de Trabajadores 87.945,23 87.679,01 87.399,48 87.105,97 86.797,79
Utilidad antes de Impuestos 498.356,32 496.847,74 495.263,73 493.600,52 491.854,15
25% Impuesto a la Renta 124.589,08 124.211,93 123.815,93 123.400,13 122.963,54
Utilidad Neta del Ejercicio 373.767,24 372.635,80 371.447,80 370.200,39 368.890,61

Elaborado por los autores

5.1.8 FLUJO DE CAJA

Con estos datos se puede obtener el flujo de caja de ABC del ultimo
afo. Las cuentas de ingresos estan divididas en: Cartera de contado, la cual
representa el 10% que paga el consumidor al momento de efectuar la
compra. Esta también la cartera de crédito, donde estan las cuentas que
como se explicd anteriormente, se pagan a dos y tres meses plazo (45%
respectivamente). Y forman parte de este grupo los ingresos pendientes, es
decir las cuentas por cobrar correspondientes a las ventas a crédito de los
altimos 2 meses del periodo anterior al presente flujo de caja (Noviembre y
diciembre de 2005), las cuales fueron pagadas a inicios del afio anterior y
representaron un ingreso economico a la empresa. Adicionalmente, se

encuentra el ingreso por los préstamos realizados en los meses de Enero,
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Abril, Julio y Octubre; los cuales generan un total de ingresos de
$17922.000,00 este primer afio.
(Ver Anexo 5.4)

Los egresos también estan divididos en tres grupos: Los gastos de
nomina, los cuales refieren al desembolso mensual por salarios del
departamento en estudio. Los gastos generales como luz, agua, teléfono, etc.
han sido ponderados de acuerdo al nivel de relevancia del departamento
para dicho gasto con respecto a la empresa. Y finalmente los costos
operativos de importacion, que como se explicO anteriormente, se ven
negativamente afectados por el recargo de multas generadas por el erréneo
manejo del proceso, y que es precisamente el objetivo a sanear del presente

Plan de Mejoramiento.

Cabe mencionar que debido al gran impacto de los costos de
importacion, en aquellos meses en los cuales la desaduanizacion se lleva a
cabo, los egresos superan a los ingresos, por lo cual para revertir esta
situacion, ABC se ve obligada a efectuar préstamos bancarios para solventar
todas las obligaciones de estos meses y comprar nueva mercaderia. ABC
realiz6 entonces cuatro préstamos durante el afio 2006 en los meses de
enero, abril, julio y octubre. Todos los prestamos se efectuaron bajo un
interés anual del 16%, con amortizaciones semestrales sobre una tasa activa
anual capitalizable mensualmente de 17.11%, tal como se muestra en las
Tabla 5.17 (Los cuatro préstamos tuvieron el mismo monto y por ende la
misma amortizacion). EI monto total de los préstamos, llevados a valor
presente a una tasa de descuento del 15 %, es de $446.783,54. Esta es la
deuda que mantiene la empresa y que la mantiene apalancada. Los 4
préstamos son por el mismo valor ($50.000,00)
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Tabla 5.17 Amortizacion de Préstamos

Préstamo (Antes proyecto)

Monto 50.000,00

Meses 6

Interés Anual 14,00%

Tasa Activa Anual capt. Mensualmente 14,84%

Amortizacion $8.333,33

Tabla de amortizacion
# Pago Amortizacion Interés Pago Saldo

0 50.000,00
1 8.333,33 618,44 8.951,77 41.666,67
2 8.333,33 515,37 8.848,70 33.333,33
3 8.333,33 412,29 8.745,63 25.000,00
4 8.333,33 309,22 8.642,55 16.666,67
5 8.333,33 206,15 8.539,48 8.333,33
6 8.333,33 103,07 8.436,41 -

Elaborado por los autores

La Tasa Minima Atractiva de Retorno (T-MAR) de la empresa ABC es
del 15%, la cual fue obtenida de acuerdo a los datos histéricos de la
empresa. En el presente caso, no es posible aplicar o determinar la tasa de
descuento de otra forma, por ejemplo, a través de la férmula del CCCP,
debido a que la empresa ya ha venido funcionando por mas de 15 afios, por
lo que no se puede atribuir valores por inversion inicial, por lo que se trabajé

con datos histéricos de la compaiiia.

El Flujo de Caja mensual del segundo afio varia Unicamente en los
Gastos Generales, los cuales al incrementarse en un 5% anual, generaran
una disminucion en el Flujo de Caja del 5% con respecto al afio anterior, es

decir $376.335,80; esto se lo puede apreciar en el Anexo 5.5

Proyectando el Flujo de Caja para los siguientes 3 afios, siguiendo una
tasa de crecimiento, en lo que a Gastos Generales se refiere del 5% anual,

se obtendran los valores que se detallan a continuacion en la Tabla 5.18.
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Tablas 5.18 Flujo de Caja Anual (antes de las mejoras)

TABLA 5,12 FLUJO DE CAJA PROYECTADO ANUALMENTE (ANTES)

FLUJO DE CAJA Tasa Crecim. 5%
Afos
0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Cartera Contado 172.200,00 172.200,00 172.200,00 172.200,00 172.200,00
Cartera Crédito 1.452.937,50 1.452.937,50 1.452.937,50 1.452.937,50 1.452.937,50
Ingresos pendientes 96.862,50 96.862,50 96.862,50 96.862,50 96.862,50
Ingreso por préstamos 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00
|Total Ingresos 1.922.000,00 1.922.000,00 1.922.000,00 1.922.000,00 1.922.000,00
EGRESOS
Sueldos 22.800,00 23.940,00 25.137,00 26.393,85 27.713,54
Gastos Generales 12.696,00 13.330,80 13.997,34 14.697,21 15.432,07
OPERATIVOS IMPORTACION
Costo CIF mercaderia 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00
Gastos Generales import. 7.562,10 7.562,10 7.562,10 7.562,10 7.562,10
Aranceles 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85
Bodega 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00 1.008,00
Recargo por multa 34.947,36 34.947,36 34.947,36 34.947,36 34.947,36
OTROS EGRESOS
Impuestos
15% Participacion Trabajadores 87.945,23 87.679,01 87.399,48 87.105,97 86.797,79
25% Impuesto a la Renta 124.589,08 124.211,93 123.815,93 123.400,13 122.963,54
Pago de Capital 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00 200.000,00
Intereses 8.658,14 8.658,14 8.658,14 8.658,14 8.658,14
|Total Egresos 1.544532,76  1.545.664,20 1.546.852,20 1.548.099,61 1.549.409,39
Flujo de Caja $377.467,24 $376.33580 $375.147,80 $373.900,39  $372.590,61
Flujo de Caja Acumulado $377.467,24 $753.803,04 $1.128.950,84 $1.502.851,23 $1.875.441,84
VAN (Egresos) $102.973,80

CAUE (Egresos) $-1.544.608,44

Elaborado por los autores

A través del presente Flujo de Caja Acumulado se puede obtener el
Valor Actual Neto (VAN) correspondiente a los egresos, el cual resulté de
$102.973,80, y a su vez mediante este valor, se obtiene el Costo Anual
Uniforme Equivalente (CAUE) respectivo al actual periodo, el cual es de
$1°544.608,44; valor que representa el promedio de egresos que generara
ABC en los proximos 5 afios y que es el objetivo a disminuir mediante la

implementacion del Plan de Mejoras en anlisis.

Adicionalmente al estudio financiero reciente, el mal manejo del

proceso en estudio imposibilita a la empresa a realizar importaciones
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mensuales que seria lo 6ptimo para esta clase de empresas y mejorar asi su
flujo de ingresos, la utilizacion del espacio en bodegas a través de técnicas
de Just in Time para el arribo de la mercaderia, y la forma de utilizacion del
dinero en el tiempo, entre otras cosas. En otras palabras, ABC generara
perdidas de no implementar un cambio inmediato, tal como se propone en el

presente proyecto.

5.2 ANALISIS FINANCIEROS DE LA EMPRESA ABC POST-PROYECTO

5.2.1 PONDERACION

Realizado el plan de mejora de la Empresa ABC, se procedera a
comparar los resultados tanto antes de la mejora como después de ésta. Los
resultados de este plan estdan basados en la misma ponderacion que se
trabajé anteriormente, en cuanto a la importancia de cada area de trabajo
(35% éarea de importacion) por lo que cada rubro de ingreso como de gastos
generales de la empresa, se volvidé a multiplicar por este porcentaje.

5.2.2 INGRESOS DE LA EMPRESA

Analizando los Ingresos de la Empresa ABC post-mejora (ver Anexo
5.6), se puede apreciar que tanto el precio promedio del neumatico de
camion y la capacidad en numero de llantas que posee el contenedor, se
mantienen constantes tanto antes de la ejecucion del proyecto como después

de éste.
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Uno de los aspectos importantes que varian con la ejecucion del
proyecto es cada cuanto tiempo se realizan las importaciones y cuantos
contenedores llegan en cada importacion. Cabe recordar que, antes se
importaban 15 contenedores cada 3 meses; con la mejora, 5 contenedores
llegan cada mes, esto se puede obtener gracias a que el departamento de
Importaciones estaria muy bien capacitado para llevar ese flujo de
importaciones de forma eficiente, haciendo rentable la importacion mensual,
ideal para este tipo de producto, pues de este modo se utiliza todo el tiempo
muerto que existia anteriormente durante los 2 siguientes meses luego de

realizada la importacion.

Manteniendo la frecuencia de venta y politica de cobranza, (en el
primer mes de la importacion se vende el 60% de la mercaderia llegada ese
mes y se cobra el 10% de esa misma mercaderia vendida, en el segundo se
vende el 30% de la mercaderia llegada el mes anterior y se cobra el 45% de
la misma, y en el tercero se vende el 10% de la mercaderia llegada hace 2
meses y se cobra el 45% de las ventas del respectivo mes). Debido a la
politica de crédito que ofrece ABC a sus clientes, se aprecia, a simple
comparacion entre flujo de ingresos antes de la mejora y el flujo una vez
realizado las mejoras, que el ingreso antes de la mejora ($4°920.000,00) es
superior en comparacion al ingreso del afio post-mejoras, el cual es de
$4°438.250,00, esto se debe precisamente a la forma en que ABC recauda
los ingresos por venta. Anteriormente, al importar cada tres meses, al final
del afio se alcanzaba a cobrar practicamente la totalidad de las ventas, ahora
en cambio queda una cuenta por cobrar alta correspondiente a las ventas de
noviembre y diciembre, las cuales seran cobradas en enero y febrero del
siguiente afio, tal como se puede apreciar en el Anexo 5.14 y se explicara en
lo posterior.
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De hecho, al importar de forma mensual, ABC podra mejorar sus
ventas en un futuro, al solucionar el problema que se explico anteriormente
acerca de la perdida de ventas debido a la escasez de los modelos mas
requeridos a partir del segundo y tercer mes. Al importar mensualmente la
empresa va a tener en permanente stock estos modelos, por lo que podra
satisfacer las necesidades de sus clientes en todo momento, aumentando su
participacion de mercado. Cabe recalcar que este incremento en las ventas
no se aprecia en el flujo de caja debido al supuesto bajo el cual se esta
trabajando, es decir que se vende el 100% de la mercaderia dentro del
periodo de tres meses, el cual se sostuvo con la finalidad de apreciar las
mejoras direccionadas a la reduccion de los costos de importacion.

5.2.3 COSTO DEL DEPARTAMENTO DE IMPORTACIONES

Los costos del Departamento de Importaciones sufren ciertos cambios
con la aplicacion del proyecto. Tanto los sueldos, la depreciacion de las
computadoras, la depreciacién de edificios, la papeleria y los suministros
varios, permanecen constantes en los dos escenarios. El rubro que varia con
la ejecucion del proyecto es el de envio de documentos por Courier. El costo
por envio no cambiaria, lo que variaria en este rubro viene dado por la
disminucién de envios mensuales que se realicen, esto se da gracias a la
capacitacion que obtiene el personal del Departamento de Importaciones que
les permite trabajar eficientemente. Si antes se enviaban 2 documentos via
courier a Miami, 1 a China, 3 a India 'y 4 a Panama, con la implementacion de
las mejoras, estos envios se reducirian a 1 por pais, lo cual conllevaria a una
disminucién en los gastos de este departamento, como se detalla en la
siguiente Tabla:
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Tabla 5.19 Gastos por Courier-post

Envios Documentos x Courier

Total Envios

mensuales

Miami 19 45,00 $ 45,00
China 19 70,00 $ 70,00
India 13 75,00 $ 75,00
Panama 19 40,00 $ 40,00
Total Mensual x

Envios $ 230,00

Elaborado por los autores

5.2.4 COSTOS DE IMPORTACION

Existe una variacion en el Costo de la Importacion (anexo 5.7) que
viene dado por algunos factores. Como ya se dijo con anterioridad, la
cantidad de importaciones varian dentro del afio con la aplicacion del
proyecto esto quiere decir que si el valor CIF de la mercaderia varia y el
gasto promedio de la importacién también lo hace, esto es por la frecuencia
en que los contenedores son importados. EI Costo mas importante que
cambia en cada importacion realizada, viene dado por la eliminacion de las
multas, gracias a la capacitacion brindada y a su respectivo seguimiento que
posee el departamento de importacion con la aplicacién del proyecto, y que
le permite al personal del departamento Ilaborar y cumplir sus
responsabilidades y funciones en el tiempo adecuado y de forma correcta.
Esta disminucion en el Costo de Importacion es de $2353,60 por cada
contenedor, lo cual quiere decir que con la aplicacién del proyecto, se puede

obtener una considerable reduccion en los costos de la Importacion.
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5.2.5 COSTOS MENSUALES

El Anexo 5.8 nos indica los Costos Mensuales por la importacion, esto
es el costo mensual del departamento mas el costo del proceso de
importacion de la mercaderia, disminuyen considerablemente con la
implementacion del proyecto. Como ya se dijo, esta reduccién se da gracias
a la capacitacion adquirida por la aplicacion del proyecto, lo cual conlleva a la
eliminacion de las multas gracias al aumento en la eficiencia de dicho

departamento.

5.2.6 SALDO OPERATIVO

Al momento de realizar el andlisis de los Saldos Operativos, a simple
vista se puede apreciar que el Saldo Acumulado del escenario antes de la
aplicacion del proyecto es mayor que el del escenario post-proyecto
($1°778.477,40 vs. $1°396.817,00 (ver Anexo 5.9). Como se explicé
anteriormente, el flujo de ingresos dentro del periodo de doce meses es
mayor en el escenario actual, es decir sin las mejoras, pero esto se da,
primeramente por el supuesto bajo el cual se ha trabajado, donde se asevera
que ABC vende el 100% de su mercaderia importada dentro de los tres
primeros meses de realizada la compra, y recordando las caracteristicas de
las ventas de este tipo de producto, donde el 60% de los neumaticos
ofertados es vendido el primer mes, 30% el segundo mes y 10% el tercero,
nos podemos dar cuenta que en el escenario post-proyecto, ABC terminara
de vender el total de mercaderia correspondiente a las importaciones de los
meses de noviembre y diciembre en el siguiente afio. Adicionalmente, este
periodo tampoco abarca los dos primeros meses del proximo afio donde se
cobrara la mayor parte de las ventas efectuadas en noviembre y diciembre

del presente afio en el escenario post-proyecto, es decir, en enero del
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segundo afio post-proyecto se cobra el 45% de las ventas correspondientes
al ultimo plazo de lo vendido del mes de noviembre, y a su vez el 45% de las
ventas correspondientes al segundo plazo de lo vendido el mes de diciembre;
y en cuanto al mes de febrero, se cobra el dltimo porcentaje de las ventas

correspondientes al mes de diciembre del afio anterior.

5.2.7 ESTADO DE RESULTADOS

En el Estado de Resultados proyectado a 5 afios correspondiente al
periodo post-proyecto de ABC (Ver Tabla 5.20), encontramos que el total de
ingresos del primer afio ($1°650.250,00) va a disminuir en comparacion con
el primer afio antes del proyecto, debido tanto a la caracteristica de la venta
de neumaticos y politica de cobros de la empresa, las cuales generaran
ventas pendientes y cuentas por cobrar para el siguiente afio. Esto se debe,
como se explicé anteriormente, al cambio de frecuencia de importacion de
los contenedores, de trimestral a mensual; lo que no significa que ABC
perdera estos ingresos por venta, sino que la empresa recuperara este
ingreso dentro de los primeros dos meses del siguiente afio, y obtendra en
adelante, un ingreso constante de $1°722.000,00 al igual que en periodo

antes de la mejora.

En los Costos de Importacion, encontramos una de las mejoras
sustanciales del proyecto, al eliminarse las recargas por multas, obteniendo
un ahorro anual de $34.947,36. Este cambio genera un aumento en la
utilidad bruta, a excepcién del primer afio, donde disminuye por la reduccién

del ingreso antes mencionado.
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En lo correspondiente a Gastos Generales, encontramos que el envio
por courier va a disminuir debido al aumento en la eficiencia del personal del
Departamento de Importaciones. La reduccién de estos costos y gastos,
gracias a las mejoras planteadas, generan una utilidad neta superior en un
8% anual aproximadamente, a partir del segundo afio de las mejoras. El
primer afio existe un ingreso menor debido a las caracteristicas del ingreso

ya varias veces explicadas.

Tabla 5.20 Estado de Resultados post-mejoras

ESTADO DE RESULTADOS (Post Proyecto)

1 2 3 4 5
INGRESOS
Venta 1.650.250,00  1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00
Total Ingresos 1.650.250,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00
COSTO DE IMPORTACION
CIF Containers 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00
Gastos Generales import. 7.226,10 7.226,10 7.226,10 7.226,10 7.226,10
Aranceles 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85
Bodega 1.260,00 1.260,00 1.260,00 1.260,00 1.260,00
Total Costo de importacion 1.052.812,95 1.052.812,95 1.052.812,95 1.052.812,95 1.052.812,95
UTILIDAD BRUTA 597.437,05 669.187,05 669.187,05 669.187,05 669.187,05
GASTOS GENERALES
Sueldos Y Salarios 22.800,00 23.940,00 25.137,00 26.393,85 27.713,54
Luz 660,00 693,00 727,65 764,03 802,23
Telefono 1.440,00 1.512,00 1.587,60 1.666,98 1.750,33
Mantenimiento Varios 3.576,00 3.754,80 3.942,54 4.139,67 4.346,65
Envios Courier 2.760,00 2.898,00 3.042,90 3.195,05 3.354,80
Papeleria 480,00 504,00 529,20 555,66 583,44
Gasto por Intereses 3.298,34
Depreciacion 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00 3.700,00
Total Gastos Generales 38.714,34 37.001,80 38.666,89 40.415,23 42.251,00
Utilidad Antes de Participacion 558.722,71 632.185,25 630.520,16 628.771,82 626.936,05
15% Participacion de Trabajadores 83.808,41 94.827,79 94.578,02 94.315,77 94.040,41
Utilidad antes de Impuestos 474.914,30 537.357,46 535.942,14 534.456,04 532.895,65
25% Impuesto a la Renta 118.728,58 134.339,37 133.985,53 133.614,01 133.223,91
Utilidad Neta del Ejercicio 356.185,73 403.018,10 401.956,60 400.842,03 399.671,73

Elaborado por los autores
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5.2.8 FLUJO DE CAJA

Analizando la variacion existente al comparar el flujo de caja de la
empresa ABC antes de la aplicacion del proyecto en su primer afio versus el
flujo de caja después de la puesta en marcha de las mejoras del mismo afio
(Anexo 5.10), nos podemos dar cuenta de ciertos cambios encontrados en
los elementos que conforman este flujo. Empezando con los ingresos, los
cuales tienen una disminucion relativamente baja con la aplicacion del

proyecto por las razones ya explicadas.

Definitivamente es aqui que se puede apreciar el éxito del plan de
mejoras planteado, pues se logra aumentar considerablemente la
rentabilidad de ABC gracias a la reduccion de sus gastos en el proceso de
importacion de la mercaderia, en especial con la eliminacién de las multas
por ineficiencia del personal que tanto afectaban a la empresa. El trabajar
con eficiencia incluso permite a la empresa importar mensualmente los
neumaticos obteniendo de esta forma los beneficios explicados con

anterioridad.

Otro aspecto que cabe recalcar es la reduccion en lo que a préstamos
bancarios se refiere (Tabla 5.21), disminuyendo de $200000 que se prestaba
antes de la aplicacion del proyecto, a $50000, que se necesitaria gracias a
las mejoras que se logré con la puesta en marcha de dicho proyecto. Por lo
que se debera pagar un interés inferior en el periodo post-mejoras.

Al disminuir el costo mensual de forma considerable, gracias a la
eliminacién de las deudas, aumenta el margen de utilidad de ABC, por lo que
la empresa tiene mas recursos para solventar sus inversiones mensuales
para importar la mercaderia. Sin embargo, con todas estas variantes, el Total
Acumulado del Flujo de Caja del primer afio disminuy6é de $377.467,24 a

$208.256,56; debido a la variacion del Ingreso antes explicado, mas no por
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una disminucion en las ventas. El ingreso pendiente serd recuperado en el

segundo afio post-proyecto. (Ver Anexo 5.11).

Tabla 5.21 Amortizacion de Préstamos post-mejoras

Préstamo 1 (Post proyecto)

Monto 25.000,00

Meses 6

Interés Anual 14,00%

Tasa Activa Anual capt. Mensualmente 14,84%

Amortizacién $4.166,67

Tabla de amortizacién
# Pago Amortizacion Interés Pago Saldo

0 25.000,00
1 4.166,67 309,22 4.475,89 20.833,33
2 4.166,67 257,68 4.424,35 16.666,67
3 4.166,67 206,15 4.372,81 12.500,00
4 4.166,67 154,61 4.321,28 8.333,33
5 4.166,67 103,07 4.269,74 4.166,67
6 4.166,67 51,54 4.218,20 -

Elaborado por los autores

Los dos préstamos que se planean realizar luego de aplicado el
proyecto son por el mismo valor, $25.000,00 y sélo sera necesario realizar

préstamos el primer afio.

Al analizar el Flujo de Caja correspondiente al segundo afio luego de
la mejora (ver Anexo 5.11), se puede apreciar en el rubro Total de Ingresos
que en este periodo se recuperan las cuentas por cobrar, y se venden la
mercaderia pendiente correspondiente a los Ultimos 2 meses del afio
anterior; por lo que ABC obtiene un ingreso de dinero muy superior al del
periodo anterior, lo que sumado a la considerable disminucion de los costos
de importacion, permitird a la empresa obtener un Flujo de Caja Acumulado

de $401.718,10; es decir, un 26% mas si se lo compara con el afio anterior.
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Este ultimo Flujo de Caja se mantendra practicamente constante en la
proyeccion de los siguientes afios, como se aprecia en el mencionado Anexo;
donde préacticamente la Unica variacion existente es la correspondiente al

incremento anual del 5% en Gastos Generales.

Una vez obtenido el Flujo Acumulado correspondiente a los 5 afios
subsiguientes a la mejora, se puede determinar que el CAUE para este
periodo es de $1°378.176.11 (ver Tabla 5.22), el cual, comparado con el
CAUE del periodo antes de las mejoras ($1°544.608,44), corrobora el éxito
del plan de mejora implementado en la empresa ABC, el cual logré
incrementar la eficiencia en el proceso de importacién de los neumaticos,
disminuyendo de forma considerable los costos de ABC y por ende

incrementar su rentabilidad.
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TABLA 5.22 Flujo de Caja Anual
FLUJO DE CAJA

Afios

0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Cartera Contado 165.025,00 172.200,00 172.200,00 172.200,00 172.200,00
Cartera Crédito 1.291.500,00 1.549.800,00 1.549.800,00 1.549.800,00 1.549.800,00
Ingresos pendientes 96.862,50 - - - -
Ingreso por préstamos 50.000,00
Total Ingresos 1.603.387,50 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00 1.722.000,00
EGRESOS
Sueldos 22.800,00 23.940,00 25.137,00 26.393,85 27.713,54
Gastos Generales 8.916,00 9.361,80 9.829,89 10.321,38 10.837,45
OPERATIVOS IMPORTACION
Costo CIF mercaderia 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00 777.000,00
Gastos Generales import. 7.226,10 7.226,10 7.226,10 7.226,10 7.226,10
Aranceles 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85 267.326,85
Bodega 1.260,00 1.260,00 1.260,00 1.260,00 1.260,00
OTROS EGRESOS
Capacitacion Constante 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Impuestos
15% Participacion Trabajadores 83.808,41 94.827,79 94.578,02 94.315,77 94.040,41
25% Impuesto a la Renta 118.728,58 134.339,37 133.985,53 133.614,01 133.223,91
Pago de Capital 50.000,00
Pago de Capital (antes) 41.666,67
Intereses 2.164,53
Intereses (antes) 1.133,80
Inversion inicial 13.100,00
Total Egresos $13.100,00 1.382.030,94 1.320.281,90 1.321.343,40 1.322.457,97 1.323.628,27
|Flu o de Caja $ 13.100,00 221.356,56 401.718,10 400.656,60 399.542,03 398.371,73 |
Flujo Acumulado 221.356,56 623.074,66  1.023.731,26  1.423.273,29  1.821.645,03
VAN (Egresos) $91.878,32

CAUE (Egresos) $-1.378.176,11

Elaborado por los autores

5.3 ANALISIS DIFERENCIAL

En la tabla 5.23 se puede encontrar el cuadro comparativo diferencial
entre los periodos antes y post mejoras, el cual es un mejor indicativo para
analizar la variacion en las cuentas afectadas por las mejoras, y que llevan a

la conclusion del éxito del presente proyecto.



140

Tabla 5.23 Flujo Incremental
FLUJO DE CAJA

EGRESOS
Afos
0 1 2 3 4 5
Antes 1.344.532,76 1.345.664,20 1.346.852,20 1.348.099,61 1.349.409,39
Post 13.100,00 1.331.030,94 1.320.281,90 1.321.343,40 1.322.457,97 1.323.628,27
Neto

incremental 13.100,00 12.501,82 25.382,29 25.508,80 25.641,64 25.781,12

VAN 53.230,20

TIR 135%
Elaborada por los autores

Comparando Unicamente los egresos de ABC antes y post mejoras, se
puede apreciar que la aplicacion del proyecto genera una disminucion
considerable de costos, lo cual incrementa la rentabilidad de la empresa, esto
se corrobora con la obtencion de la TIR (135%) que comparada con la TMAR

de la compafiia (15%) ratifica que el proyecto es factible.

La Tabla 5.24 nos muestra el ahorro obtenido en los dos primeros
afios de la mejora comparando aquellas cuentas que se vieron alteradas por
el proyecto. Es asi que, en el primer afio del proyecto, se obtiene un
beneficio real de $41.068,49; mientras que en el segundo afio se logra un
ahorro de $25.382,29; éste ahorro se ve disminuido en comparacion con el
primer afio debido al aumento de utilidad bruta, lo que conlleva al respectivo
aumento en el pago de impuestos, el cual es una cuenta significativa en el
presente cuadro, mas no se debe a una disminucion en la eficiencia del

proyecto.
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Tabla 5.24 Ahorros por proyecto Vs. Gastos de Proyecto.
AHORROS POR PROYECTO VS, GASTOS PROYECTO

Generales Antes 1 Postl Ahorrol Antes 2 Post2 Ahorro2
Envios Courier 6.540,00 2.760,00 3.780,00 6.867,00 2.898,00 3.969,00
Multas 34.947,36 - 34.947,36 34.947,36 - 34.947,36
Pago de Intereses 8.658,14 3.298,34 5.359,80 8.658,14 - 8.658,14
Gastos Generales de Importac. 7.562,10 7.226,10 336,00 7.562,10 7.226,10 336,00

57.707,60 13.284,44 44.423,16 58.034,60 10.124,10 47.910,50
Pago de Impuestos

15% Participacion Trabajadores 87.855,23 83.718,41 4.136,83 87.589,01 94.737,79 -7.148,77
25%Impuesto ala Renta 124.461,58 118.601,08 5.860,50 124.084,43 134.211,87 -10.127,43
212.316,81 202.319,48 9.997,33 211.673,45 228.949,65 -17.276,21

Pagos Adicionales

Uso de Bodegas Aduana 1.008,00 1.260,00 -252,00 1.008,00 1.260,00 -252,00

Capacitacion Constante - - - - 5.000,00 -5.000,00
1.008,00 1.260,00 -252,00 1.008,00 6.260,00 -5.252,00
Vs. Ao 1 Vs. Ao 2

Beneficio en Ahorros 54.420,49 47.910,50

Incremento en Gastos -252,00 -22.528,21

Beneficio Neto 54.16849  25.382,29

Elaborado por los autores

Como se mencion6 con anterioridad la empresa ABC con la mejora se
ve capacitada para importar los neumaticos mensualmente y ya no de forma
trimestral. Para el presente analisis se considerd que la empresa importara
cinco contenedores cada mes, y comparando esta cantidad con los quince
contenedores trimestrales que se compran en el escenario antes de la
mejora, se puede apreciar que la empresa vende la misma cantidad de
llantas en los dos escenarios (aplicando el supuesto de ingresos planteado).
Incluso debido a la frecuencia de ventas de esta clase de productos y a la
politica de crédito de ABC se puede observar en la Tabla 5.25 que el ingreso

disminuye en el escenario post mejoras en lo que respecta al primer afio.

En la realidad ABC al ser mas eficiente se ve capacitado a importar un
contenedor adicional cada mes y asi atender la demanda que queda
insatisfecha, ayudando de esta forma a alcanzar sus metas de expansion en
el mercado. En este escenario la empresa tendria un considerable aumento
de ingresos recuperando rapidamente el efectivo que deja de percibir en el

primer afo.



Tabla 5.25 Flujo de Caja Diferencial Proyectado

FLUJO DE CAJA
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5X40'HC Afios

0 1 2 3 4 5
Antes 377.467,24 376.335,80 375.147,80 373.900,39 372.590,61
Post -13.100,00  221.356,56 401.718,10 400.656,60 399.542,03 398.371,73
Neto increme -13.100,00 -156.110,68 25.382,29 25.508,80 25.641,64 25.781,12
VAN -74.265,07
TIR -17%
6X40'HC Afos

0 1 2 3 4 5
Antes 377.684,74 376.553,30 375.365,30 374.117,89 372.808,11
Post -13.100,00  259.013,00 487.267,66 486.206,16 485.091,59 483.921,29
Neto increme -13.100,00 -118.671,74 110.714,35 110.840,86 110.973,70 111.113,18
VAN 311.870,35
TIR 69%

Elaborado por los autores
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CONCLUSIONES

Una vez realizado el proyecto de mejora para la empresa ABC y en
vista de los resultados obtenidos, se puede deducir varias conclusiones,
entre las cuales se encuentra el hecho de que se demostré6 que la
metodologia del IDEFO es ideal a la hora de identificar y diagramar los

procesos que permiten el eficiente desempefo de una empresa.

Como se mencioné en el capitulo 2 el IDEFO presenta un sistema de
actividades de una manera sucesiva y detallada y definen la relacion entre
las actividades que intervienen dentro de los procesos que componen un
sistema en una compafiia. Una vez identificados y diagramados la totalidad
de procesos se simplifica la tarea de analizar las actividades que
comprenden el dia a dia de una empresa y a través de esto comprender los
déficit de rendimiento que se estan generando en un area especifica y que
afectan el rendimiento de la empresa. Como en el presente caso de ABC
donde mediante el IDEFO se identifico que el Area de Importacién se esta
manejando en la actualidad de forma ineficiente debido a las fallas que se
comenten y que se han explicado previamente, y adicionalmente, gracias al
diagrama fisico de este proceso se pudo idear el plan de mejora que mejor

se adaptaba a la necesidad de ABC para subsanar su deficiencia.

Analizando los resultados obtenidos para ABC, se puede aseverar que
en efecto el Area de Importacion tiene muchas deficiencias que no permiten
el buen funcionamiento de este proceso y como se explico en el capitulo 5
esta deficiencia le ha causado a ABC grandes perdidas de dinero por las
multas que debe pagar. Tal como se determiné en el capitulo 3 el desperdicio
de recurso humano es la principal causa para el ineficiente funcionamiento

del proceso de importacion de los neumaticos. El personal actual del
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departamento no se encuentra apto para realizar sus labores correctamente
debido a que no cuentan con los conocimientos 6ptimos para cumplir los
requerimientos necesarios para importar los neumaticos, por lo que se
necesita utilizar mas personal y tiempo del necesario para llevar a cabo
alguna actividad. Es por esta razén que la alternativa de solucién planteada a
la gerencia fue la de llevar a cabo un seminario intensivo de importacion que
permita capacitar y brindarle los conocimientos necesarios al personal de

esta area para que cumpla sus funciones de forma eficiente.

Otro de los problemas que genera un desperdicio humano al
departamento, es el desorden que posee, en especial por sus instalaciones
fisicas que tal como se indico en el tercer capitulo no son las acordes para
facilitar las labores del personal del departamento. Por esta razén se planteo
a la gerencia que se implemente la técnica Lean del 5s que se explico en el
capitulo 4 y través de la cual el departamento tendrd el orden fisico y

administrativo optimo para su correcto desemperio.

La aplicaciéon de las dos mejoras mencionadas mas el hecho de que
se tuvo que convencer previamente a la alta gerencia de la inminencia de un
cambio para sanear los rendimientos de ABC (la cual se encontraba reacia al
cambio en un principio) han llevado a un gran saneamiento al Departamento

de Importacion y por ende a la empresa ABC.

Tal como se muestra en el capitulo 5 la puesta en practica de las
mejoras ha permitido a la empresa eliminar la totalidad de las multas gracias
a que el personal capacitado puede trabajar eficientemente, hecho que
beneficia a la empresa de varias maneras, ya que ABC reduce sus costos
considerablemente, no solo por que ya no se gasta en multas, sino que
también, al reducir de gran manera los montos de los préstamos y su

respectivo interés que debe hacer la empresa para financiar la compra de
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mercaderia, permite a ABC importar sus contenedores mensualmente (ideal
para estas empresas) y satisfacer las necesidades de sus clientes de mejor
forma tal como se explicé en el quinto capitulo. Incluso teniendo la
oportunidad de aumentar a seis contenedores mensuales sus importaciones

y de esta forma incrementar sus ventas y participacion de mercado.

Todas estas razones ocasionan que la rentabilidad de la empresa
aumente extraordinariamente, razon suficiente para sustentar la efectividad
del plan de mejora planteado para solucionar el déficit identificado mediante

la metodologia del IDEFO.



146

RECOMENDACIONES

Una vez implementado la metodologia del IDEFO, planificado y

efectuado el plan de mejoras respectivo que le permitan a ABC y mas

especificamente el Departamento de Importacién de la empresa que han

permitido la labor eficiente del personal, eliminando asi la mayor parte de los

desperdicios de la empresa aumentando la rentabilidad de la compafiia,

queda por realizar algunas recomendaciones que ayuden a mantener la

eficiencia de forma permanente.

Es importante que la alta gerencia continie con los planes de
capacitacion al personal, ya que de esta forma se logra paliar las
deficiencias de un empleado que no le permiten realizar sus labores
de la mejor manera. A su vez esto sirve de motivacion, pues el nota
como aumenta su capacidad laboral y se siente mas Uutil y

comprometido con la empresa que busca su crecimiento profesional.

Ligado al punto anterior se sugiere que cada cierto periodo de tiempo
se realicen incentivos econdmicos a los empleados, incluyendo un
alza de salarios acorde al rendimiento y capacidad del empleado, que
ahora realiza una labor acode a las necesidades de la empresa. Es
importante mantener contento al personal del departamento para que
este no busque nuevos rumbos fuera de ABC, y obligue a la empresa
a contratar nuevo personal con el riesgo a que se vuelvan a presentar
los mismos problemas recién solucionados. Por el contrario tener
empleados motivados ayuda crear un comprometimiento entra el

empleado y la empresa para que estos sigan un mismo fin.

Otra recomendacion que se hace con el fin de prever que se

presenten problemas con las habilidades de los empleados en el
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futuro, es que la empresa reestructure el proceso de seleccion de
personal, pues como se explicd, en la actualidad este sistema permite
que personas no capacitadas ingresen a laborar a reas (como la de
importacion) donde necesariamente se requieren conocimientos
académicos especificos para realizar sus tareas eficientemente. El
contratar al personal adecuado evitaria realizar capacitaciones de
emergencia, sino brindarlas cada cierto tiempo para reforzar

conocimientos o dar a conocer innovaciones lo que es lo ideal.

Una vez que se tiene un personal capacitado es recomendable por
parte de la alta gerencia que le brinde mayor confianza a los mandos
medios y resto del personal en la toma de ciertas decisiones de
acuerdo al area e importancia, pues el hecho de que el empleado
sienta que se tome en cuenta su opiniéon y que se confia en el, ayuda

a comprometer mas a este empleado con la empresa.

Ya pasando al area operativa, con la ayuda de la mejora que permite y
hace rentable a ABC importar de forma mensual al reducir los costos
de importacion considerablemente, seria conveniente que se estudie
la posibilidad de aumentar el nimero de contenedores mensual de
tener ABC un mercado potencial al cual atender con el objetivo de
aumentar su participacion de mercado, aumentando las ventas y por

consiguiente la utilidad de la compaiiia.

Una vez solucionado el déficit ocasionado por los desperdicios en el
area de importacion de la empresa identificado a través del IDEFO, el
siguiente paso es atender el resto de areas problemas que se
apreciaron gracias a la aplicacién de la mencionada metodologia con
el objetivo de preparar un plan de eliminacion acorde al problema del

proceso y lograr de esta forma incrementar paso a paso la eficiencia
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del resto de areas que comprenden la empresa para completar de
esta manera la reingenieria completa de la empresa que la encamine
en un futuro no muy lejano a ser la lider del mercado gracias a su
eficiencia para ofrecer el mejor servicios en el mercado de los

neumaticos en Ecuador.
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Workshop # 7 Revising the Summary and top diagrams
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Leyes aduanoy
Politicas de Empresov
Presupuesto-
Tiempo-
Informacion mercado- - cliente
Necesidad expansion ‘ ; Clientes atendidos
Oportunidades/ amengsa; Vender productos y <
sevvicioy para audoy .
utiidades
de acuerdo o lo-que es may rentable paro lov
empresw
Punto-de vists Geventes
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO04)
FF/AO Empresa ABC Diagrama condensado DAMO05
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion nercado
Necesidad expangion
Intg¢reses de la empresa
Planifi | Politicas - leyes bancarias
Estrats
Oportunidad / Angenaza
oclf Extrior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracion requpue:
Recursos
Rdcursos Leyes BRI
Nuevos pra compra Polifticas crédito empresa
Recursos | ompra-Impor Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR-siente - venta
Dpc. Aduan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresav ABC Diagramav principal DAMO06
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Workshop # 8 Revising the summary and top diagrams
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Poljticad de ¢gmpresa
Prdst 0
Infd 6n nercado
Necesidad expangion
Int¢reses de la enpresa
Planificacion | Politicas - leves bancarias
Oportuni
tock Exterior
Estrptegia Leyes Pduan:
Gerencias Administracion PPredupue:
Recursos
Rdcursos yes PRI
Nuevos pga compra__¥y Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal Politicas garantia (empresa)
Pers WeR-shente - venta
Dgpc. Atuan
Sister
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papeler|a
rson:
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datw h TIEMPO Eoiiticas de Empresa
Duracién Horarios
C2 politicas de empresa F
C4 T‘empo Presupuesto
. Contrato RRHHY, §
I1 Necesidades empresa I
12 Oportunidades amenazas Necesidad expansic ]
de . em;ﬂ!ﬁ::l%:n;a—ii Objetivo estratégico delfirea
01 Personal Capacitado Oportunidades o
02 Apli (G estratedi Amenazas de mercad} Informe del tatlé]
|Andlisis
Gerencial
Presupuesto ﬁﬁI
Informe del taller A Estrategia apicada
Estrategdiow nuevor Nueva Estrateq Implementacion
m L d nueva estrategia
(Totter— ig Personal
Necesidad de cap acitocién Requerimiento capaditacion Capacitado
Ge.Gmed  Gte. Afdh | <
/\f Capacitacion
Especifica
. / Personal|de are] Aplicacion
Funcioney Estrategia
Organigowr talleres !
Gte. Aiea
Analigow resultados A?{mte RRHH Gte. Area
Capacitow personal
Dsical
Implementow estrategio e acitadon
™ PERSONAL
Nodo- Titulo Niunero-
FF/AL Planificacion Estratégico DAMO07 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Poljticad de ¢gmpresa
Prdsuptesto
Infg ercado
Necesidad expangion
Intgreses de la enpresa
Planificacion | Politicas - leves bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tock Exterior
Estrptegia Leyes Pduan:
Gerencias Administracion requpue:
Recursos
yes PRI
Nuevos Politicas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal Politicas garantia (empresa)
Pers Venta de WeR-shente - venta
juan} Productos
Sister
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papeler|a
rson:
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datw
) o {pdumidas be LA EMPRESA
C2 politicay de empresa VerasurlESTO
C4 Tiempo wLEYES
I1 Estrategios IEM
C1 Leyes
C3 Presupuesto
O! Nuevos Activos Pdlificas e empresa
Hresupuesto
leves bancarias
P Pdliicas de Empresa
resupuesto- asignado
P Est.Financigros Leyes de trabait Dyepreciacion
Nuevo-personal » Ral de Pados
Nuevo-activo- Adm. Recursos Presupu Asignado Presypugsto mercgdo de produccion
Actvo-depreciacto Financieros | i
_ Est. RRHH 4>|Adm. Recursos Reg. Capacitafion
Requerimiento de capacitaciénw »lh "
P | Humanos uevo Req. Athg o
Rol de Pagos Gerencia Generalc R yta por Depreciacion
Contadores » | Adm. Rec.Fisicos
F P Fihanzas Compra / Activos
. . Pdedor de Finanzas A 4 Est. Inversion §
Adwm. Rec. Financieros Contr]  Personal
Adm. Rec: Fisicos RRHH Gerencf
Adwm Rec: H Gerencias Areas (ontadores
itores
>¢r¢ncia General
PERSONAL PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A2 Administracion de recursos DAMO008 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Poljticad de ¢gmpresa
Prdsuptesto
Infgrma ercado
Necesidad expangion
Intg¢reses de la enpresa
Planificacion | Paliticas - leyes bancarias
Estrats
Oportunidad / Angenaza
tock Exterior
Estrptegia Leyes Pduan:
Gerencias Administracion requpue:
Recursos
Rdcursos yes PRI
Nuevos pgacol Politicas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor |_ Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal Politicas garantia (empresa)
Persorfal Venta de WoR-shente - venta
Dpc. Auan Productos
Sistenfa
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papeler|a
rson:
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESURL
Datw
C1 Leyes — Stock esterior
1 Clausulas de garar
C3 Presupuesto LEYES M Leyes Aduana
I1 Percepcion de mercado (Aprobar
; Proforma____—— Leyes Aduana
01 Mercaderio pawa ventow sercepcion medfadh cambiy;ﬁ
02 Notuy de débito- Proforma Final
03 Notay de crédito
Vendeda&y Gte. de Ventas N
Mercaderia a Bodega
Emboarque Instruccién Embargue
Proforma final Importar y nacio
Reclouimnos UmpoTToCLoOTy
Py nes [Clausulas Garantia E>
Instruccién de emborque Mercaderia Imbortaclones
Proformoraceptotin bodega
p = Importaciones
IMPMW Gtg. Genefal G/General v lotas Débito
Docwmentoy de importaciénw Manejar
reclamo
ajustes mercadel %>
Funcioney
. Informes / Reportes Reclamos Notas Crédito
Aprobaciéw de proforma de comprav mportaciges
Aprobaciéw de importacion Jefe de Bode:
Importacion
Ajustes y reclamos al exportador
PERSONAL
Nodo- Titulo Niunero-
FF/A3 Comprav o-importacié de producto DAM009 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Poljticad de ¢gmpresa
Prdsuptesto
Infgrmagion nercado
Necesidad expangion
Intg¢reses de la enpresa
Planificacion | Paliticas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tock Exterior
Estrptegia Leyes Pduan:
Gerencias Administracion requpue:
Recursos
Rdcursos
Nuevos pgra compra Politicas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal — Politicas garantia (empresa)
S WoR-shente - venta
- uan|
Sister
Soporte
Postventa >
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papeler|a
rson:
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datow .
. INF. D MERCADO Stock en Bodega POLITICAS DE EMPRESA l
cz PMWMWIPVW ’I Paliticas de empresa
C4 Tiempo-
C5 Infk ion de clientes y TIEMPO Lsta de Precios )
Intt Metas § Contraoferta de clienteq
mercado Estrategia del de ventas Informaqén de clientes \Lista rgcios
I1 Estrategio de ventos Comercialf Estrategia o §P0|I' 2k He Emprpsg
01 Cliente atendido de Ventas ! < Iidrpo
4 Proforma a clientes formacion|de clientes
02 Registro-de comisiones a vendedores Elaborar < Stock dg bodega Politifas de empresa
03 Registro-de clientes ew sistemor Proformas Venta y
Y —
Vendedores Ay jigro de cgmisiones a RRHH
Metas de ventas Gerente de Ventas Herramientas comunicacion v éliente atendido
Ventoy cervaday Redébcionista
Comisiones de ventos v vendedores e o despacho —
Sistgng \ sktpifte ventas Registro de clientes en\sistema
Proformay PERSONAL 34d ok pddeg Recaudador
Vesstorooctionter AN . NetMid Vendedor
[
Funcioney
SISTEMAS
Analigow estrategio de ventos EQUIPOS ESPECIALES
Negociawr ventow 5
Elaboraw proformas
Cobrow ventas o despachos
Nodo- Titulo Niunero-
FF/A4 Ventww de Productos DAMO07 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Poljticad de ¢gmpresa
Prdsuptesto
Infgrmagion nercado
Necesidad expangion
Int¢reses de la enpresa
] Paliticas - leyes bancarias
Oportunidad / Arg
tock Exterior
Estrptegia Leyes Pduan:
Gerencias Administracion requpue:
Recursos
yes PRI
Nuevos Politicas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
[Sistema Contable
Personal Politicas garantia (empresa)
Pers Venta de ieasekcnte - venta
juan} Productos
Sister
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos -G es atendidos
Papeler|a
rson:
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Doty POLITICAS DE Lp EMPRESA TIEMPO
C2 Politicas de empresa NFORMACION MERCADO-CLIENTES
C4 Tiempo
C5 Informaciow de clientes
o competencio de mercado
I1 Reclawmoy de clientes Renistro sist et
eqistro sistema clientes
01 Clientes cubiertos
Informacion de Clientes
Inforfnacién de clientes
Presupuesto — Reclamos
Reclamoy av atender a Atender Stock en Bodega
Eecutow gowrantio Reclamog Analizar servicio Orden ejecucion garantia
—
Comor wercadterior o garantia S Cliente
Cliente atendido- - i
Atender/Ejecutar
Vendedores N Vendedores garantia
N Asftente ventas
Funcioney Gtd Vergas (infor.sistema)
Nuev%tha
Registron reclamo Gte. Ventas
Atender reclamo- Wi gcanizadnrps
Véndedbpres
Evaduow reclowmo-
Analigow gowontiow vs. Reclamo
PERSONAL EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Titulo Niuunero-

FF/AS

Soporte post-vento
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Workshop # 9 Critiquing First-Level Decompositions
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datww TIEMPO @I'mesg de Empresa
. I\‘\/ Duracién / . Horarics
C2 politicas de empresa F \ )
C#4 Tiempo Presupuesto N
) Contrato RRHALJ ;
I1 Necesidades empresow
12 Oportunidades amenazay Necesidad expansiény I N
em| Organizar Objetivo estratégico delfarea
de mercado Tallares
01 Personal Capacitado Opoartunidades o Aldonde sale esto flechdu?
o2 APZ‘ (G estrategi Amenazas de mercacy Informe del tatl&x] b” MWM se crug
Andlisis
Gerencial
Presupuesto ﬁﬁr'i
Informe del tallev
Estrategio nuevay . Nueva Estrat
(Toctter—
Necesidad de capacitaciéw
acite /\f Gte. Genera Gte. Aé(a\
. / Personal [de are]
Funcioney Estrategia
Organigowr talleres V
. Gte. Apa
Analigow resultados /@qme RRHH Gte. Area
Capacitow personal
Implementor estrategio . copacitadol
. No-coincide con grafico
A0
™ PER
Capacitadores? No-son de loempresa? De donde salen?
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/AL Planificacion Estratégico DAMO07 |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 oliticas de Empresa - C2
Horarios
Duracion
Necesidad expansion Intereses de la gmpresa ]
e i Objetivo estratégico|del area
Oportunidades o
Amenazas de merdad Reporte
Psicélogos y re:
%V Estrategia
Implementacion
G /# te RRHH Nu
nueva estrategia}
Ger §; RRHH
Requerimiento ¢gpacitacion
Gte. Cer}gal Gte.%\ea L
Capacitacion
Especifica €
Estrategia
Gte. }‘l}ﬁ
Psi¢dlogos yf capacitadores
a Gte. Area "
PERSONAL - M1
Nodo- Ttulo Nuwmero- (DAM007)
FF/AL Planificacion Estratégico DAMO08
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datw
) o JPdLiTidAs bE LA EMPRESA
C2 Politicas de empresa VPrEsURLESTO
C4 Tiempo WLEYHES
11 Estrategias TEM
C1 Leyes
C3 Presupuesto
O! Nuevoy Activos Palficas fle empresa A dondg va estaw flecha?
Hresupuesto =
leves bancarias /
P 1 Pdiificas de Empresa
Pr o Est.Financigros Leyes de trabajp Dpepreciacion
Nwtevo-personal -
Nuevo-activo . Recursos Presupuesto Asignado lesypugsto mercgdo de produccion
Actvo-depreciacto Figancieros | |
o s H 4>|Adm. Recursos
Requerimiento de | Humanos luevo Req. Activo o
Rol de Pagos Gerencia Generalc yta por Depreciacion
Contadores »|Adm Rec.Fisicos
Funci Fipanzas <™ [Compra/ Activos
) ) . \. hdedor de Finanzas ,ﬂr st. Inversion )
Adm. Rec. Financieros Estrategio’ y co Personal q
Adwu Rec: Fisicoy RRH | GereR{ Especiales
Adm. Rec: | Gerencias Al ontadores
nores
>¢réncia General
Que significaw estos cuadros?
PERSONAL IPAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A2 Administracion de recursos DAMO08 |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EM?SA c2 TIEMPO C4
PREBPUPUESTOC3  LEYESET

leyes bancarias

keves de trabaio < Depreciacion
Adm. Recursos Presupuestofisignado
T |Financieros v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
r— ‘.
(BErencia Generalc A, mercaderia
Cahfadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Fexsonal
Documentos
RRHH @erencias
Gé¥encias Areas (forttadores
itgres
cig General
PERSORNAL M1 PAPELERIA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/A2 Administracion de recursos DAMO008 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
 DRESURUI
Datw
C1 Leyes Y Stock esterior
1 Clausulas de garar
C3 Presupuesto LEYES M Leyes Aduana
I1 Percepcidi de mercado (Aprobar
cep . Proforma = Leyes Aduana
01 Mercaderio pawra ventow sercepcion merdladh cambiy;ﬁ
02 Notuy de débito- Proforma Final
03 Notay de crédito-
Vendedo&] AN
§ Mercaderia a Bodega
Emboarque argue Y ___
Proforma final y
Reclouinos UmpoTToCLoTy
L. mercader (Clausulas Garantia B>
Instruccién de emboarque Mercaderial Imbortaclones
Proformoraceptotin bodega
. P Impgrtagiones
Importaciones Gib. denelal oleneral O Vov ol sigd o NOAS? " ota5 Débito
Docwmentoy de importaciénw y Manejar
/ reclamo
ajustes mercadel =~
Funcioney
. Informes / Reportes Reclamos Notas Crédito
Aprobaciéw de proforma de comprav ,mpmadwles
Aprobacién de importacion 7 + Jefe de Bode
Importaciénw Y loy docwumentos que se utilizan?
Ajustes y reclamos al exportador
PERSONAL
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav o-importacié de producto DAM0O09 |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUESTQ LEYES C1 INFORMACIOIf MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
S
| N
\ Lefks Aduana
Aprobar N
_{,_> Proforma | Leyes gJana
Récursos para Profofma Fing (Clausulas
comprar Proforma Final de gafantia gl exterior)
Aprobar
Vendedofe¥ | Gte. de Ventas importacion
N
Importacionédy ™ Instrucciér| Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
Infportaciones Gte.General A/~ pistema BCE nalizar mercader
Fomularios Import.  Importaciones x|
te. Gengral ifformes / Reportes Reclaiids
Importaciones
AN | Jefe de Bodega
| Rocumentos Finales Noas de debito
A o credito
J
ERSONAL - M1
PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav o-importacié de producto DAM0O09 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Estrategiov
Datow ]
. INF. D MERCADO Stock en Bodega POLITICAS DE EMPRESA l
C2 Politicay de empreso il Pojfificas de empresa
C4 Tiempo
C5 Infk i6n de clientes TIEMI Lsta de Precios
Y Inte Metas § Contraoferta de clienteq
mercado del de ventas Informacjén de clientes \Lista dq drdcios
I1 Estrategio de ventoas Estrategia §Poli ok He Emprpsa
01 Cliente atendido de Ventas | < Hidrpo
Proforma a clientes formacion|de clientes
02 Registro-de comisiones a vendedores Elaborar < Stock de bodega Politifas de empresa
03 Registro-de clientes ew sistemor Proformas Venta y
A 4 —
Vendedores ro de cgmisiones a RRHH
Metas de ventas Gerente de Ventas v éliente atendido
Ventos cervaday
Comisiones de ventos av vendedores "
Sistgng]
Proformas P@SONAL A Recaudador
Visitoy oo clientes
[
P P
Funcioney SISTEMAS ade significa
Analigon estrategio de ventay EQUIPOS ESPECIALES
Negociowr ventow 5 Solo- salen clientey atendidos
Elaboraw proformas y utilidades accionistos
Cobrow ventas o despachos demasiaday flechas; sontodas necesawios y solo-ew estow
etapa del proceso?
Nodo- Titulo Niuunero-
FF/A4 Ventww de Productos DAMO07 |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
\IU\DM CION-MERCADO.
N
[ —— POLITICAS DE EMPRESA C3
N N
Estrategia L v
AN Estrategia Metas deytas
de Ventas
A A v Proforma a clientes
Elaborar
Proformas Venta \ R
YWY Negociar y Ventas cerradas
Vendedores <] cerrar la venta
| Gerente de Ventas 4 “( AL ) 4 B
(G‘ Gpnegal Cobrar
despacho TUtiicades
sisfente dd Ventas sifterfe ventd ﬂ; A A A Reclamos de
ef dd bofiegi clientes
Vntd
2
Z 2z d
ERSONAL M1
FTEMA INTEGRADO M4 WPELER IA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A4 Ventww de Productos DAMO07 |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datw POLITICAS DE Lp EMPRESA @
C2 Politicas de empresa NFORMACION MERCADO-CLIENTES \
C4 Tiempo
C5 Informacién de clientes

o competenciow de mercado T)que/omph’/owm%"&p oces0?
I1 Reclamoy de clientes

01 Clientes cubiertos

Reqistro sistema clientes

Informacion de Clientes

K Inforfnacion de clientes

Presupuesto Reclamos
Reclaumos o atender a Atender 9 Stock en Bodega
Eecutow goarantio Reclamog Orden ejecucion garantia
Coomtbor ercanierior Cliente
Cliente atendido Atendido
ender/Ejecutar gi
Vendedores N Vendedores arantia 3
Asktente ventas
Funcioney ( Gtd Verfas
NuevaVenta
ReGustvar rectoumo % a— Gte.\entas
Atender reclamo- fomplifi nombre de activi Vijlcanizadored
\ Lficar adS Vgnded| Lres
Evaluow reclowmno-
Analigow gowontiow vs. Reclamo
Tas Tuwevas ventus no-deben ir en ventay simplemente? donde estiv la flechaw de
este ICOM?
PERSONAL EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/AS5 Soporte post-ventow |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’WEMPO c4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N\ \
N\
/]
/
de Clientes
v < an{ fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
A
venta/ cliente * yvY
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Clierte
vV Alen?o
6 Atender/Ejecutar
endefiores Vendedores garantia
Adstefte ventas
* te|vel 4 4 (infor sistema)
Ge. Ventas
Vulchnizadores
Vendedorgs
Z 227 2 /
fPERSONAL M1
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/AS Soporte post-ventow |




Workshop # 10 Group Kit Preparation 179
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/AL Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomlall  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA1 Planificaciérn DAM008
c FFAIGL Glosawio DAM009 Solo-lay gevencias participor de lov poute
D de planificacién?
E
F
G
H
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Planificacion Estratégica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal Hente - venta
Dpc. Aduan
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006

180



Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 oliticas de Empresa - C2
Horarios
Duracion
Necesidad expansion Intereses de la gmpresa Ny
e Objetivo estratégico|del area
Oportunidades o
Amenazas de merdad Reporte
Andlisis
Gerencial
Psicélogos, y itadore:
%V Estrategia
Implementacion
G # te RRHH Nu
nueva estrategiaj
Ger §=c RRHH
Requerimiento ¢apacitacion
Gte. Cer}gal Gte./Xl\ea P
Capacitacion
<
Estrategia
Gte.}‘l\é
Psi¢dlogos yf capacitadores
A Gte. Area i
PERSONAL - M1
Nodo- Tatulo Nounero (DAM007)
FF/AL Planificacion Estratégico DAMO08
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO008
Notas: 12345678910 Publicacion
e capacitadores, Profesionales encargados de transmitiv o afianzar los conocimientos necesarios para el evpleacto
para sw eficiente desempeino en la empresa.
e Cowntrato dado por RRHH, Es el contrato suscrito con la fundacibn encargada de levar a acabo Los talleres
peribdicamente cada cuatro meses o cuando se presenta unn necesiono explicita.
o Disponibilidao de los analistas, Posibilicad fisica oe presencin de acuerdo a su horario por parte de los analistas.
o Disponibilicdad de los capacitadotes: Posibilidad fisica de presencia de acuerdo a su horario por parte de Los
copacitadores pava atender Las necesidades del taller Y sus integrantes.
o tstrategin, Plan de actividades planificadas con el propésito de crumpliv un ob}ftlvo estratégico trazado por La
5VVL}ZV5$H.
Nodo- Ttulo Nounero (DAM007)
FF/AL G1 Planificacion Estratégica (Glosario) DAM0O09
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A2 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomlall  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A2 Administy.
c FFA2GL Glosawio "Sistema contuble’ inciwye loy papeles que
D se usarv ew la administracidr de recurso
E como-por ejemplo-roles; et
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Administracionw de Recursos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EM?}’/ESA c2 TIEMPO C4
PREPUPUESTOC3  LEYESETL
leyes bancarias
%eves de trabaio < Depreciacion
Adm. Recursos Presupuestofisignado
3 * | Financieros v Vv
Estrategias Adm. Recursos
'_nﬂ- anos Recursos para compra
{BErencia Generalc - 4 mercaderia
Coftadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Fexsonal
Documentos
RRHH @erencias
Géencias Areas {Porttadores
itgres
er|cig General
PERSORNAL M1 PAPELERIA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A2 Administracion de recursos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de vevisar el buen funcionamiento de la contabilicdac de la empresa.
e Estrategins de la empresa: Plan de actividades planificacas con el propbsito de cuompliv un Dbjftﬁv’o estratégico
trazado por La empresa.
e cGevencia de ventas Despacho donde Labora el Gerente de Ventas.
e cevencla Flnawnciern Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cevencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Gerencias de Arens Despacho donde Labora el gerente de un drea.
o Leyes: Conjunto de reglaos a seguir.
o Oferta aceptada: Propuesta aprobada previo estuolio.
e Politicas de la empresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone la wisma empresa para su wormal
funcionamiento.
® Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para wna actividad.
e Pruebas psicolsgicas: Test que se realiza para el conocivmiento del estado psicolégico de wna persona.
o Roldepagos: Lista de empleados con sus respeetivos sueldos.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 G2 Administracion de Recursos (Glosawio) |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A3 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomlall  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Compra~Import.
C FF/A3GL Glosario- Especificar "leyey de aduana’, solo-estas
D leyes rigen este proceso?
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Comprav - Impovtacion de producto” |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES'QQ/\ LEYES C1 INFORMACIOff MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
N
| @
\ LefRs Aduana
Aprobar N
Proforma | Leyes ,ﬂiana
Reirsos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gepantia dq| exterior)
Aprobar
Vendedofe¥ | Gte. de Ventas importacion
/N
Importacioned\ ™ Instrucciér] Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
Infportaciones Gte.General A/~ pistema BCE nalizar mercader
y
Formularios Import.  mportaciones
te. Gendral ifformes / Reportes Reclaids
Manejar reclamo
ajustes mercade
s
Importaciones,
N> | Jefe de Bodega
 ocumentos Finales Nots de debito
o credito
J
ERSONAL - M1
PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO08
Notas: 12345678910 Publicacion

® Agente Afianzado.- Persona encargada de tramitar La desaduanizacién de Lo wereaderia de la aduana.

® Departamentos Financiero — Contable: Departamento encargado de la actividad contable Yy del wovimiento monetario.

o Documentos flnales: Papeles necesarios al final de wna transaceion.

o Formularios de mportacion: ncluye todas las formas a lenar, obligatorias para autorizar las importaciones. Por ejemplo: DUI
(Docwmento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de tnspeceion, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaciones
previas, ete.

o wmportacién aprobada: Tramite de adauisicién de mercaderin del extranjero La cual fue aceptada por Las partes.

o (mportaclones: Mereaderia requerida proveniente del exterior.

o (mportaclones en interaccion con el sistema: Mereaderin vequerioa proveniente del exterior, vinculada al sistema de Lo Empresa.

o nformacion de Clientes — Mereado: Datos que velactona al conswmidor con la tndustria.

o (nformaciin del wercado: Datos sobre La industria.

® Leyes aduanerns: Conjunto de reglas a segulr vespecto a las Aduanas.

® Mercaderin en trinsito: Meveaderin que se encuentra en algin lugar entre el lugar de origen y el lugar de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar rvespectivamente, por alguun concepto.

o Reclamos por discrepancias en embarques: Requerimientos por parte del cliente por wun desacuerdo en Lo mercaderia vectbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A3 G3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A4 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomlall  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Ventasy
c FFAIGL Glosawio Fowor aclarow porque "Leyey SRI" interviene
D enwVentny
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicicn "Vento de productos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipof Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
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Used at:

Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Becmmacionegeane “
[ —— POLITICAS DE EMPRESA C3
N AN \
Estrategia L v
AN Estrategia Metas deyrgias
de Ventas
A A v Proforma a clientes
Elaborar
Proformas Venta v
AAAA Negociar y Ventas cerradas
Vendedores <] cerrar la venta
| Gerente de Vertas A M{ AL L 2 Cliente atendido
ioni Gtp. Gendral Cobrar
K
despacho TUthdades
sisentt dd ventas siterfe vintd ﬂk [WWY Reclamos de
ef dd bofleg clientes
vintd
iy
/[ / . Z
V
.
ERSONAL ML
STEMA INTEGRADO M4 I\}DCPELER IA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A4 Ventww de Productos |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
. mpainin se muestra al mercado.

Campana Publicitaria: Proceso medinnte el cual La ¢

e Estrategia publicitaria: Plan de actividades planificadas con el proposito de cumpliv un objetivo estratégico en cuanto a la lmagen
al wercado, trazado por La empresa.
o nformacidn de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de Los clientes.
o Leyes tributarins: Conjunto de reglas a seguir, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por Los cuales La empresa puede darse a conocer o dar a conocer algin mensaje en especifico.
o Mereado: Lugar en donde se realiza la comercializacion de productos.
® Metas de venta: Objetivo a conseguir en cuanto a Las ventas en un perlodo determinado.
e Orden de cobro: Documento que exige el pago por algium concepto.
e Politicas de Lo Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone Lo misma empresa para su normal funcionamiento.
o Proformas a clientes: Detalle del requerimiento de mercaderia para una compra potencial.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: qanancias liquidas por La comercializacion de La wmercaderia.
o Vendedores: Personal encargaolo de comercializar la wercaderia.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/A% G4 Ventw de Productos I—
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A5 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomlall  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Post-ventw
c FF/ALIGL Glosario- Aclarow "Equipoy Especiales”
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicidn "Soporte Post-venta |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’WEMPO ca
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
\ \
\
/
de Clientes
L §\nf( macién de clientes
yvy
Reclamos de dlientes 7'y Analizar servicio Orden gecucion garantia
o garantia Cliente
vV Alenc?u
\S/ Atender/Ejecutar
endefiores Vendedores garantia
Agstefite ventas
< te|vel 4 4 (infor sistema)
Gte. Ventas
Vuichnizadores
Venfedorfs
Z 227 2 /
fPERSONAL M1
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AS Soporte post-ventw |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de vevisar el buen funcionamiento de la contabilioad de la empresa.
o Cliente: Consumioc
o Equipos especinles: Instrumentos que se utilizan para gjecutar La garantia si fuern necesario.
* Gerente de ventns: Profesional encargado de adwministrar Y controlar el correcto desempeiio del Departamento de
ventas dentro de La empresa.
o Cerente General: Profesional encargado de adwministrar Y controlar el corvecto desempeino de Ln enpresa.
{ d
o Informe del daiio: Documento que detalla la anomalia de un producto.
e Ovdlen de Ejecwciéw de qarantia: Docwmento que autoriza se vealice el trdwite de la garantia.
e Politicas de la Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone Lo wmisma empresa para su wormal
funclonamiento.
o Vuleanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la veparacion de Llantas defectuosas.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A5 G5 Soporte Post-ventow (Glosario) |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/AL Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
PersonaB Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA1 Planificaciérn DAM008
c FFAIGL Glosawio DAM009 Solo-lay gevencias de lopowrte
D de planificacién?
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Planificacion Estratégica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | — Politicas - leyes bancarias
Oportunidad
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
 Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan, Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 oliticas de Empresa - C2
< Horarios
Duracion
Necesidad expansion Intereses de la gmpresa
e i Objetivo estratégico|del area
Oportunidades o
Amenazas de merdad Reporte
Andlisis
Gerencial Esto-ey parte de lay politicay de la empresa?
Psico’logw itadore:
Estrategia
Implementacion
G=/F,[ te RRHH Nugya-Estrategiay
nueva estrategiaj
Ger §:c RRHH
sowlo mismaw cosa?
Requerimiento ¢apacitacion
Gte. Cer}gal Gte./Xl\ea P
Capacitacion
<
Estrategia
Gte.}‘l}ﬁ
Psi¢dlogos yf capacitadores
A Gte. Area i
PERSONAL - M1
Nodo- Titulo Niunero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO008
Notas: 12345678910 Publicacion
o capacitadores, Profesionales encargados de transmitiv o afianzar los conoclmientos necesarios para el enmpleado
para sw eficiente desempeino en Lo empresa.
e Contrato dado por RRHH, Es el contrato suscrito con La fundacion encargada de levar a acabo Los talleres
periddicamente cada cuatro meses o cuando se presenta una necesidad explicita.
o Disponibilidad de los analistas, Postbilidnd fisica de presencin de ncuerdo a su horario por parte de Los analistas.
o Disponibilidad de los copacitadotes: Posibilidad fisica de presencin de acuerdo a su horario por parte de Los
capacitadores parn atender Las necesioades del taller Yy sus integrantes.
e Estrategin, Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico trazado por La
Empresa.
Nodo- Titulo Nuwmero- (DAM007)
FF/AL G1 Planificacion Estratégica (Glosario) DAM009
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A2 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Administy.
c FFA2GL Glosawio "Sistema contuble’ inciwye loy papeles q
D se usarv ew la administraciérn de
E como-por ejemplo-roles; et
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Administracionw de Recursos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion Administror
Intgreses de la empresa
Planificacion | AN Politicas - leyes bancarias
Estratégica \
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estritegia, Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EM?}’/ESA c2 TIEMPO C4
PREPUPUESTOC3  LEYESETL
leyes bancarias
%eves de trabaio < Depreciacion
Adm. Recursos Presupuestofisignado
3 * | Financieros v Vv
Estrategias Adm. Recursos
'_nﬂ- anos Recursos para compra
{BErencia Generalc - 4 mercaderia
Coftadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Fexsonal
Documentos no-hay conector
RRHH pawrv el siguiente Gerencias
Géencias Areas cuadro? oradores
igres
er|cig General
PERSORNAL M1 PAPELERIA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/A2 Administracion de recursos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la contabilidad de la empresa.
e Estrategias de la empresa: Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv un objetivo estratégico
trazado por la empresa.
o Gerencin de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
o Gerencia Financiera Despacho donde Labora el Gerente Flnanciero.
o Gerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o cerencins de Aveas Despacho donde Labora el gerente de un drea.
* Leyes: Conjunto de reglas a segudr.
o Oferta aceptaca: Propuesta aprobaca previo estudio.
o Politicas ode Lo empresa: Conjunto de veglas a seguir que impone L misma empresa para su wormal
funclonamiento.
® Presupuesto: Cantidad de recurso dispontble para waa actividad.
o Prucbas psicolbgicas: Test que se realiza para el conochmiento del estado psicoldgico de una persona.
o Rol depagos: Lista de empleados con sus respectivos sueldos.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A2 G2

Administracién de Recursos (Glosario)
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A3 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Compra~Import.
C FF/A3GL Glosario- Especificar "leyey de aduana’, solo-
D leyes rigen este proceso?
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Comprav - Impovtacion de producto” |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pra compra Polifticas crédito empresa
Recursos 'Compra—lmpor Informacion cliente
.
Prpductos
[Sistema Zontable pda venta
Personal oliticas garantia (empresa)
Venta de I weR=siente - venta
. Productos
mportoar
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES'UQ/\ INFORMACIOff MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
AN
LefRs Aduana
bay que sonleyey exactnments. 'bh'a/ widad, \
4
Reursos para ¢ Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gepantia dq| exterior)
Aprobar
Vendedofe¥ | Gte. de Ventas importacion
/N
Importacioned\ ™ Instrucciér] Embarque
Importar y nacio- A/~ Productos para venta
Injportaciones Ge.General Qsislema BCE izar mercader,
Jarios Import.  Importaciones » |
te. Gendral ifformesy Reportes Reclaifids
donde estw estv flecha? o usau sistenar Manejar reclamo
. . ajustes mercade
pawre lav importacionw =
Importaciones,
N> | Jefe de Bodega
 ocumentos Finales Nots de debito
o credito
J J
ERSONAL - M1
PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO08
Notas: 12345678910 Publicacion

® Agente Afianzado.- Persona encargaca de tramitar La desaduanizacién de La wmercaderia de la aduana.

o Departamentos Financiero - Contable: Departamento encargado de la actividad contable Y del wmovimiento monetario.

o Documentos finales: Papeles necesarios al final de wna transaccisn.

o Formularios de tmportacion: incluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las importaciones. Por gjemplo: DU
(Pocuwmento Unico de tmportacion), Nota de Pedido, Solicitud de nspeccin, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaciones
previas, ete.

o importacién aprobada: Tramite de adauisiclon de mercaderin del extranjero la cual fue aceptada por Las partes.

o mportaciones: Mereaderia vequerida proveniente del exterior.

o mportaciones en tnteraceion con el sistema: Mereaderia vequerida proveniente del exterior, vinculada al sistema de la Empresa.

o Informacidn de Clientes — Mercado: Datos gque relactona al conswmlidor con La industria.

o Informacibn del mercado: Datos sobre La tndustria.

® Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderia en triinsito: Mercaderin que se encuentra en algin lugar entre el Lugar de origen y el lugar de destino.

® Nota ole débito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar vespectivamente, por algin concepto.

o Reclamos por discrepancias en enmbaraues: Requerbmientos por parte del cliente por un desacuerdo en Lo wmerenderia vecibida.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A3 G3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A4 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Ventasy
c FFAIGL Glosawio Fowor aclarow poyjue "Leyey SRI" interviene
D enwVentny
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicicn "Vento de productos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal ~ weR=siente - venta
Dpc. Aduan
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Pgrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuuwlo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
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Used at:

Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Becmmacionegeane “
[ —— POLITICAS DE EMPRESA C3
N AN \
cow lay proformas que Jonl rechagadas?
Estrategia L v
AN Estrategia Metas deyrgias
de Ventas
A4 v
Elaborar
Proformas Venta v
AAAA Negociar y Ventas cerradas
Vendedores <] cerrar la venta
| Gerente de Ventas A M{ AL L 2 Cliente atendido
) Gif. Gpndpal Cobrar
2 despacho o,
sisentt dd ventas siterfe vintd ﬂk [ W'Y T Reclamos de
ef dd bofleg clientes
vintd
lav recepcionistov [
tambien trabajo exv
/ / / estaactividads L Z
)Y
ERSONAL ML {
STEMA INTEGRADO M4 I\}DCPELER IA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-

TF/A4 Vento de Productoy I—

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
.

Campana Publicitarin: Proceso mediante el cual La compainia se muestra al mercado.

e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico en cuanto a La magen
al wercado, trazado por la enpresa.
o nformacidn de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de Los clientes.
o Leyes tributarins: Conjunto de reglas a seguir, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por Los cuales La empresa puede darse a conocer o dar a conocer algin mensaje en especifico.
o Mereado: Lugar en dondle se vealiza La comercializacion de prodluctos.
® Metas de venta: Objetivo a conseguir en cuanto a Las ventas en wun periodo determinado.
o Ovden de cobro: Documento gque exige el pago por algiun concepto.
e Politicas de Lo Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone La misma empresa para su normal funcionamiento.
o Proformas a clientes: Detalle del vequerimiento de wercaderia para waa compra potencial.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: qanancias liquidas por La comercializacion de La wmercaderia.
o vendedores: Personal encargaolo de comercializar la wercaderia.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/A% G4 Ventw de Productos I—
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A5 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Post-ventw
c FFAIGL Glosario- Aclarow "Equipoy Especiales”
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicidn "Soporte Post-venta |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente Post ventoy
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantig (empresa)
Pgrsorfal woR-sHRNte - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa - —
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 EMPO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N\ N\ \
< )
4 porque el tienjpo-] que ver ervestw bowte?
de Clientes
v §\nf( fmacion de clientes
Evaluar Reclamos a atender
A
venta/ cliente ® yvY
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
vV Alenc?u
\S/ 9 Atender/Ejecutar
endefiores Vendedores garantia
Agstefite ventas
< te|vel 4 4 (infor sistema)
Gte. Ventas
Vuldpnizadores
Vendedorps
Z 227 2 /
fPERSONAL M1
se mencionabaw equipoy especiales pava est
actividad/
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AS5 Soporte post-vent |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de vevisar el buen funcionamiento de la contabilioad de la empresa.
e Cliente: Consumidor.
o Equipos especinles: Instrumentos que se utilizan para gjecutar La garantia si fuern necesario.
* Gerente de ventns: Profesional encargado de adwministrar Y controlar el correcto desempeiio del Departamento de
Vventas dentro de La empresa.
o cevente Genernl: Profesional encargado de administrar Y controlar el corvecto desewpeiro de la empresa.
o Informe del daiio: Documento que detalla la anomalia de un producto.
® Orden de Ejecuciin de Garantin: Documento que autoriza se realice el tramite de la garantin.
e Politicas de Lo Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone la misma empresa para su wormal
funclonamiento.
o Vuleanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparacidn de lantas defectuosas.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A5 G5 Soporte Post-ventow (Glosario) |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/AL Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible ~ por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQUERIDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA1 Planificaciérn DAM008
c FFAIGL Glosawio DAM009 Solo-lay gevencias powrte
D de planificacién?
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Planificacion Estratégica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | — Politicas - leyes bancarias
Oportunidad
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
 Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal Hente - venta
Dpc. Aduan
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
lquipof Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06




200

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 oliticas de Empresa - C2
Horarios
Duracion
. . ol
Necesidad expansion Intereses de la gmpresa
emﬁr#' i Objetivo estratégico|del area
Oportunidades o
Amenazas de merdad Reporte
Andlisis
Gerencial Esto-ey parte de lay politicay de la empresa?
Psicélogos, y itadore:
%V Estrategia
Implementacion
G # te RRHH Nu
nueva estrategiaj
Ger §=c RRHH
sowlo mismaw cosa?
Requerimiento ¢apacitacion
Gte. Cer}gal Gte./Xl\ea P
Capacitacion
<
Estrategia
Gte.}‘l\é
Psi¢dlogos yf capacitadores
A Gte. Area i
PERSONAL - M1
Nodo- Titulo Niunero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO008
Notas: 12345678910 Publicacion
e Capacitadores, Profesionales encargados de transmitiv o afianzar Los conocimientos necesarios para el enpleaco
para sw eficiente desempeino en Lo empresa.
e Contrato dado por RRHH, Es el contrato suserito con La fundacion encargada de levar a acabo los talleres
periddicamente cada cuatro meses o cuando se presenta una necesidad explicita.
e Disponibilidad de los analistas, Posibilidad fisica de presencia de acuerdo a su horario por parte de Los analistas.
o Disponibilidad ode los capacitadotes: Posibilidad fisica de presencin de acuerdo a su horario por parte de Los
capacitadores para atender Las necesioades del taller Yy sus integrantes.
e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico trazado por la
EWMPYESH.
Nodo- Ttulo Nuwmero- (DAM007)

FF/AL G1 Planificacion Estratégica (Glosario) DAM009
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A2 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Administy.
c FFA2GL Glosawio "Sistema contuble’ inciwye loy papeles q
D se usarv ew la administraciérn de
E como-por ejemplo-roles; et
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Administracionw de Recursos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion Administror
reses de la empresa
Planificacion | AN Politicas - leyes bancarias
Estratégica \
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estr"r;niL Leyes Aduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal weR=siente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMD?S’/ESA c2 TIEMPO C4
PREPUPUESTOC3  LEYESETL
leyes bancarias
%eves de trabaio < Depreciacion
Adm. Recursos Presupuestofisignado
3 * | Financieros v Vv
Estrategias Adm. Recursos
'_nﬂ- anos Recursos para compra
{BErencia Generalc - 4 mercaderia
Coftadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Fexsonal
Documentos no-
RRHH parael, é Gerencias
Géencias Areas 2 {Porttadores
i itgres
no; ahi acabw Gerer|cig General
el proceso; es
cervado-dentro-de este lro-
PERSORNAL M1 PAPELERIA - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/A2 Administracion de recursos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la contabilidad de la empresa.
e Estrategias de la empresa: Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv un objetivo estratégico
trazado por la empresa.
o Gerencin de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
o cGerencia Financiera Despacho donde Labora el Gevente Flnanciero.
o Gerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o cerencins de Areas Despacho donde Labora el gerente de un drea.
* Leyes: Conjunto de reglas a seguir.
o Oferta aceptaca: Propuesta aprobaca previo estudio.
o Politicas ode Lo empresa: Conjunto de veglas a seguir que impone La misma empresa para su wormal
funclonamiento.
® Presupuesto: Cantidad de vecurso dispontble para waa actividad.
o Pruebas psicolbgicas: Test que se realiza para el conocbmiento del estado psicoldgico de una persona.
o Rol depagos: Lista de empleados con sus respectivos sueldos.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A2 G2

Administracién de Recursos (Glosario)
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A3 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Compra~Import.
C FF/A3GL Glosario- Especificar "leyey de aduana’, solo-
D leyes rigen este proceso?
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicion "Comprav - Impovtacion de producto” |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pra compra Polifticas crédito empresa
Recursos 'Compra—lmpor Informacion cliente
.
Prpductos
[Sistema Zontable pda venta
Personal oliticas garantia (empresa)
Venta de I weR=siente - venta
. Productos
mportoar
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipof Especiales
Nodo- Tuulo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUEST(Qy<( INFORMACION MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
e
N ;
Lefs Aduana d mejor esto-
bay que sonleyey exactnmente. 'bh'a/ Nidad VN
duana
Reirsos para Profofma Fingf (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedofe¥ | Gte. de Ventas importacion
A
Importacioned\ ™ Instrucciér] Embarque
Importar y nacio- A/~ Productos para venta
Injportaciones Gte.General Qsislema BCE i nercader
larios Import.  importaciones x | A . faltw este ICOM
te. Gengral flatow fformes Reportes Reclamds
donde estw estv flecha? o~ usow sistemas Manefar rectamo
. . ajustes mercade
pare lav importaciow =
Importaciones
N> | Jefe de Bodega
 Rocumentos Finales Notas de debito
o credito
J J
ERSONAL - M1
PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado DAMO008
Notas: 12345678910 Publicacion

Agente Aflanzado.- Persona encargada de tramitar la desadluanizacion de La wercaderia de La aduana.

Departamentos Flnanciero - Contable: Departamento encargado de La actividad contable y del movimiento monetario.

Documentos finales: Papeles necesarios al final de una transaceion.

Formularios de tmportacion: mncluye todas las formas a Uenar, obligatorins para autorizar las importaciones. Por gjemplo: DU
(Pocuwmento Unico de tmportacion), Nota de Pedido, Solicitud de nspeccin, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaciones
previas, ete.

importacién aprobada: Tramite de adauisiclon de mercaderin del extranjero la cual fue aceptada por Las partes.

Importaciones: Mercaderia requerion proveniente del exterior.

Imeportaciones en interaccion con el sistema: Mercaderin requerioda proveniente del exterior, vineulaoa al sistema de Lo Empresa.
Informacibn de Clientes - Mereado: Datos que relaciona al consumidor con La industrin.

Informacibn del mercado: Datos sobre La industria.

Leyes aduanerns: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algin Lugar entre el lugar de origen Y el lugar de destino.

Nota de débito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algiu concepto.

Reclamos por discrepancins en embaraues: Requerimientos por parte del cliente por un desacuerdo en Lo wmerenderia vecibida.

Nodo-

Ttulo Nuwmero-
FF/A3 G3 Comprav - Impovtaciéw de producto
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A4 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Ventasy
c FFAIGL Glosawio Fowor aclawowr poyfue " SRI" interviene
D enwVentny
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicicn "Vento de productos’ |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal ~ weR=siente - venta
Dpc. Aduan
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Pgrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuuwlo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
\Iu:nDM SIOMMERCADO.
CLIENTE C5 POLITICAS DE EMPRESA C3 estumips hablando-de elabovar pmforma'ﬁ v negociacidw del
7 T o-gorgrdr profovmm
pawra sonrech [l
que cow roformay que Jontrechagadas?
Estrategia L v
AN Estrategia Metas deyentas
de Ventas
A A v Proforma a clientes
N
Elaborar ¥
Proformas Venta v
AAA A Negociar y Ventas cerradas
Vendedores <] cerrar la venta
| Gerente de Ventas A “( AA v e
|| _[Reckpcionist: Gtp. Gengral Cobrar
K
despacho TUtldades
lsistentp dd Ventas sifterfe vintds ﬂ‘ A A Reclanios de
ef dd bofiegi clientes
o P Vintg
recepcionistv po
tambien trabajo exv
/ / / estw actividad? \ ) /
) 4
ERSONAL M1
STEMA INTEGRADO M4 WPELER\A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A4 Ventw de Productoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Campara Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainin se muestra al mereado.
e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico en cuanto a La magen
al wercado, trazado por la enpresa.
o nformacidn de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de Los clientes.
o Leyes tributarins: Conjunto de reglas a seguir, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por Los cuales La empresa puede darse a conocer o dar a conocer algin mensaje en especifico.
o Mereado: Lugar en dondle se vealiza La comercializacion de prodluctos.
® Metas de venta: Objetivo a conseguir en cuanto a Las ventas en wun periodo determinado.
o Ovden de cobro: Documento gque exige el pago por algiun concepto.
e Politicas de Lo Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone La misma empresa para su normal funcionamiento.
o Proformas a clientes: Detalle del vequerimiento de wercaderia para waa compra potencial.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: qanancias liquidas por La comercializacion de La wmercaderia.
o vendedores: Personal encargaolo de comercializar la wercaderia.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/A% G4 Ventw de Productoy
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A0 FF/A5 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQuERDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/AL Post-ventw
c FFAIGL Glosario- Aclarow "Equipoy Especiales”
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Primera Descomposicidn "Soporte Post-venta |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pgra compra A Polfficas crédito enpresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente Post ventoy
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantig (empresa)
Pgrsorfal woR-sHRNte - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa - —
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 EMPO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5 por el plago-de garantio
\ \ \
< )
4 porque el tienjpo-] que ver ervestw powte?
de Clientes
v §\nf( fmacion de clientes
yvy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Clierte
vV Alenc?u
\S/ Atender/Ejecutar
endefiores \Vendedores garantia
Agstefite ventas
« e|velr 4 4 (infor sistema)
Gte. Ventas
Vuldpnizadores
Vendedorps
Z 227 2 /
fPERSONAL M1
faltw corvegir esto-
se mencionabaw equipoy especiales pava est
actividad
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/AS Soporte post-ventw |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de vevisar el buen funcionamiento de la contabilioad de la empresa.
e Cliente: Consumidor.
o Equipos especinles: Instrumentos que se utilizan para gjecutar La garantia si fuern necesario.
* CGerente de ventns: Profesional encargado de administrar Y controlar el correcto desempeiio del Departamento de
ventas dentro de La empresa.
o cervente Genernl: Profesional encargado de administrar Y controlar el corvecto desewpeiro de La empresa.
o Informe del daiio: Documento que detalla la anomalia de un producto.
® Orden de Ejecuclin de Garantin: Documento que autoriza se realice el tramite de la garantin.
e Politicas de Lo Ewmpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone la misma empresa para su wormal
funclonamiento.
o Vuleanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparacidn de lantas defectuosas.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A5 G5 Soporte Post-ventow (Glosario) |




Workshop # 13 Revisando Diagrama Principal

209
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | — Politicas - leyes bancarias
jenaza
tocl Exterior
> Estrtegia Lejres fduan:
[ Cerencias  Administracion requpue:
B Recursos
Plapificor
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal Hente - venta
Dpc. Aduan
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Q G v a &
Fdﬁiﬁcbl:’npﬁl rﬁmm Reapeso mi%jfmwczcb-diene
L )
Negicd  epaEd df
nach
1 4 ’
- rrp—ry’ ) \
| PRaificdin s
e T — N
cenacab
s pEavEta
Ulickobsamiaridtes
Uiiagial N R
\ata_ |
N I'I_L
Rfjarscedigtss. r
\ lesaaddsal
Fosofi] rtegech Rydefa-Donais Eips
M M N8 M2
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion Administrow
M reses de la empresa
Planificacion | AN Politicas - leyes bancarias
Estratégica N
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrfteqgig Leyes Aduan:
Gerencias  Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable p
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal iea-sliente - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Q G a (€3]
Rjiﬁcasch’ruEEl r'ﬁmm '_Il?eapsn I ithmecab- diate
L T T ~
Neesickd  epaEn T
Rarificztion Bljeu’as 1 )
ftos pravarta
Uiiceks amdiaristes @
Ulicktsxwal l\ ,
\ata
r
Rfants cediates. r
\ ietesaadds A
n = . .
3550):1 Ssalr;rtagab Padeia- Doometos EJJm;E{;axds
ML Mt M8 M
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién Predupue:
Recursos
Rdcursos Leyes PRI
Nuevos pra compLa Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
o T
Prpductos
[Sistema Zontable
Personal oliticas garantia (empresa)
iea-sliente - venta
. uan| Productos
mportoar
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuuwlo Nuumero (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO006
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Q c T a (€3]
Rjiﬁcasch’ruﬁl r'ﬁmm Reapesto ithmecab- diate
L 3
Nesickd  epaEn \
Blj L
Ranficedcn s 1 )
ftos pravarta
Uiiceks amdiaristes @
Uiiddgsxqtal 7,| ,
\ata
r
Rfnts cediantes. r
% ietesaadds Al
Fasol| Ssa%rtegab Padeia- Doonmetos Eq,im;Eb_aids
ML Mt M8 M
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |




212

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia Lejres fduan:
Gerencias  Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente
tacion product
Prpductos
[Sistema Contable
Personal oliticas garantia (empresa)
Pgrsorfal ~ iea-sliente - venta
Dpe. Auan| -
Skter
Soporte
Postventa
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Tuuwlo Nuumero- (DAMO003)
FF/AO Empresa ABC DAMO06
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Q G T a (€3]
Rjiﬁcasch’ruﬁl rﬂm Reapesto I ithmecab- diate
L )
Nesickd  epaEn T
Rarificztion ajm 1 1
ftos pravarta
Uiiceks amdiaristes @
Ulicktpsxwal 7,| ,
\ata
r
Rfants cediates. r
\ 4 ietesaadds Al
Pasod| Ssarartegab Padeia- Doounmetos Eq,im;EEids
ML Mt M8 M
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AO Empresa ABC |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Polfticad de ¢gmpresa
Presupyesto|
Infgrmagion fnercado
Necesidad expangion
Intgreses de la empresa
Planificacion | Politicas - leyes bancarias
Estratégica
Oportunidad / Angenaza
tocl Exterior
Estrtegia s Aduan:
Gerencias  Administracién requpue:
Recursos
Leyes PRI
Nuevos Polifticas crédito empresa
Recursos Compra-lmpor Informacion cliente Post ventos
tacion product
[Sistema Contable
Personal oliticas garantiy (empresa)
Pgrsorfal ien-cliknte - venta
Dpc. Auan Productos
Skter
Soporte
Postventa - —
Pefsonal Reclamos - Gargptia Clientes atendidos
Papelerja
Pdrsonal
quipop Especiales
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/AO Empresa ABC |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Rdfticas ckl Tieno IJF?S_Q.ESD iGhmecach- diete
‘ N
s peraveria
Uiiceobs andiariges &

Ui xefa

L

Rydaos cediertes
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Nodo-

FF/AO

Tl

Empresa ABC

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2

Duracion

Oportunidades o
Amenazas de mercado

Intereses de la empres:

Reporte analisip taller

berente RRHH

Objetivo estratégico del area

Implemen

v
tacion

Estrategia

&Horanos

_Cprente [RRHH nueva estrategia
Requerinjiento capacitacion
S cenera Gte. Area’\™
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psicglogos y capacitadores
A Gte. Area N
PERSONAL - M1 'APELERIA - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Capacitadores, Profesionales encargados de transmitiv o afianzar Los conocimientos necesarios para el enpleaclo
ava su eficlente desempeino en la empresa.
P { P P
e Contrato dado por RRHH, Es el contrato suserito con La fundacion encargada de levar a acabo los talleres
ertboicamente cadn cuatro meses o cuanolo se presenta una necesioad explicita.
P P P
e Disponibilidad de los analistas, Posibilidad fisica de presencia de acuerdo a su horario por parte de Los analistas.
o Disponibilidad ode los capacitadotes: Posibilidad fisica de presencin de acuerdo a su horario por parte de Los
capacitadores para atender Las necesioades del taller Yy sus integrantes.
e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico trazado por la
empresa.
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

ITICAS DE LA EM?ESA c2 TIEMPO C4
PREPUPUESTOC3  LEYESET

leyes bancarias

keves de trabaio < Depreciacion

Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestoysignado
= * |Financieros v v

Estrategias LAdm. Recursos |
'_nﬂ- nanos Recursos paracompra
(Bérencia Generalc - 4 mercaderia
Coffadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Fexsonal
[pocumentos

RRHH @erencias

Géendias Areas {Porttadores

itgres
er|cig General
PERSORNAL M1 PAPLLER[A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A2 Administraciow de Recwrsos |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la contabilidad de la empresa.
e Estrategias de la empresa: Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv un objetivo estratégico
trazado por Lo empresa.
o Gerencin de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
o Gerencia Financiera Despacho donde Labora el Gevente Flnanciero.
o Gerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o cerencins de Areas Despacho donde Labora el gerente de un drea.

* Leyes: Conjunto de reglas a segudr.

o Oferta aceptaca: Propuesta aprobaca previo estudio.

o Politicas ode Lo empresa: Conjunto de veglas a seguir que impone L misma empresa para su wormal
funclonamiento.

® Presupuesto: Cantidad de vecurso dispontble para waa actividad.

o Pruebas psicolbgicas: Test que se realiza para el conocbmiento del estado psicoldgico de una persona.

o Rol depagos: Lista de empleados con sus respectivos sueldos.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A2 Administracion de recursos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUEST}Q/; LEYES C1 INFORMACIOff MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
\ M ks Aduana
Aprobar N
Proforma | Leyes gJana
Réeursos pera Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gepanta dq| exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
A
ImportacionedY ™ Instrucciér] Embarque
Importar y nacio- A/~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import.  importaciones x|
te. Gendral ifformes / Reportes Reclainds
Manejar reclamo
ajustes mercade
s
Importaciones,
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Nots de debito
AN Al o credito
ERSONAL - M1
SISTEMA - an PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Afianzado.- Persona encargada de tramitar la desaduanizacidn de La mercaderin de La aduana.

 Departamentos Financiero - Contable: Departamento encargado de la actividad contable y del movimiento monetario.

® Documentos finales: Papeles necesarios al final de una transaceion.

e Formularios de tmportacion: ncluye todas Las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las importaciones. Por gjemplo: DU
(Pocwmento Unico de tmportacion), Nota de Pedido, Solicitud de nspeccin, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaciones
previas, ete.

o wmportaciin aprobada: Tramite de adquisicidn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las partes.

o mportaciones: Mercaderin requerida proveniente del exterior.

o mportaciones en interaceion con el sistema: Mercaderin requerida proveniente del exterior, vineulada al sistema de la Empresa.

o informacidn de Clientes - Mercaolo: Datos que relaciona al consumidor con La industria.

o nformacibn del mercado: Datos sobre La tndustria.

® Leyes nduanerns: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

* Mercaderia en transito: Mereaderin gue se encuentra en algin Lugar entre el lugar de origen Y el lugar de destino.

o Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin concepto.

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por parte del cliente por un desacuerdo en La mercaderin vecibida.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
I:rnmnr’m M ADQ LEYESCL
P N\ N
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3
\ N\ N
Estratega \ 4 \ 4
AN Estrategia NE'HSWFQBS
de Vertas
A A v Profoma a clientes
Elabarar AN
Prdfarmes Venta YyV
[YY WY Negaciar y Ventas cerradas
Vendedores <] cerrar laventa
| Gerente de Ventas AAAA n{n A v V Cliente atendido
{Rechcionisia ap Gngra Coorar
[
Jenfeddres venddor despacho TUllicdes
( :
jsisfent dd Ventas - [t ntds ﬂ; JF W'Y Redlanos de
et of e ali dlientes
16 i i
<
L/ 2~
z bid
ERSONAL ML
STEMA INTEGRADO M4 I\K/APELERIA— DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A4 Ventww de Productos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
.

campara Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainia se muestra al wmercado.

e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico en cuanto a La magen
al wercado, trazado PoY L evapresa.
o nformacidn de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de Los clientes.
o Leyes tributarins: Conjunto de reglas a seguir, respecto a Los pagoes al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por Los cuales La empresa puede darse a conocer o dar a conocer algin mensaje en especifico.
o Mercado: Lugar en donde se vealiza la comercializacion de productos.
® Metas de venta: Objetivo a conseguir en cuanto a Las ventas en wun periodo determinado.
o Ovden de cobro: Documento gque exige el pago por algiun concepto.
e Politicas de Lo Ewpresa: Conjunto de reglas a seguir que bmpone La misma empresa para su normal funcionamiento.
. P‘m{p‘(mas a clientes: Detalle del vequevtw&ewto de mercaderia PAVA UAA COMPIA PoteWcmL.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: qanancias liquidas por La comercializacion de La wmercaderia.
o vendedores: Personal encargado de comercializar La wercaderia.
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A% Ventw de Productos I—
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 "WEMPO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
\ N
N\ N\
4
inform jacion de Clientes
y X b §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta / cliente ¢ vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
O garantia Cliente
v Y Atendiéio
Atender/Ejecutar
l——>
%/ende flores /endedores garantia
< \entas
Gte|Veptas] A A (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 272 7 Z /
PERSONAL M1 fLQUIPOS ESPECIALES M2

Nodo- Titulo Nuunero-

FF/AS Soporte post-ventw |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Auditores: Personal encargado de revisar el buen funcionamiento de la contabilidad de la empresa.

Cliente: Consuwmiolor.

ventas dentro de la evapresa.

o cevente General: Profesional encargado de administrar 1y controlar el covvecto desempeino de La empresa.
9 4} P P

e Ovden de Ejecu

J

ano‘(m@ del daivo: Documento que detalla la anomalia de wn pwducto.

Equipos especiales: mstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantia si fuera necesario.

Gerente de Ventas: Profesional encargado oe adwministrar y controlar el corvecto desempeino del Departamento de

clbn de qarantin: Documento que autoriza se realice el triwite de la garantia.

e Politicas de la Empresa: Conjunto de reglas a seguir que Lmpone Lo misma empresa para su wormal
funcionamiento.
o vuleanizadores: Personal experto en lo concerniente a La veparacion de Llantas defectuosas.
Nodo Titwlo Ndmero

FF/AS

Soporte post-vento
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
1 &Horanos
Duracion
6 Intereses de la empres:
empresa | Organizar Objetivo estratégico del area
———| Talleres
O o
Amenazas de mercado Reporte analisip taller
P: gos y
NV v Estrategia
Berente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
Chrente fRRHH nueva estrategia
Requerinjiento capacitacion
ﬁ( General Gte. Area’V™
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psicglogos y capacitadores
A Gte. Area N
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Datw —|TEMPO
= /- INFORMACION MERCADO-CLIENTE Capacidad profesional psice
01 Reportes de taller b /
11 Necesidad de cambio _ Gitaersonal xinfor] Adicional
12 Retroalimentacion Contrato con RRAH 7 7 —l i Di [ Dubcion L
. Duracior
I3 Personal o capacitos V& 1 Horarios trabajadores Base de datps histérica
ReveaTmemEoen P | Planificar el ] i ico
Informacion del mercado 7—> taller
. A y A
Psicologos Necesidad de cambio
RRHH Plan de Taller v vy v
=" Coordinar el
Personad | Taller
> taller |
A [
Activi v v
Planificow taller [Analizar los
Coordinow taller RAHH Resultados
 Rewtkogoortorller , K Reporte Andlisis de taller
RRHH
Analigow taller Analigowr Resultados
Emision de resultt Personal
— Psicélogos
d r
Gte. General
| PERSONAL
Nodo- Titulo Niunero-
FF/AL11 Orgonigow Talleresy |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
hTIEMPO -c4 Pofiticas de Empresa - C2
1 &Horanos

Duracion

Intereses de la empres:

Necesidad expansion by
empre_;, Organizar
Talleres A

Oportunidades o

Objetivo estratégico del area

Amenazas de mercado Reporte analisip taller
Psicologos y capacitadpres
\rv v Estrategia
Berente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
<Ghrente RRHH nueva estrategia
Requerinjiento capacitacion
S conera Gte. Area’N ™
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psicglogos y capacitadores
A Gte. Area NN N
—~
N
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— L POLITICAS DE LAEMPRESA
‘—Recomendadiones de expertos PRESUPUESTO
Datoy s
O1 Nueva Etrategio |
11 Reporte del taller Yy
vz Estrategtrwwprobos — Estudarirfamre A Presupesto
Repote andlisis | e psiodlogos
detaller A A A
I
Actvi Chjetivos estratégioos
At Erformetrel taller definidos v Noera estrategia
Esturtiodertoy Prtcotogos | Eveller altemeti- /. selecrionada
Estudio de informe de psicologos \arueaesrag
DesarTotlo Vi estrittegios 4414
Evaluaw nuevow estrategio
aprobor nuevaw estrategio i y Yy
Ge. DeAea Ge. Gereral Apd:ﬂ nueva
° ’ o > ) —
Qe DeAlea,: estratega
Ge. Generdl Qe.DeAeah A Nueva Estrategia
! | GeGeed
r
Ge.RRHH Ge. RRHH
J PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A12 Andlisis de Talleves |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2

Necesidad expansion

empresa

Oportunidades o

Duracion

Intereses de la empres:

Objetivo estratégico del area

&Horanos
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Necesidad de cambio
Plan de Taller’ \ 4 v v
» | Coordinar el Taller
> |taller 4a
y F y
\ 4 \4
Analizar los
RAHH Resultados ——
" y Reporte Andlisis de taller
RRHH
Personal
— /V\ Psicélogos
r
Gte. General
/f PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A11 Orgonigow Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo estratégico
trozado por La empresa.
o cievente de Aven, on{esiowm encarondo de adwministrar Y controlar el corvecto desenpeino de un
Grea o departamento dentro de la evupres
e Gerente de RRHH, Profeslonal a cargo de dirigiv y controlar el corvecto desempeino el
departamento de RRHH.
e Gevente General; Profesional a cargo de dirigiv y controlar el correcto desempeino de toda Lo
Ewmpresa.
o Inteveses ole Lo empresa: Objetivos especificos que la compairia busea obtener.
® Manuales operativos especlales, Manuales de Informacién aceven de la corvectn vealizaclén oe
una tarvea especifica dentro de la evupresa.
® Presupuesto: cantidad de vecurso dispontble para wna actividad.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A12 Recibido copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A12 Andlisiy de Talleres
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Andlisis de Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— v POLITICAS DE LAEMPRESA
“—Recomendaciones de expertos MPRESJ:’LESI'O
Yvy
L, | Estudiar informe | Presupuesto
Reporte ariisis | e psicdlogas
detaller A A A
!
Qhetivos estratégicos
definidos \/ y Nueva estratega
. |Bvaluer dterreti- { selecdonada
Ll
vanuevaestratg
A | A
P \ 4 \ 4
Qe Dehrea Qe. Generdl , | Apraoar nueva
r ) g . T’
Qe DeNea/ estraey
Gee. General GeDeAead 4 Nueva Estrategia
! / Qe Gererd
r
Ge. RRH Ge. RRH
A
J PERSONAL
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A12 Andlisis de Tallerey |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado por La empresa.
o Gerente de Avea, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de divigir y controlar el covvecto desempeino del
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén aceren de La corvecta vealizacién de
una tavea especifica dentro de la empresa.
® Presupuesto: cantidad de recurso dispontble para una actividad.
Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A12 Andlisis de Talleres
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A13 Recibido copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A13 Implementucidr Nueva Estrategio
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicow Implementacion Nuevo Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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al personal

» |Presentar estrat

Estrategia introducida

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICAS DE LA EMPRESA
=
y N Conocimientos Especiales
Objetivos Estratégicos
Asignacion de
/ Estrategia aplicada
Nueva Estrategia y 74 (resultados preliminares)
Actividades
asignadas
Requerimiento de
Capacitacion
\ 4

!

Aplicacion de

FF/A13

Implementociow Nueva Estrategio

nueva estrategi
y N
Personal
Gerente Area Personal
Gerente Area
% Manuales Operativos Especiales
Gerente Areg
|\~ PERSONAL PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A13 Implementacion Nueva Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado por La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de adwinistrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de divigir y controlar el covvecto desempeiro del
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acerea de Lla corvecta vealizacién de
una tavea especifica dentro de la empresa.
® Presupuesto: Cantidad de recurso dispontble para una actividad.
Nodo- Titwlo- Nounero
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/AL FF/A14 Recibido copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A14 CapacitacisnEspecificar
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidn Capacitacionw Especifico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO PRESUPUESTO
r{ Disponibilidad capacitadores jD‘sponibilidad capacitadores N\
INFORIMACION DE MERCADO—CLIE%\%S
Informe Taller Preliminar
Duraci6|4/V \ A / Horario
Planificacion del <
CUrso Duracién_~"~
y A A A
= ﬁ/PIan delcuso W W v Curso realizado
Reguerimiento de | Coordinacion del s
>
Capacitacion curso
y A
\ \4 Reporte del curso
e Andlisis resultados g
—
< Gte. RRHH v
Gte. Area Gp. RRHH del curso
o 7 )
Capacitadores
il Es Gte. RRHH
Gte.General
PERSONAL
,!
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado por La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de adwinistrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de divigir y controlar el covvecto desempeino del
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acerea de La corvecta vealizacién de
una tavea especifica dentro de la empresa.
® Presupuesto: Cantidad de vecurso dispontble para una actividad.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A21 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A21 Administracidn de recursoy financieroy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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FF/A21

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
LF’ LITIQAS PE LA EMPRESA
INFQRMACION MERCADO - CLIENTES
LEYE
i TEMP
] Leyes shncarias Saldos en Balances
Facturas Proveedores
b v Lpyes Bancarias Pago proveedor por activos
> Registros de Fondos en Banco
Fondos por Ingresos Pago; Saldo en Bancos|
Ventas 244 ¢ Asignacion LV
de Pagos _I v N RI
Facturas r(r EStFi Andlisis de 1] Leyps dancarias
Pendientes postergadas di Estloversion asignacion
udgor Fondos vYyvYYvYyYY
A el Est. RRHH Gener. Balances
Gerencias y Est. de Cuenta T}
entadores Nuevos Utilidaties
di Activos
K contadores General Cdhtadores
D Contables Prsto Asignado id General
Documentos Contables
y
PERSONAL SISTEMA PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A21 Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Personal encavgado de vevisar el buen funclonamiento de la contabilidad ode La
EV\/\.‘PYESMA
o Serencia de Ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventas.
o Serencia Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o Gerencia General Despacho donde Labora el Serente Gemeral.
o Serencias de Arveas Despacho donde Labora el gerente de un drea.
e Politicas ode la empresa: Conjunto de veglas a seguir que bmpone la misma empresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: cantidad de vecurso disponible pava wna actividad.
e Rol de pagos: Lista de evupleaolos con sus respectivos sueloos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-

Administracidw de recursos financieros
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A22 Recibido ___ copiasde, papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A22 Administracidn de recursosy humanoy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Administracion de recuwrsos unanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofisignado
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A2 Administraciow de Recwrsos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
&D LITIQAS PE LA EMPRESA
yINFQRM CIO'\I MERCADO - CLIENTES
JLEYE Fl
\ TENP
Mercado Laboral
J Lefes Trabajo
i Poiticds de seleccion
Ppriil el puesto
- L 2 Leye} de Trabajo Leyes de Trabajo
Seleccion de Y refil delfpuesto
W Personal \ AR AL
Ventas YV Contratac. |Nuevo empleado Prueba 4
nuevo Req.C
Personal L v Eps
Eval.Periodo 1] Levps Trabajo
Pruebas Psicolégicas ——|de Prueba
RRHH RRHH Nvo.Elemento \ A A A Rol de Pago
i Pago empleados
JNfepe Empleado ] i » | Contratados (Rol)
RRAH Nuevos 1 Personal
Activos
Roles
RAHH
refcia General
PERSONAL PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A22 Administracion de recursos huwmanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La

EVAPresa.

Gervencla de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
Gevencla Financlera Despacho donde Labora el Gerente Flnawnciero.

Gervencia General Despacho donde Labora el Gevente General.

Gerencias de Arens Despacho dowde Labora el gerente de un drea.

normal funclonamiento.

® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.

e ol d

e pagos: Lista de empleados con sus respectivos suelolos.

Politicas de la empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su

Nodo-
FF/A22

T
Administraciéw de recursos humanoy

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A23 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A23 Administracidn de recursoy fisicoy compra de activoy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidon Administraciow de recuwrsos fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
lp LITIJAS DE LA EMPRESA
yINFQRMACION MHRCADO - CLIENTES
LEYES
Perfil de Activo
Oferta Mercado Activos
Oferta Activo Mercado
Presypuesto Asiganagioly
Analizar Ofertas Oferta Aceptada SRI
Est. nverS|Bn activos A ‘ Nueva Activo para Empresa
Compra de
> | A tiVO
Contadores A v Nuevo Req. Activo
Auditores Camiones Declarar Valor (Deﬁreciacién)
Ggrencia general J Choferes o Depreciar
G drenkias A Uditores
tg. General v
defepci Equipos N Auditores
Especiales C¢ntadores
PERSONAL T EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A31 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A31 Aprobar proforma
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Aprobow proformav |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUESVQ/r\T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
=~ Stock. Exterior LEYES
PRESUPUESTO
Leyes Adyaha Leyes Aduana
Percepcion mercado N
‘LP Elaborar
pedido
\_P de compra pedido confirmado Cambios
iformacion clientes
v v v iA
K Importacién aprojada
»Negociar y
apro-
= b _
Informe Mercadgria Pedida
N
Gte '
~ S Preaprobar
Vendedores Gte. Ggneral _ [pedi-
. do(imgPrtacién—>
~ Proforma Final
Importaciones
PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargadn de tramitar La desaduanizacion de la wmereaderia de Lo aduana.

e Documentos flnales: Papeles necesarios al final de una transaceidn.

e Formularios de tmportacton: lwcLuME todas las {ormas a Lllenar, obligatorins para autorizar las
Importaclones. Por gjemplo: DUl (Documento Unico de mportacién), Nota de Pedido, Solicitud oe
Inspeceldn, Aplicacton de Seguro, Cevtificado o aprobaciones previas, etc.

o mportacibn aprobada: Tramite de adguisicidn oe mercaderia del extranjero la cual fue aceptada por las
partes.

o (wmportaclones: Mercaderia requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduanerns: Conjunto de reglas a segulr respecto a Las Aduanas.

e Mereaderin en transito: Meveaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen Yy el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar vespectivamente, por algiun
concepto.

e Reclamos por discrepancias en embarques: Requerimientos por parvte del cliente por wn desacuerdo en Lo
meveaderin vectbida.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A31

Aprobaw proforma
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A32 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A32 Aprobar impovtacidn
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
—
= )

Naviera} Agente
= Politicas BCE LEYE
- _~Cambios

Pgliticas Aseguradora
l
LEYyTS AUUdlla
= Ly */V N Leyes Aduana
Elaborar orden Politica ver Leyes Adjana
de importacién
A A A~ |
Orden de v Jr v Y
Importacié Aprobar Doc.
n —
v . e
degmportacigQ il
1 Importacién Aprobada
M Formularios Importacior] ¥ v Instrucciéon de Embarque
Instruir detalles /f
> EEEE—
Gte. General de embarg
Gte. Venjas
Importaciones
PERSONAL
Formularios Importacion
PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A32 Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesarios al final de una transaceion.

o Formularios de vapc‘/taaﬂéw: [wch}j@ todas las formas a Llewar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacibn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Meveaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algun
concepto

o Reclamos por disawpawams en 5mbﬂm\mes: ma\ufvﬁmﬁevmcs pov parte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A32 Aprobow importacién |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A33 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A33 Importar y Nacionaligor la mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposiciorn Imporvtar y Nacionaligow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |




274

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— |©_ LEYES
= - Disponibilidad Despacho Exterior
= Formularios Import.
;ﬁ%ﬁgeme_l Inform. Proveedor

- Disggnib'm‘dad Verific11dc ra
kspectorias-Vistaforadores
= =] = S
Leyes Aduana
Leyes Adjana Leyes Aduana
y |
v 'y Aduang (CAE - $ICE)
| Coordinar el Mercadgria gn Trahsito
6n EmBarque|embarque vy Y
3
Obtener Doc. reso Doc|a Adjiang
— [ 9 3o
Finales A\
Gte. General importac. yMercaderia a Bodega
~ Gte. Vtas _y|Nacionalizar ~ )
Mercaderia
Importaciones 1 1
Dinerp
Importaciones hgente|Afianzado de Aduana
T PERSONAL ~
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

o Formularios de vapc‘/taaﬂéw: [wch}j@ todas las formas a Llewar, obligatorias pora autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacibn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Meveaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algun
concepto

o Reclamos por diswfpawams en 5mbﬂm\mes: ma\ufvﬁmﬁewtcs pov parte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A34% Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A34 Manejor reclamoyy ajustey de mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Manejow reclamos y ajustes de mevcaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— Clausulas Garantia Exterior
— Doc Compra (despacho)
— Informacién provee

Ddc. Compra (despacho)

lercaderia a bodega T< Informacién proveedor
———»|Registrar / com -

Reporte Discrepancj]as
——®|probar
mercaderd
Reclamos garantiof
v
v Reporte Discrepanciafacepjado
‘Pl Solicitar correc- x proveedor
cion despacho
'y S
T< v v Nota Débito
Jefe de Blodega Gte. V’gntas Contabilizar el =~ >
ajuste [¢] >
reclamo
Im portaciones A A A ta Crédito
Kardex - Sistem a
Financierfo - Jonfable
ImportéAcione\ AN Gte. General
Gte. Ventas
PERSONAL
SISTEM
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A34 Manejour reclamos y ajustes de mercaderio |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

Agente Afianzado.- Personn encargada de tramitar La desaduanizacion de la wmercaderia de Lo aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de vapc‘/taaﬂéw: [wch}j@ todas las formas a Llewar, obligatorias pora autorizar las
me@‘(taaiow@s. Por ejemchz DUl (Documento Unieo e vapo‘(t/zaﬁéw), Nota de Pedido, Soliettud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacibn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Meveaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algun

g

clanmos por discrepancios en embargues: Requerimientos por parte del cliente por wn desacuerdo en La

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A34 Manejor reclamos y ajustes de mercaderio |




Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A41 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A41 Estrategio de ventuy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Estrategio de ventoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
A N N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metzs deyRiias
de Vertas
A A v Proforma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
b AA A Negociar y Ventzs cemedas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gerente de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fRechncionisia o hpa Cobrar
fenfecthes vhodhor despacho B
jsisfent dd Ventas E itterfe intgs ﬂ; JF W'Y Redlamos de
et of e ali dlientes
16 s -
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAINTEGRAm M I\K/APELERIA- DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
nformacién General
Base de datos histérica
Area Geogréfica venta
Tiempo
Politicas empresa
Base de datos
Metas Informacion de visita
de ventas Visitas a prospectos informaciéon de producto
s Planificar Requerimiento prospecto oliticas empresa
visitas rospectos rechazados Lista de Precios
Necesidad analizar \ Requerimiento prospecto
seleccio-
nuevos clientes nar prospectos Informacion de producto
vendedores oferta pfra cliente Proforma a cliente
Elaborar
_|proform
Gte. Ventas y reporte visitas
% Vendedores
Sistema
Recepcionista
Asistente de ventas
Vendedores
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A41 Estrategio de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Coawpana Publicitaria: Proceso wedionte el cual la compainia se muestra al weercado.
e Ectiategia publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propbsito de compliv wn objetivo
estratégico en cuanto a la bnagen al weercado, trazado por La evupresa.
o informacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoclmiento del perfil de los clientes.
® Leyes tributarias: Conjunto de veglas a segulr, vespecto a los pagos al SwI.
e Medios de publicidad: Lugares por Los cuales Lo empresa puede davse a conocer o dar a conocer alguiun
mensaje en especifico.
o Politicas oe la Empresa: Conjunto de veglas a seguir que impone La wisma empresa para sw normal
funclonamiento.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: qanancias Liquidas por la comercializacién de la waercaderia.
o vendedoves: Personal encargado de comercilalizar Lo weercaderia.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A41 Estrategio de ventos
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A42 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A42 Elaborawr proformas de ventuy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Elaborvow proformas de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
A N N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metzs deyRiias
de Vertas
A A v Proforma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
b AA A Negociar y Ventzs cemedas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gerente de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fRechncionisia o hpa Cobrar
fenfecthes vhodhor despacho B
jsisfent dd Ventas E itterfe intgs ﬂ; JF W'Y Redlamos de
et of e ali dlientes
16 s -
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAINTEGRAm M I\&APELERIA- DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Stock en Bodega
Lista de Precios
Informacion de clientes
Requerimiento de venta
Politicas de empresa Informacion Central de Riesgos
Politicas de Empresa
Proforma a Leyes tributarias
cliente ' Pedidos recha: Informacion de clientes
N Negomar el - Requerimiento Fje venta olltlcgs de empresa
pedido Redide-ageptado Y Pedidos Anulados Validez de oferta
[ Negociar forma % Stock bodega
pago o crédito |HRedide-aprobado Proforma o
Herramientas comunicacion 4 4 venta cerrada
Asistente ventas _|Cerrar la
Vendedores Banco venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas
Gte. General Gte. Ventas
Asistente Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A42 Elaborar proformas de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compaiiia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitarin: Plan de actividades planificadnas con el propésito de cumpliv wn objetivo
estratégico en cuanto a la imagen al mercado, trazado por La empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoclmiento del perfil de Los clientes.
® Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medlios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algiumn
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: ch}wx»t@ de veglas a seguir que bmpone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A42

Elaborar proformas de ventos




Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A43 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A43 Negociar y cervar la ventw
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Negociow y cevvow lav ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metzs deyRiias
de Vertas
A A v Proforma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
b AA A Negociar y Ventzs cemedas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gerente de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fRechncionisia o hpa Cobrar
fenfecthes vhodhor despacho B
jsisfent dd Ventas E itterfe intgs ﬂ; JF W'Y Redlamos de
et of e ali dlientes
16 s -
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAINTEGRAm M I\&APELERIA- DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |




282

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Stock en Bodega
Informacién de clientes
Pedido aceptado
Politicas de empresa

Proforma o v

Politicas de Empresa

Leyes tributarias

FF/A43

Negociow y cervaw lv ventow

cerrada Informacion de clientes
% Registrar Mercaderia separ Pedido aprobado Politicas de empresa
venta
—_—
bodega
Registrar Factura emftida
venta
para
Facturacion
% Sistema 4 1 Venta cerrada
Jefe de bodega registro
comision
. —
Vendedores Sistema de venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas RRHH
Formularios (facturas) d Contador
Gte. Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A43 Negociow y cevrow low ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compainia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wun objetivo
estratégico en cuanto a la imagen al mercado, trazado por La empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algiumn
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: ch}wx»tc de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargaco de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4G FFA44 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA%4 Cobrow y despachar mercaderiv
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicr Cobrar y despachar mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metzs deyRiias
de Vertas
A A v Proforma a clientes
Elaborar AN
Profarmes Venta YyV
b AA A Negociar y Ventzs cemedas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gerente de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fRechncionisia o hpa Cobrar
fenfecthes vhodhor despacho B
jsisfent dd Ventas St ntds ﬂ; JF W'Y Redlamos de
et of e ali dlientes
16 s -
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAINTEGRAm M I\&APELERIA- DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICA TIEMPO C4
DE LA EMPRES
N\
N\ \
Fecha de vencimigntd
Fecha de vencimiento|
Ventas cerradas
% Planifitar cobro
vistias
X _cobros
A 4 Cobfar obro realizado
facturas
a cliegtes
A v Clientes gtendidos
§
Vendgdargs N Elaborar
reporte ._u;\ilidades
Recafdadores Ve 1d\«)dores Siths y
cpbrps
Refafidadorgs Reg¢lanos de clientes
engledorgs
ecqu ores
/ [/ / /
PE ONAL L
PAPELERIA - DOCUMENTOS M3 M SISTEM TEGRADO M4
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A44 Cobrow y despachow mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Ccoampana Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainin se muestra al weercado.
Estrategia publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico e

J

n cuanto a Lo imagen al wereado, trazado por La empresa.

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.
Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguir, respecto a los pagos al SRI.
Medios de publicidad: Lugares por Los cuales Lo empresa puede darse a conocer o dar a conocer algun
mensaje en especifico.

auLy

Politicas de Lo Bmpresa: ch}wx»tc de reglas a seg que mpone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.

Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.

vendedores: Personal encargaolo oe comercializar La wercaderia.

Nodo-

FF/A44

Ttulo Nuwmero-

Cobrow y despachow mercaderio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A51 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/ASL Evaluar ventw del dienter
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Evaluow ventow del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I/THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
\entas A
Gte]Veftas (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nounero
FF/AS Soporte post-ventw |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TEVFO
v NV ONMVERADDQLIENTES
Y B0 MCASTELABMPRESA,
v Iferrredénebdietes—
RSC |
Grfimadndiateas Ifanedéncediates
Reysx
et/ digte ¢
ﬁd_> | Criaos | Ifaneddniposhvarta
\ataadiate e
Y
Sgema k b | Ryotar istao}———»
\grokohres \arkores i reLm.

N g
heranh ceaomuicadin

FEREONA

SSIEVAINIERADD EOURCSESFHOALES

Addate\ates

Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 123456780910 Publicacion
o Equipos especiales: Instrumentos que se utilizan para ejecutar la garantia st fuern necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
e Orden de Ejeaw,ﬁém de qarantia: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funclonamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A52 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A52 Analigar servicio-de garantio o garontia de cambio
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Analigon sevvicio-de garantio o- gowrontio de cambio- |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
\entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AS Soporte post-ventw |
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FF/A52

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
P®LIJTICAS DE LA EMPRESA
| RN\ ON-MERCADO-CLIENTES
LEYES
Infor. Cliente
Infor. Cliente
Redlpmos a atgndery §
A ~ ~ .
< Evaluar dafio < Informe de dafio | Normas de seguridad
" | mercaderia ] Reclamos no-procede | | Parafnetros de garantia
Confirmar cober-
- »
turg gqgarantia r
Vendedores Reclamas Orden é’ecucién
\Vulcanizadores Efectivos EV:E?] 6n de garantic
Equipgs especiales coblo$ de cobert
Auditores
(te. General
Gl Ventas Jefe de Bodega
Contadores
Vulcanizadores
Vendedores
PERSONA EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A52 Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ovden de Ejecuctin de qarantin: Documento que autoriza se vealice el trimite de Ln gavantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero

Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A53 Recibido copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A53 Atender o-Ejecutor la garantio
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Atender o Ejecutow Lo gowrantios |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I/THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
< i \entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nounero
FF/AS Soporte post-ventw |
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FF/A53

Atender o Ejecutow Ll gowrantio

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESA
ES
INFORMACION MERCADO-CLIENTES
etros de garantia
Normas de seguridad
Informe de dafio
den Ejecucién
garantia Cliente cubierto
Ingreso a repara:
cion o canje . clienteS atendidos
f ] Reparar
. y
Sistema >
g Contadores B Canje
‘ulcanizadores
Tgchicos Técnicos
= Lip)ﬁ Especiales
4 Mercaderia
EQUIPOS ESPECIALES D)
PERSONA SISTEMA INTEGRADO
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A53 Atender o-Ejecutow law gowantio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantia si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministray y controlar el corvecto desempeiro dela empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Orden dle Ejecucion de Garantin: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero




Nodo-

FF/AL

Planificacion Estratégico

Workshop # 18 Comentarios individuales
291
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/ALL Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQUERIDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/ALL Organigar Tallerey
c Glosawio
D
E
F OK
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Organigow Tallerey |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psiclogos y capacitadores
A Gte. Area N
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Titulo Nuwmero-
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FF/AL1

Orgonigor Tallerey

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— | TIEMPO
— / INFORMACION MERCADO-CLIENTE Capacidad profesional psict
\ /f
— Citajpersonal xinfor| Adicional
Cohtrato con RRHH 7' 1 i Disponibilidad psicélogos [ pubcion
Duracion L
vy Horarios trabajadores Base de datps histérica
Retroalmentacion > Planificar el Dispdhibilidad psicélopos
7_; taller
A A A
Necesidad de cambio
Plan de Taller’ \ 4 v v
» | Coordinar el Taller
> |taller 4a
y A
v \4
Analizar los
RAHH Resultados >
" y Reporte Andlisis de taller
RRHH
Personal
— /V\ Psicélogos
r
Gte. General
/[ PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A11 Orgonigow Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
* Gerente de RRHH, Profesional a cargo de divigiv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tarea especifica dentro de Lo empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A12 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A12 Andlisiy de Talleres
c Glosawio
D
E
F OK
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Andlisis de Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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FF/A12

Andlisis de Talleres

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— i PCOLITICAS DE LAEMPRESA
“—Recomendaciones de expertos PRESUPUESTO
Yv
L, | Estudiar informe | Presupuesto
Reporte ariisis | e psicdlogas
detaller A A A
r
Qhetivos estratégicos
definidos \/ y Nueva estratega
. |Bvaluer dterreti- { sdecdionada
Ll
vanuevaestratg
A A
P \ 4 \ 4
Qe Dehrea Qe. Generdl , | Apraoar nueva
f ) > . T’
Ge DeNea/ estrateg
Gee. General GeDeAead 4 Nueva Estrategia
! / Gee. Gereral
T
Ge. RRHH Ge. RRHH
A
I’ PERSONAL
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A12 Andlisis de Talleves |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
® Manuales operativos especiales, Manuales de tnformacion acerca de La correcta vealizacion de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titwlo- Nounero




295

FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A13 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A13 Implementucidr Nueva Estrategio
c Glosawio
D
E
F OK
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicow Implementacion Nuevo Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICAS DE LA EMPRESA
=
y N Conocimientos Especiales
Objetivos Estratégicos
Asignacion de
/ Estrategia aplicada
Nueva Estrategia y 74 (resultados preliminares)
Actividades
asignadas
Requerimiento de
Capacitacion
v
» |Presentar estrat
al personal Estrategia introducida
1 J
A
Aplicacion de
nueva estrategia
F Y
Personal
Gerente Area Personal
Gerente Area
% Manuales Operativos Especiales
Gerente Areg
|\~ PERSONAL PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A13 Implementacion Nueva Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el proposito de cumpliv wn objetL\/o estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/A13 Implementociow Nueva Estrategio
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/AL FF/A14 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A14 CapacitacisnEspecificar
c Glosawio
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidn Capacitacionw Especifico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO PRESUPUESTO
r{ Disponibilidad capacitadores jD‘sponibilidad capacitadores N\
INFORIMACION DE MERCADO—CLIE%\%S
Informe Taller Preliminar
Duraci6|4/V \ A / Horario
Planificacion del <
CUrso Duracién_~"~
y A A A
= ﬁ/PIan delcuso W W v Curso realizado
Reguerimiento de | Coordinacion del s
>
Capacitacion curso
y A
\ \4 Reporte del curso
Andlisis resultados
’_( —
< Gte. RRHH v
Gte. Area Gp. RRHH del curso
o 7 )
Capacitadores
il Es Gte. RRHH
Gte.General
PERSONAL
,,(
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gevente Genernl; Profesional o cargo de divigir Yy controlar el corvecto desempeiio de toda la
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tarea especifica dentro de Lo empresa.
e Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A21 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A21 Administracidn de recursoy financieroy
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
LF’ LITIQAS PE LA EMPRESA
INFQRMACION MERCADO - CLIENTES
LEYE
i TEMP
] Leyes shncarias Saldos en Balances
Facturas Proveedores
b v Lpyes Bancarias Pago proveedor por activos
> Registros de Fondos en Banco
Fondos por Ingresos Pago; Saldo en Bancos|
Ventas 244 4% Asignacion LV
de Pagos _I v N RI
Facturas Est.Fi i Andlisis de ] Leyps Hancarias
Pendientes postergadas di Estloversion asignacion
udgor § Fondos vYyvYYvYyYY
cr| Gl Est. RRHH Gener. Balances
Gerencias T> y Est. de Cuenta T}
dpntadores Nuevos Utilidaties
di Activos
K contadores General Cdhtadores
D Contables Prsto Asignado efcid General
Documentos Contables
y
PERSONAL SISTEMA PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A21 Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmjwm de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A21 Administracion de recursos financieros |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A22 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A22 Administracidn de recursosy humanoy
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Administracion de recuwrsos unanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
&D LITIQAS PE LA EMPRESA
yINFQRM CIO'\I MERCADO - CLIENTES
JLEYE Fl
\ TENP
Mercado Laboral
J Lefes Trabajo
i Poiticds de seleccion
Ppriil el puesto
- L 2 Leye} de Trabajo Leyes de Trabajo
Seleccion de Y refil delfpuesto
W Personal \ AR AL
Ventas YV Contratac. |Nuevo empleado Prueba 4
nuevo Req.C
Personal L v Eps
Eval.Periodo 1] Levps Trabajo
Pruebas Psicolégicas ——|de Prueba
RRHH RRHH Nvo.Elemento \ A A A Rol de Pago
i Pago empleados
JNfepe Empleado ] i » | Contratados (Rol)
RRAH Nuevos 1 Personal
Activos
Roles
RAHH
refcia General
PERSONAL PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A22 Administracion de recursos huwmanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La

EVAPresa.

Gervencla de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
Gevencla Financlera Despacho donde Labora el Gerente Flnawnciero.

Gervencia General Despacho donde Labora el Gevente General.

Gerencias de Arens Despacho dowde Labora el gerente de un drea.

normal funclonamiento.

® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.

e ol d

e pagos: Lista de empleados con sus respectivos suelolos.

Politicas de la empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su

Nodo-
FF/A22

T
Administraciéw de recursos humanoy

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A23 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A23 Administracidn de recursoy fisicoy compra de activoy
c Glosawio
D
E
F
G
H
| OK
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidon Administraciow de recuwrsos fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
lp LITIJAS DE LA EMPRESA
yINFQRMACION MHRCADO - CLIENTES
LEYES
Perfil de Activo
Oferta Mercado Activos
Oferta Activo Mercado
Presypuesto Asiganagioly
Analizar Ofertas Oferta Aceptada SRI
Est. nverS|Bn activos A ‘ Nueva Activo para Empresa
Compra de
> | A tiVO
Contadores A v Nuevo Req. Activo
Auditores Camiones Declarar Valor (Deﬁreciacién)
Ggrencia general J Choferes o Depreciar
G drenkias A Uditores
tg. General v
defepci Equipos N Auditores
Especiales C¢ntadores
PERSONAL T EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A31 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A31 Aprobar proforma
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Aprobow proformav |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUESVQ/r\T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

—|
i |~ Stock. Exterior LEYES
PRESUPUESTO
Leyes Adyaha Leyes Aduana
Percepcion mercado N
‘LP Elaborar
pedido
\_b de compra pedido confirmado Cambios
iformacion clientes
v
M v < Importacién aprofjada
»Negociar y
apro-
» b,

~
Informe Mercadg¢ria Pedida

Gte v
~ S Preaprobar
Vendedores Gte. Ggneral _ [pedi-
. do(imgPrtacién—>
~ Proforma Final
Importaciones
PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma

307



Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| |FILE FF/A3 FF/A32 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A32 Aprobar impovtacidn
c Glosawio
D
E
F OK
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Ttulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PREsuPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
i =
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedofé¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
Infportaciones Gte.General fristema BCE nalizar mercader
Formularios Import.  Importaciones x |
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
. o credito
ERSONAL - M1
sisTEma- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
—
— .

Naviera} Agente
= Politicas BCE LEYES
- _~Cambios

Pgliticas Aseguradora
l
LEYyTS AUUdlla
= Ly */V N Leyes Aduana
Elaborar orden Politica ver Leyes Adjana
de importacién
A A A~ |
Orden de v Jr v Y
Importacié Aprobar Doc.
n —
v . e
degmportacigQ il
1 Importacién Aprobada
M Formularios Importacior] ¥ v Instrucciéon de Embarque
Instruir detalles /f
I -
Gte. General de embarg
Gte. Venjas
Importaciones
PERSONAL
Formularios Importacion
PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A32 Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

* Formularios de tmportacion: Incluye todas las formas a Lenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
concepto

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A32 Aprobow importacién |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A33 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A33 Importar y Nacionaligor la mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposiciorn Imporvtar y Nacionaligow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
- = LEYES
= - Disponibilidad Despacho Exterior
= Formularios Import.
— | | Inform. Proveedor
- Disggnib'm‘dad Verific11dc ra
kspectorias-Vistaforadores
= =] = S
Leyes Aduana
Leyes Adjana Leyes Aduana
y |
v 'y Aduang (CAE - $ICE)
| Coordinar el Mercadgria gn Trahsito
6n EmBarque|embarque vy Y
3
Obtener Doc. reso Doc|a Adjiang
— [ 9 3o
Finales A\
Gte. General importac. yMercaderia a Bodega
~ Gte. Vtas _y|Nacionalizar ~ )
Mercaderia
Importaciones 1 1
Dinerp
Importaciones hgente|Afianzado de Aduana
T PERSONAL ~
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

* Formularios de tmportacion: Incluye todas las formas a Lenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
concepto

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A34% Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A34 Manejor reclamoyy ajustey de mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Manejow reclamos y ajustes de mevcaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— Clausulas Garantia Exterior
— Doc Compra (despacho)
— Informacién provee

Ddc. Compra (despacho)

lercaderia a bodega T< Informacién proveedor
———»|Registrar / com -

Reporte Discrepancj]as
——®|probar
mercaderd
Reclamos garantiof
v
v Reporte Discrepanciafacepjado
‘Pl Solicitar correc- x proveedor
cion despacho
'y S
T< v v Nota Débito
Jefe de Blodega Gte. V’gntas Contabilizar el =~ >
ajuste [¢] >
reclamo
Im portaciones A A A ta Crédito
Kardex - Sistem a
Financierfo - Jonfable
ImportéAcione\ AN Gte. General
Gte. Ventas
PERSONAL
SISTEM
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A34 Manejour reclamos y ajustes de mercaderio |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

Agente Afianzado.- Personn encargada de tramitar La desaduanizacion de la wercaderia de Lo aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A34 Manejor reclamos y ajustes de mercaderio |




Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A41 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A41 Estrategio de ventuy
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Estrategio de ventoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
1k dd Ventas - [S1=e 3 ﬂ; JF W'Y Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\KAPELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Contexto

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

nformacién General
Base de datos histérica
Area Geogréfica venta

Tiempo
Politicas empresa
Base de datos
Metas Informacién de visita
de ventas Visitas a prospectos informacién de producto
s Planificar Requerimiento prospecto oliticas empresa
visitas rospectos rechazados Lista de Precios
Necesidad analizar \ Requerimiento prospecto
seleccio-
nuevos clientes nar prospectos Informacién de producto
vendedores oferta pgra cliente Proforma a cliente
Elaborar
_|proform
Gte. Ventas y reporte visitas
% Vendedores
Sistema
Recepcionista
Asistente de ventas
Vendedores

Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A41 Estrategio de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compaiiia se muestra al wercado.

Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadns com el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico en cuanto a la imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.

J

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.

* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.

ocer 0 dar a conocer aloin

J

Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darse a con

en especifico.

Politicas de la Bmpresn: Conjunto de veglas a seguir gque mpone la misma empresn pave su normal

J

funcionamiento.

Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.

o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.

Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A41 Estrategio de ventos
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A42 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A42 Elaborawr proformas de ventuy
c Glosawio
D
E
F OK
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Elaborvow proformas de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNK I\KAPELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Stock en Bodega
Lista de Precios
Informacién de clientes
Requerimiento de venta
Politicas de empresa Informacion Central de Riesgos
Politicas de Empresa
Proforma a Leyes tributarias
cliente v Pedidos recha; Informacion de clientes
N Negociar el i Requerimiento de venta oliticas de empresa
pedido Redide-ageptado Y Pedidos Anulados Validez de oferta
[ Negociar forma % Stock bodega
pago o crédito |-Redido-ap obado Proforma o
Herramientas comunicacion 4 4 venta cerrada
Asistente ventas _|Cerrar la
Vendedores Banco " |venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas
Gte. General Gte. Ventas
Asistente Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Tuulo Numero-
FF/A42 Elaborar proformas de ventas |—
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compaiiia se muestra al wercado.

e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo

estratégico en cuanto a la imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.

J

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.

* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.

mensaje en especifico.
J ‘

funcionamiento.

Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darse a cono

Politicas de la Bmpresn: Conjunto de veglas a seguir gque mpone la misma empresn pave su normal

o Recaudadores: Personnl encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.

o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.

o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.

cer o dar a conocer aloin

J

Nodo-

Tl

FF/A42 Elaborar proformas de ventos

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A43 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A43 Negociar y cervar la ventw
c Glosawio
D
E
F
G OK
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Negociow y cevvow lav ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
1k dd Ventas - [S1=e 3 ﬂ; JF W'Y Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\K/APELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Proforma o v

Stock en Bodega
Informacién de clientes
Pedido aceptado
Politicas de empresa
Politicas de Empresa
Leyes tributarias

cerrada Informacion de clientes
% Registrar Mercaderia separ Pedido aprobado Politicas de empresa
venta
—_—
bodega
Registrar Factura emftida
venta
para
Facturacion
% Sistema 4 1 Venta cerrada
Jefe de bodega registro
comision
. —
Vendedores Sistema de venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas RRHH
Formularios (facturas) d Contador
Gte. Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nuuwmero
FF/A43 Negociow y cevrow low ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawmpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compairia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo
estratégico en cuanto a Lo imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algium
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nuwmero

FF/A43 Negociow y cevrow lov ventow
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4G FFA44 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA%4 Cobrow y despachar mercaderiv
c Glosawio
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicr Cobrar y despachar mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Profarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\&APELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICA TIEMPO C4
DE LA EMPRES
N\
N\ \
Fecha de vencimigntd
Fecha de vencimiento|
Ventas cerradas
% Planifitar cobro
vistias
X _cobros
A 4 Cobfar obro realizado
facturas
a cliegtes
A v Clientes gtendidos
§
Vendgdargs N Elaborar
reporte ._u;\ilidades
Recafdadores Ve 1d\«)dores Siths y
cpbrps
Refafidadorgs Reg¢lanos de clientes
engledorgs
ecqu ores
/ [/ / /
PE ONAL L
PAPELERIA - DOCUMENTOS M3 M SISTEM TEGRADO M4
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A44 Cobrow y despachow mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

coampana Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainin se muestra al wercado.
Estrategia publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico e

9 n euanto a Lla bmagen al wercado, trazado por Lo empresa.

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.
Leyes tributarias: Conjunto de veglas a seguir, respecto a los pagos al SRI.
Medios de publicidad: Lugares por Los cuales Lo empresa puede darse a conocer o dar a conocer algun
mensaje en especifico.

it

Politicas de la Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal

funclonamiento.
Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por Lo comercializacion de la wercaderia.

vendedores: Personal encargaolo oe comercializar La weercaderia.

Nodo-

FF/A44

Ttulo Nuwmero-

Cobrow y despachow mercaderio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A51 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/ASL Evaluar ventw del dienter
c Glosario
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Evaluow ventow del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’YHEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
< i \entas A
Gte]Veftas (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/AS Soporte post-ventow |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

TBVRO

v NOREOONVEROADDAIENTES
Y| PO MCASCELABMERESA

L= ==y

Y IHarredéncedigies——
MTTUTTOOU TOC

Criimeddndiateas Ifanedncediates

| Grtaorrs | Ifanedtnposhvata
ataadiaie <

Reysx
\ata/ digte ¢

—
R—

\aes i

N g
heranh ceaomuicadin

Addate\ates

FEREONA SSIEVAINIERADD EOURCSESFHOALES

Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 123456780910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrayr Y controlar el corvecto desempeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
e Orden de Ejeaw,ﬁém de qarantia: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la repavacion de lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A52 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A52 Analigar servicio-de garantio o garontia de cambio
c Glosawio
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Analigon sevvicio-de garantio o- gowrontio de cambio- |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’YHEMPO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
|venta/c|ieme | v vvy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendido
% . Atender/Ejecutar g
‘endeflores /endedores garantia
< \entas A ) )
Gte]Veftas (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2

Nodo-

FF/AS

Tl

Soporte post-vento

Nounero

—
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
P®LIJTICAS DE LA EMPRESA
| RN\ ON-MERCADO-CLIENTES
LEYES
Infor. Cliente
Infor. Cliente
Redlpmos a atgndery §
A ~ ~ .
< Evaluar dafio < Informe de dafio | Normas de seguridad
" | mercaderia ] Reclamos no-procede | | Parafnetros de garantia
Confirmar cober-
T
turg gqgarantia r
Vendedores Reclamas Orden é’ecucién
\Vulcanizadores Efectivos EV:E?] 6n de garantic
Equipgs especiales coblo$ de cobert
Auditores
(te. General
Gl Ventas Jefe de Bodega
Contadores
Vulcanizadores
Vendedores
PERSONA EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A52 Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente General: Profesional encargado de adtwministray Y controlar el corvecto desevmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ordlen dle Ejecucion de Garantin: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la repavacion de llantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A52 Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A53 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A53 Atender o-Ejecutor la garantio
c Glosario
D
E
F
G
H OK
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Atender o Ejecutow Lo gowrantios |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
< i \entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nounero
FF/AS Soporte post-ventw |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESA
ES
INFORMACION MERCADO-CLIENTES
etros de garantia
Normas de seguridad
Informe de dafio
den Ejecucién
garantia Cliente cubierto
Ingreso a repara:
cion o canje . clienteS atendidos
f ] Reparar
Sistema > —
g Contadores B Canje
‘ulcanizadores
Tgchicos Técnicos
= Lip)ﬁ Especiales
4 Mercaderia
EQUIPOS ESPECIALES D)
PERSONA SISTEMA INTEGRADO
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A53 Atender o-Ejecutow law gowantio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente General: Profesional encargado de adtwministray y controlar el corvecto desempeino dela empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ordlen dle Ejecucion de Garantin: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la repavacion de llantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A53 Atender o-Ejecutow law gowantio |




Nodo-

FF/AL

Planificacion Estratégico

Workshop # 19 Reacciones individuales
327
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _[LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/ALL Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
|_lrespuesTareQUERIDA: X Rhpih  Nomball  Lenta [Ninguna [
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIZADO Fila del modelo con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status DEEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/ALL Organigar Tallerey
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Organigow Tallerey |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psiclogos y capacitadores
A Gte. Area N
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Titulo Nuwmero-
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FF/AL1

Orgonigor Tallerey

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— | TIEMPO
— / INFORMACION MERCADO-CLIENTE Capacidad profesional psict
\ /f
— Citajpersonal xinfor| Adicional
Cohtrato con RRHH 7' 1 i Disponibilidad psicélogos [ pubcion
Duracion L
vy Horarios trabajadores Base de datps histérica
Retroalmentacion > Planificar el Dispdhibilidad psicélopos
7_; taller
A A A
Necesidad de cambio
Plan de Taller’ \ 4 v v
» | Coordinar el Taller
> |taller 4a
y A
v \4
Analizar los
RAHH Resultados >
" y Reporte Andlisis de taller
RRHH
Personal
— /V\ Psicélogos
r
Gte. General
/[ PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A11 Orgonigow Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tarea especifica dentro de Lla empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A12 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A12 Andlisiy de Talleres
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Andlisis de Talleres |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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FF/A12

Andlisis de Talleres

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— i PCOLITICAS DE LAEMPRESA
“—Recomendaciones de expertos PRESUPUESTO
Yv
L, | Estudiar informe | Presupuesto
Reporte ariisis | e psicdlogas
detaller A A A
r
Qhetivos estratégicos
definidos \/ y Nueva estratega
. |Bvaluer dterreti- { sdecdionada
Ll
vanuevaestratg
A A
P \ 4 \ 4
Qe Dehrea Qe. Generdl , | Apraoar nueva
f ) > . ?—V
Ge DeNea/ estrateg
Gee. General GeDeAead 4 Nueva Estrategia
! / Gee. Gereral
T
Ge. RRHH Ge. RRHH
A
I’ PERSONAL
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A12 Andlisis de Talleves |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
® Manuales operativos especiales, Manuales de tnformacion acerca de La correcta vealizacidn de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titwlo- Nounero
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A1 FF/A13 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A13 Implementucidr Nueva Estrategio
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicow Implementacion Nuevo Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICAS DE LA EMPRESA
=
y N Conocimientos Especiales
Objetivos Estratégicos
Asignacion de
/ Estrategia aplicada
Nueva Estrategia y 74 (resultados preliminares)
Actividades
asignadas
Requerimiento de
Capacitacion
v
» |Presentar estrat
al personal Estrategia introducida
1 J
A
Aplicacion de
nueva estrategia
F Y
Personal
Gerente Area Personal
Gerente Area
% Manuales Operativos Especiales
Gerente Areg
|\~ PERSONAL PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A13 Implementacion Nueva Estrategio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Estrategia, Plan de actividades planificadas con el proposito de cumpliv wn objetL\/o estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/A13 Implementociow Nueva Estrategio
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FF/AL

Planificacion Estratégico

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/AL FF/A14 Recibido Mar-07 copias de papeles______total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A14 CapacitacisnEspecificar
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidn Capacitacionw Especifico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2
Duracion ‘ @Uﬂﬂos
Necesidad expansion Intereses de la emp{e{
empresa Objetivo estratégico del area
Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
Psicélogos y ciﬁimadores I Eaategia
Ferente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
_Gprente RRHH nueva estrategia
ﬁ(  corera e o A~ Requerinfiento capacitacion _
Capacitacion
Especifica
Estrategia
- o Aren Gte. Are\a!\/ 77\0 logos y capacitadores
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO PRESUPUESTO
r{ Disponibilidad capacitadores jD‘sponibilidad capacitadores N\
INFORIMACION DE MERCADO—CLIE%\%S
Informe Taller Preliminar
Duraci6|4/V \ A / Horario
Planificacion del <
CUrso Duracién_~"~
y A A A
= ﬁ/PIan delcuso W W v Curso realizado
Reguerimiento de | Coordinacion del s
>
Capacitacion curso
y A
\ \4 Reporte del curso
e Andlisis resultados g
—
< Gte. RRHH v
Gte. Area Gp. RRHH del curso
o 7 )
Capacitadores
il Es Gte. RRHH
Gte.General
PERSONAL
,,(
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Area o departamento dentro de La empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de informactén acercn de La corvecta vealizacién de
una tarea especifica dentro de Lla empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AL4 Capacitacion Especifica |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A21 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A21 Administracidn de recursoy financieroy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
LF’ LITIQAS PE LA EMPRESA
INFQRMACION MERCADO - CLIENTES
LEYE
i TEMP
] Leyes shncarias Saldos en Balances
Facturas Proveedores
b v Lpyes Bancarias Pago proveedor por activos
> Registros de Fondos en Banco
Fondos por Ingresos Pago; Saldo en Bancos|
Ventas 244 4% Asignacion LV
de Pagos _I v N RI
Facturas Est.Fi i Andlisis de ] Leyps Hancarias
Pendientes postergadas di Estloversion asignacion
udgor § Fondos vYyvYYvYyYY
cr| Gl Est. RRHH Gener. Balances
Gerencias T> y Est. de Cuenta T}
dpntadores Nuevos Utilidaties
di Activos
K contadores General Cdhtadores
D Contables Prsto Asignado efcid General
Documentos Contables
y
PERSONAL SISTEMA PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A21 Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de la contabilidad de la
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente oe Ventns.
o Cevencla Financlera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho dondle Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Aveas Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmjwm de veglos a segulr que Limpone La misma evpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A21 Administracion de recursos financieros |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A22 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A22 Administracidn de recursosy humanoy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Administracion de recuwrsos unanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |




338

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
&D LITIQAS PE LA EMPRESA
yINFQRM CIO'\I MERCADO - CLIENTES
JLEYE Fl
\ TENP
Mercado Laboral
J Lefes Trabajo
i Poiticds de seleccion
Ppriil el puesto
- L 2 Leye} de Trabajo Leyes de Trabajo
Seleccion de Y refil delfpuesto
W Personal \ AR AL
Ventas YV Contratac. |Nuevo empleado Prueba 4
nuevo Req.C
Personal L v Eps
Eval.Periodo 1] Levps Trabajo
Pruebas Psicolégicas ——|de Prueba
RRHH RRHH Nvo.Elemento \ A A A Rol de Pago
i Pago empleados
JNfepe Empleado ] i » | Contratados (Rol)
RRAH Nuevos 1 Personal
Activos
Roles
RAHH
refcia General
PERSONAL PAPELERIA - DOCUMENTOS
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A22 Administracion de recursos huwmanos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La

EVAPresa.

Gervencla de Ventas Despacho donde Labora el Gerente de ventas.
Gevencla Financlera Despacho donde Labora el Gerente Flnawnciero.

Gervencia General Despacho donde Labora el Gevente General.

Gerencias de Arens Despacho dowde Labora el gerente de un drea.

normal funclonamiento.

® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.

e ol d

e pagos: Lista de empleados con sus respectivos suelolos.

Politicas de la empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su

Nodo-
FF/A22

T
Administraciéw de recursos humanoy

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A2 FF/A23 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A23 Administracidn de recursoy fisicoy compra de activoy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicidon Administraciow de recuwrsos fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMDEESA c2 TIEMPO C4
lX PREPUPUESTOC3  LEYESEL L
leyes bancarias
keves de trabaio < Depreciacion
Ro| de Pagos
Adm. Recursos Presupuestofsignado N
T |Financieros | 1 v
Estrategias LAdm. Recursos |
Humanos Recursos para compra
{BErencia Generalc T 1 A, mercaderia
Caifadores [Adm. Rec Fisicos | L
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Jontadores
ArHitgres
er|cig General
PERSORNAL M1 ;'ELERI'A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciér de Recursos |
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FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
lp LITIJAS DE LA EMPRESA
yINFQRMACION MHRCADO - CLIENTES
LEYES
Perfil de Activo
Oferta Mercado Activos
Oferta Activo Mercado
Presypuesto Asiganagioly
Analizar Ofertas Oferta Aceptada SRI
Est. nverS|Bn activos A ‘ Nueva Activo para Empresa
Compra de
> | A tiVO
Contadores A v Nuevo Req. Activo
Auditores Camiones Declarar Valor (Deﬁreciacién)
Ggrencia general J Choferes o Depreciar
G drenkias A Uditores
tg. General v
defepci Equipos N Auditores
Especiales C¢ntadores
PERSONAL T EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmj'vmto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A31 Recibido Mar-07 papeles_total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A31 Aprobar proforma
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Aprobow proformav |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES‘UQ/r\T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

—|
i |~ Stock. Exterior LEYES
PRESUPUESTO
Leyes Adyaha Leyes Aduana
Percepcion mercado N
‘LP Elaborar
pedido
\_b de compra pedido confirmado Cambios
iformacion clientes
v
M v < Importacién aprofjada
»Negociar y
apro-
» b,

~
Informe Mercadg¢ria Pedida

Gte v
~ S Preaprobar
Vendedores Gte. Ggneral _ [pedi-
. do(imgPrtacién—>
~ Proforma Final
Importaciones
PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A32 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A32 Aprobar impovtacidn
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PREsuPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
—
— .

Naviera} Agente
= Politicas BCE LEYES
- _~Cambios

Pgliticas Aseguradora
l
LEYyTS AUUdlla
= Ly */V N Leyes Aduana
Elaborar orden Politica ver Leyes Adjana
de importacién
A A A~ |
Orden de v Jr v Y
Importacié Aprobar Doc.
n —
v . e
degmportacigQ il
1 Importacién Aprobada
M Formularios Importacior] ¥ v Instrucciéon de Embarque
Instruir detalles /f
I -
Gte. General de embarg
Gte. Venjas
Importaciones
PERSONAL
Formularios Importacion
PAPELERIA-DOCUMENTOS
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A32 Aprobow importacién |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

* Formularios de tmportacion: Incluye todas las formas a Lenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
concepto

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A32 Aprobow importacién |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A33 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A33 Importar y Nacionaligor la mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposiciorn Imporvtar y Nacionaligow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
- = LEYES
= - Disponibilidad Despacho Exterior
= Formularios Import.
— | | Inform. Proveedor
- Disggnib'm‘dad Verific11dc ra
kspectorias-Vistaforadores
= =] = S
Leyes Aduana
Leyes Adjana Leyes Aduana
y |
v 'y Aduang (CAE - $ICE)
| Coordinar el Mercadgria gn Trahsito
6n EmBarque|embarque vy Y
3
Obtener Doc. reso Doc|a Adjiang
— [ 9 3o
Finales A\
Gte. General importac. yMercaderia a Bodega
~ Gte. Vtas _y|Nacionalizar ~ )
Mercaderia
Importaciones 1 1
Dinerp
Importaciones hgente|Afianzado de Aduana
T PERSONAL ~
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

* Formularios de tmportacion: Incluye todas las formas a Lenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
concepto

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo
wmercaderia veclbloa.

Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A3 FF/A34% Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A34 Manejor reclamoyy ajustey de mercaderia
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Manejow reclamos y ajustes de mevcaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUES%T LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5 I/\l\
TIEMPO C4
l \ Lefg Aduana
Aprobar N
T_> Proforma. | Leyes giana
Récursos para Profofma Fing (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedore¥ | Gte. de Ventas importacion
ImportacionedY ™ \namé;ifli\ Embarque
Importar y nacio- A~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import. \mpunaciunes/\/\
te. Gendral ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
> 2
Importaciones
AN | gefe de Bpdega
Documentos Finales Notas de debito
\ o credito
ERSONAL - M1
sisTEmA- (14 PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— Clausulas Garantia Exterior
— Doc Compra (despacho)
— Informacién provee

Ddc. Compra (despacho)

lercaderia a bodega T< Informacién proveedor
———»|Registrar / com -

Reporte Discrepancj]as
——®|probar
mercaderd
Reclamos garantiof
v
v Reporte Discrepanciafacepjado
‘Pl Solicitar correc- x proveedor
cion despacho
'y S
T< v v Nota Débito
Jefe de Blodega Gte. V’gntas Contabilizar el =~ >
ajuste [¢] >
reclamo
Im portaciones A A A ta Crédito
Kardex - Sistem a
Financierfo - Jonfable
ImportéAcione\ AN Gte. General
Gte. Ventas
PERSONAL
SISTEM
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A34 Manejour reclamos y ajustes de mercaderio |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

Agente Afianzado.- Personn encargada de tramitar La desaduanizacion de la wercaderia de Lo aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A34 Manejor reclamos y ajustes de mercaderio |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A41 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A41 Estrategio de ventuy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Estrategio de ventoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\KAPELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Contexto

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

nformacién General
Base de datos histérica
Area Geogréfica venta

Tiempo
Politicas empresa
Base de datos
Metas Informacién de visita
de ventas Visitas a prospectos informacién de producto
s Planificar Requerimiento prospecto oliticas empresa
visitas rospectos rechazados Lista de Precios
Necesidad analizar \ Requerimiento prospecto
seleccio-
nuevos clientes nar prospectos Informacién de producto
vendedores oferta pgra cliente Proforma a cliente
Elaborar
_|proform
Gte. Ventas y reporte visitas
% Vendedores
Sistema
Recepcionista
Asistente de ventas
Vendedores

Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A41 Estrategio de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compaiiia se muestra al wercado.

Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadns com el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico en cuanto a la imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.

J

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.

* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.

ocer 0 dar a conocer aloin

J

Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darse a con

en especifico.

Politicas de la Bmpresn: Conjunto de veglas a seguir gque mpone la misma empresn pave su normal

J

funcionamiento.

Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.

o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.

Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A41 Estrategio de ventos
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A42 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| —IRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A42 Elaborawr proformas de ventuy
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicw Elaborvow proformas de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNK I\KAPELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Stock en Bodega
Lista de Precios
Informacion de clientes
Requerimiento de venta
Politicas de empresa Informacion Central de Riesgos
Politicas de Empresa
Proforma a Leyes tributarias
cliente ' Pedidos recha: Informacion de clientes
N Negomar el - Requerimiento Fje venta olltlcgs de empresa
pedido Redide-ageptado Y Pedidos Anulados Validez de oferta
[ Negociar forma % Stock bodega
pago o crédito |HRedide-aprobado Proforma o
Herramientas comunicacion 4 4 venta cerrada
Asistente ventas _|Cerrar la
Vendedores Banco venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas
Gte. General Gte. Ventas
Asistente Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A42 Elaborar proformas de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawmpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compairia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitarin: Plan de actividades pLawL{Laadas con el proposito de cumpliv un objetivo
estratégico en cuanto a Lo imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algium
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nounero

FF/A42

Elaborar proformas de ventos
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4 FF/A43 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A43 Negociar y cervar la ventw
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Negociow y cevvow lav ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Prdfarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
1k dd Ventas - [S1=e 3 ﬂ; JF W'Y Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
z bid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\K/APELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Proforma o v

Stock en Bodega
Informacién de clientes
Pedido aceptado
Politicas de empresa
Politicas de Empresa
Leyes tributarias

cerrada Informacion de clientes
% Registrar Mercaderia separ Pedido aprobado Politicas de empresa
venta
—_—
bodega
Registrar Factura emftida
venta
para
Facturacion
% Sistema 4 1 Venta cerrada
Jefe de bodega registro
comision
. —
Vendedores Sistema de venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas RRHH
Formularios (facturas) d Contador
Gte. Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nuuwmero
FF/A43 Negociow y cevrow low ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawmpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compairia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo
estratégico en cuanto a Lo imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algium
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nuwmero

FF/A43 Negociow y cevrow lov ventow
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A4G FFA44 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FFA%4 Cobrow y despachar mercaderiv
c Glosawio
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicr Cobrar y despachar mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| . IAF LEYESCL
AUENTESS POLITICAS DE EMPRESAC3 N h
N\ \ N
Estrategia \ J \/
AN Estrategia Metes deyenias
de Vertas
A A 2 Profoma a clientes
Elaborar AN
Profarmes Venta YyV
bAA A Negociar y Ventzs cenadas
ﬁ\f\
Verdedares cerrar laventa
| Gererte de Ventas IYYYVYYVYY v ¥ Cliente atendido
fReckpcionista chan( d Cobrar
fenfecthes v despacho B
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Redlamos de
Jete df bdpedd i clientes
16 s "
L/ Ve
Z pid
ERSONAL ML
FSTEMAIN'I'EGR’N:DNH I\&APELERIA-EQ:U\/ENT@NB
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICA TIEMPO C4
DE LA EMPRES
N\
N\ \
Fecha de vencimigntd
Fecha de vencimiento|
Ventas cerradas
% Planifitar cobro
vistias
X _cobros
A 4 Cobfar obro realizado
facturas
a cliegtes
A v Clientes gtendidos
§
Vendgdargs N Elaborar
reporte ._u;\ilidades
Recafdadores Ve 1d\«)dores Siths y
cpbrps
Refafidadorgs Reg¢lanos de clientes
engledorgs
ecqu ores
/ [/ / /
PE ONAL L
PAPELERIA - DOCUMENTOS M3 M SISTEM TEGRADO M4
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A44 Cobrow y despachow mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

coampana Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainin se muestra al wercado.
Estrategia publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico e

9 n euanto a Lla bmagen al wercado, trazado por Lo empresa.

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.
Leyes tributarias: Conjunto de veglas a seguir, respecto a los pagos al SRI.
Medios de publicidad: Lugares por Los cuales Lo empresa puede darse a conocer o dar a conocer algun
mensaje en especifico.

it

Politicas de la Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal

funclonamiento.
Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por Lo comercializacion de la wercaderia.

vendedores: Personal encargaolo oe comercializar La weercaderia.

Nodo-

FF/A44

Ttulo Nuwmero-

Cobrow y despachow mercaderio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A51 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit D No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/ASL Evaluar ventw del dienter
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicn Evaluow ventow del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
< i \entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/AS Soporte post-ventow |
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Used at:

Contexto

Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

TBVRO
FCRVAOONVERCADOQLENTES

POLICASELA BMERESA

y

L= ==y

|vfrwvw1't:v\n|nd,im_
T eacrioe

—
R—

Criimeddndiateas Ifanedncediates

|—>

Reysx
\ata/ digte ¢

Grtaorrs | Ifanedtnposhvata
ataadiaie <

\aes i

N g
heranh ceaomuicadin

FEREONA

SSIEVAINIERADD EOURCSESFHOALES

Addate\ates

Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 123456780910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantia si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministray Y controlar el corvecto desempeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
e Orden de Ejeaw,ﬁém de qarantia: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funclonamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A52 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET |
B FF/A52 Analigar servicio-de garantio o garontia de cambio
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicion Analigon sevvicio-de garantio o- gowrontio de cambio- |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente v A\
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
\entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nounero
FF/AS Soporte post-ventw |
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FF/A52

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
P®LIJTICAS DE LA EMPRESA
| RN\ ON-MERCADO-CLIENTES
LEYES
Infor. Cliente
Infor. Cliente
Redlpmos a atgndery §
A ~ ~ .
< Evaluar dafio < Informe de dafio | Normas de seguridad
" | mercaderia ] Reclamos no-procede | | Parafnetros de garantia
Confirmar cober-
- »
turg gqgarantia r
Vendedores Reclamas Orden é’ecucién
\Vulcanizadores Efectivos EV:E?] 6n de garantic
Equipgs especiales coblo$ de cobert
Auditores
(te. General
Gl Ventas Jefe de Bodega
Contadores
Vulcanizadores
Vendedores
PERSONA EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A52 Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ovden de Ejecuctin de qarantin: Documento que autoriza se vealice el trimite de Ln gavantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero

Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| _|LOG NUMERO DE DOCUMENTO Copiando instrucciones
| _|FILE FF/A5 FF/A53 Recibido Mar-07 copias de, papeles. total
AUTOR Completado Mar-07 Tan pronto sea posible  por
LECTORES:
PersonaA Nuevo kit para lector Due Back Comentarios de autor Due Back Respuesta de lector
Persona B Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07 Mar-07
| JRESPUESTA REQUERIDA: X Rm Norrm Lenta DN\nguna |:|
COMENTARIOS: INSTRUCCIONES ESPECIALES
CONTENIDO BCTUALIMDO Fila del modelo_ con este kit No. Copia del autor
Pg Nodo Titulo C.Nlmero Status D?EEMPLAZADO ___ Copias extras del autor
A COVER SHEET
B FF/A53 Atender o-Ejecutor la garantio
c Glosario
D
E
F
G
H
|
J
K
L
M
N
Nodo- Tatulo Nuwmero-
Segunda Descomposicicnw Atender o Ejecutow Lo gowrantios |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I’THEM PO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ \
N\ \
/
tnform jacion de Clientes
y \ §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
X v
venta/ cliente t vy
Reclamos de clientes A Analizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garantia Cliente
v VY Atendgo
. Atender/Ejecutar
l—
%/ende flores /endedores garantia
< i \entas \
Gte]Veftas 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 /
PERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/AS Soporte post-ventw |
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FF/A53

Atender o Ejecutow Ll gowrantio

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESA
ES
INFORMACION MERCADO-CLIENTES
etros de garantia
Normas de seguridad
Informe de dafio
den Ejecucién
garantia Cliente cubierto
Ingreso a repara:
cion o canje . clienteS atendidos
f ] Reparar
. y
Sistema >
g Contadores B Canje
‘ulcanizadores
Tgchicos Técnicos
= Lip)ﬁ Especiales
4 Mercaderia
EQUIPOS ESPECIALES D)
PERSONA SISTEMA INTEGRADO
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A53 Atender o-Ejecutow law gowantio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ovden de Ejecuctin de qarantin: Documento que autoriza se vealice el trimite de Ln gavantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero




Workshop # 20 Revisando el primer nivel de descomposicién
363
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO - C4 Politicas de Empresa - C2

Duracion

Intereses de la emp{e{

Objetivo estratégico del area

gloranos

Oportunidades o
Amenazas de mercado Reporte andlisis taller
gos y
NV v Estrategia
Berente RRHH Nueva Eftrategia Implementacion
Gprente RRHH | nueva estrategia
Requerinjiento capacitacion
ﬁ( . General Gre. Area’’V™
Capacitacion
Especifica
Estrategia
Gte. Area Psiclogos y capacitadores
A Gte. Area N
PERSONAL - M1 APELERIA - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/AL Planificacion Estratégico |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMD@ESA c2 TIEMPO C4
PREBPUPUESTOC3  LEYESET
leyes bancarias
keves de trabaio Depreciacion
Ro| de Pagos N
Adm. Recursos Presupuestofisignado
= * | Financieros v v
Estrategias Adm. Recursos
hﬂ‘ nanos Recursos para compra
{BErencia Generalc A, mercaderia
Caffadores [Adm. Rec Fisicos
Gergncias | Compra / Activos
Feqsonal
[pocumentos
RRHH @erencias
Ggvendias Areas Pontadores
itgres
cig General
PERSORNAL M1 PAPLLER[A - DOCUMENTOS M3
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/A2 Administraciéw de Recursos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESUPUEST(Q< LEYES C1 INFORMACIOI) MERCADO - CLIENTE C5
TIEMPO C4
S
\ Lefks Aduana
Aprobar N
Proforma | | Leyes giana
Rédursos para Profofma Fingf (Cléusulas
comprar Proforma Final de gapantia de exterior)
Aprobar
Vendedofe¥ | Gte. de Ventas importacion
AN
ImportacionedV ™ Instruccior] Embarque
Importar y nacio- A/~ Productos para venta
infportaciones Gte.General Bistema BCE nalizar mercader
Formularios Import.  Importaciones  ~
te. Gendral Ifformes / Reportes Reclamds
Manejar reclamo
ajustes mercade
Y
Importaciones
AN | Jefe de Bhdega
Documentos Finales Notas de debito
o credito
ERSONAL - M1
sistemA - PAPELERIA ESPECIAL - M3
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A3 Comprav - Impovtaciéw de producto |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
| vy LEVESCL
R N N
CLENTEGS POLITICAS DE EMPRESAC3
N\ \ N
Estratega \ J \
AN Estrategia Metas deyeitas
de Ventas
A A 2 Profoma a clientes
Bleborar AN
Profarmes Venta YyV
YWY Negociar y Ventas cerradas
Vendedores cerrer laventa
| Gererte de Ventas AAAA n{n A v ¥ Cliente atendido
fRecppcionista Gp. Gergral Cobrar
Jenfiectkes Vehod despacho T i,
i dd Ventas P ifterfe vintds ﬂ; A A Red de
Jete df bdpedd i clientes
16 s
fr
<
i Vo
Z pid
ERSONAL ML
|STEMA INTEGRADO M4 I\&APELERIA- DOCUVENTOS M3
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A4 Ventww de Productos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
ITICAS DE LA EMPRESA C2 I&HEMPO C4
INFORMACION MERCADO-CLIENTES C5
N \ N\
\ \
/
inform jacion de Clientes
y §Inf fmacion de clientes
Evaluar la Reclamos a atender
. v
venta / cliente ® Yvy
Reclamos de clientes A Anadlizar servicio Orden ejecucion garantia
0 garam{a Cliente
v VY Atendgo
% Atender/Ejecutar
‘endeflores /endedores garantia
< \entas
Gte]Veftas 4 4 (infor.sistema)
Gte. Ventas
Vulcpnizadores
Vendedorgs
Z 27 7 Z /
fPERSONAL M1 *LQUIPOS ESPECIALES M2
Nodo- Tatulo Nounero
FF/AS Soporte post-ventw
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Workshop # 21 Revisando el segundo nivel de descomposicion
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

IEMPO - C4
f P
N Cita/p\/e\rsonalxinfor Adicional\

Necesnﬂﬂ@xpansn*

Oportunidad-Amenaza

Disponibilidad psicélogos Oyrgcio|
Duracién
Hor: ;\?s trabajadores

Planificar el
taller

v
4 A & Plan de Talle/ny\ i
Coordinar el Taller
taller
Gte. General~ Analizar los
INRAHH Picologos Resultados
A~ N Reporte Analisis de taller
Psicologos RRHH
Personal Psicologos
‘Z SONAL - M1
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A11 Orgonigow Talleresy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Avea, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeino olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
® Manuales operativos especiales, Manuales de tnformacion acerca de La correcta vealizacidn de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titulo Nuunero-

FF/AL11 Orgonigow Talleres
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TMY\CAS DE LAEMPRESA - C2
-
k Objetivos de la empresa Intereses de la empresa
Estudiar informe
for N~ Prestpuesto N\Presupuesto
Reporte anal|5|s de psicdlogos
de taller 4
A
Objetivos estratédicos
definidos A4 Nueva estrategia
| Eveluar alternati- ' seleccionada
vanueva estratg
Gte. De Area A~ )
Politicas de la empresa
RRHH RRHH
Gte. De Afeg y
V" Gte. General Aprobar nueva
estrategia ;
(he. General Nueva Estrategia
Gte. De Arga
te. General
J
PER -M1
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A12 Andlisis de Talleves |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa
o Gerente de Avea, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
Aren o departamento dentro de La emepres
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeino olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de tnformactén acerca de Lo corvectn vealizactén de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Titulo Nuwmero-
FF/A12 Andlisis de Talleves |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

! POLITICAS DE LA EMPRESA - C2

7/\ Objetivos Estratégicos

/ﬁ Objetjvos 'Estratégicos Objetivos Estratégicos

e Asignacion de

Nueva Estrategia| aCtividades

Actividades
asignadas
PreSentar estrat
al personal Estrategia troducida
A~  Gerente Area v
v Estrategia
Gerente Area N> licacion de —L»
onal n eva?astralegia
Requerimiento de
Personal Capacitacion
Chieite Area

Manuales Operativos Especiales

PEl NAL - M1 ARELERIA-DOCUMENTOS - M3

Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A13 Implementacion Nueva Estrategio |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Estrategia, Plan de actividades planificadas con el propésito de cuumpliv un objetivo estratégico

trazado pov La empresa.

Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel

departamento oe RRHH.

Gevente General; Profesional a cargo de divigiv Y controlar el corvecto desempeiio de toda La

Empresa.

Intereses de La empresa: Objetivos especificos que La compainia busea obtener.

Manuales operativos espectales, Manuales de tnformactén acerca de Lo corvectn vealizactén de
una tavea especifica dentro de la empresa.

e Presupuesto: Cantidad de vecurso disponible para wuna actividao.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A13 Implementacion Nueva Estrategio |
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Capacitacion

7—; Planificacién del
Reqlerimiento de] CUISO

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
TIEMPO -

1

Disponibilad capacitadores

|< Hgrario
Duracié -
lc Disponibilidad capacitadores
Duracléng Disponibilidad analistas
X 2 & %
’_(Plan del curso v v Curso realizado

Coordinacion del

<

Estrategia

Gte. RRHKX Andlisis resulta-
Gte. Area T Gle. RRHH do del curso
Gte. General
Capacitadores Capacitadores
Gle. RRHH
Capaclladores!\( §
2
rERSONAL -M1
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A14 Capacitacion Especifica |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
e Ectrategia, Plan de actividades planificadas con el propbsito de cumpliv wn objetivo estratégico
trazado pov La empresa.
o Gerente de Area, Profesional encargaolo de administrar iy controlar el corvecto desempeino de wn
frea o departamento dentro de Lla empresa.
o Gerente de RRHH, Profesional a cargo de diviglv y contvolar el corvecto desempeiio olel
departamento oe RRHH.
o Gerente General; Profesional a cargo de dirigir Yy controlar el corvecto desempeino de toda La
Empresa.
o (ntereses de Lo empresa: Objetivos especificos que La compainia busca obtener.
o Manuales operativos especiales, Manuales de tnformactén acerca de Lo corvectn vealizaclén de
una tavea especifica dentro de la empresa.
e Presupuesto: Cantidad de recurso disponible para wuna actividao.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/AL4 Capacitacién Especifica
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
I 'POLIT\CAS DE LA EMPRESA C2 tRESUpUESTO c3
lEvesecr 1 — —
§eyes Bancarias S\ialdus en Balances
Leyes Bar lglin
Registros de Fondos en Banco
strategias Ingresos § Pagos
Asignacion
de Pagos Presupuesto Asignado § |
Factura Anélisis de £ B >
postergadas [<Contador —qasignacion
Roles de Pago uditores Fondos
er. Gral. Gener. Balances
Mensajeros iSerencias Est. de Cuenta
Contadores Movirventos
uditores cuentas
Corltadores eflencia General ntadore:
|duditores itores
:grencia General
[ERSONAL M1
Nodo- Ttulo Nuwmero-
FF/A21 Administracion de recursos financieros |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargado de vevisar el buen funclonamiento de la contabilidad de la
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho dondle Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
® Politicas de la empresa: C/owjuvn'to de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A21 Administracion de recursos financieros
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
!POLITICIAS DE LA EMPRESA C2
LE; ESC1
L ées Trabajo
Poitidas de seleccion
Perffl del Puesto
eyes fle Trabajo lgyes de Trabajo
Analisis nueve Entrevistas nuevos
Presupuest& » Personal eleinentos
asignado Seleccion N‘gevo empleado Prueba
nuevo A
Personal VIESS
Contratacion Nuevo empleado ;e es Trabajo
Empleados 1
RRHH éR ’gH nuevos Rol de Pago
Serenclas Berencias Pago empleados
(Ferencias Contratados (Rol
HH
ruebaq psicologicas
Rales
RH
rentia General

PERSONAL M1

fPAPELERIA - DOCUMENTOS M3

FF/A22

Administraciéw de recursos humanoy

Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A22 Administraciow de recursos hwmanoy [ ]
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargndo de vevisar el buen funclonamiento de La contabilidad de La
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho donde Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmjmmo de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Titwlo- Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICAS DE TIEMPO C4
LA EMPRESA RESUPUESTO C3
i ]
Perfjl Activo
N
Tiempo depreciacion €
Preslipuesto
T Asi Compra nue ferta Aceptada
activos Nuevo Requerimiento activos
Valorar
depreciac Recursos para
Centadores comprade
\ [t fore: Analizar requeri aderia
Ger¢ncla general ontadores
erengia: \tdlitore:
&té. General
5 efencial Ge§encia Financiera
(jée cia de Ventas
F’ERSONALF
Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Auditores: Pevsonal encargado de vevisar el buen funclonamiento de la contabilidad de la
EVAPresa.
o Cerencin de ventas Despacho donde Labora el Gevente de Ventns.
o Cevencla Financiera Despacho donde Labora el Gerente Financiero.
o cerencia General Despacho dondle Labora el Gerente General.
o Cerencins oe Avens Despacho donde labora el gerente de v Area.
o Politicas de Lo empresa: cmjumto de veglos a segulr que Limpone La misma ewpresa para su
normal funclonamiento.
® Presupuesto: Cantldaa de vecurso disponible para una actividad.
e =ol de pagos: Lista de empleaolos con sus respectivos sueldos.
Nodo- Titulo Niunero-

FF/A23 Administracidn de recuwrsoy fisicoy compra de activoy
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto

Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
=
Stock. Exterior EYES C1
PRESUPUESTO C3
4
Leyes Aduaga Leyes Aduana
Elaborar’
pedido
\\_b de compra pedido confirmado
Recursos para gomprar
v Vv .
pedido aprobgdo
Negociar y
apro-
~ bar pedido \
Informe Mercadd¥ia fedida
- v
] Gte. Yenths
~
Preaprobar
Vgndedores Gte? pedi-
do(importacionf|———
)
Proforma Final
~ .
/ Importaciones
PERSONAL
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A31 Aprobaw proforma |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado

Notas: 12345678910 Publicacion

o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

* Formularios de tmportacion: Incluye todas las formas a Lenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

* Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.

® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

e Nota de débito o crédito: Docrumento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
concepto

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo
weveaderia vectbida.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A31 Aprobaw proforma |
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Used at:

Autor:

Proyecto:

Notas:

Fecha: Mar-07 Lector Fecha Contexto

Grupo-
EmpresaABC

KN

Trabajo
Dibujo

Recomendado

12345678910 Publicacion

R —

~

Proforma

INFORMACION MERCADO - CLIENTE C5

YES C1

7

uador 00000000
rra

Leyes Banc

eyurad /Jceyes Aduana

Elaborgr orden
Verificador Leyes Aduana

de importacién
/'Y

Naviera o Copsolifadora

nal A

Orden de

Importaci
on

Aprobar Doc.

tacion
-~

de igpog

Im portacté

Formularios Importacip v Instruccién de Embarque
Instruir
detalles

de4mbarque

A 4

E———

GteJGefera

G tg

. Ventas

Importaciones

/

PERSO

AL M
SIS

Formularios Importacién

MA INTEGRADO M4

PAPELERIA-DOCUMENTOS M3

Nodo-

FF/A32

Tatulo Nuwmero-

—

Aprobow importaciéw

Used at: Au

Proyecto:

Notas:

tor: Fecha: Mar-07 Lector Fecha Contexto

KN

Trabajo
Dibujo

Grupo-
EmpresaABC

Recomendado

12345678910 Publicacion

Agente Afianzado.- Personn encargada de tramitar La desaduanizacion de la wmercaderia de Lo aduana.
Documentos finales: Papeles necesarios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de
nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

Importacibn aprobada: Tramite de adouisicion de mercaderin del extranjero La cual fue aceptada por Las
partes.

wmportaciones: Mercaderin vequerida proveniente del exterior.

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a seguir respecto a las Aduanas.

Mereaderia en transito: Mercaderin que se encuentra en algun Lugar entre el lugar de origen y el lugar
de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin
Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por parte del cliente por un desacuerdo en La

wmercaderin veclbioa.

Nodo-

FF/A32

Ttulo Nuwmero-

Aprobow importaciéw
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
= | LEYEScC1
INFORMACION MERCAQ@-CLIENTE C5 TIEMPO C4 AN

Inspeg@rias-vistafo radores

Leyes Aduana
Leyep Aduana

Coordinar el rgnsito

—
6n Embarque [embarque
444 4

Obtener Doc. Ingreso Doc.a Afuaha
Finales 1 v v
te]\Ggneral importac. Productos para Iﬂx\d/ema
Gte. Vtas A Nacionalizar
Imporhﬁcione"w Mercaderia

~

SICE Reglamos ojpdiscrepancias

Agefte Afiapzado en embarques

Importaciones
SICE
SICE Dingro
Importaciones
Mgenje Afianzado de Aduana
oenconadid,
Z / /
= V4

SISTEMA INTEGRADO k PAPELERIA - DOCUMENTOS M3

Nodo- Titulo Nuunero-
FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Agente Aflanzado.- Personn encargada de tramitar la desaduanizacion de la mercaderin de la aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A33 Importor y Nacionalizow lo mercaderio
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
— Clausulas Garantia Exterior
— Doc Compra (despacho)
— Informacién provee

Ddc. Compra (despacho)

lercaderia a bodega T< Informacién proveedor
———»|Registrar / com -

Reporte Discrepancj]as
——®|probar
mercaderd
Reclamos garantiof
v
v Reporte Discrepanciafacepjado
‘Pl Solicitar correc- x proveedor
cion despacho
'y S
T< v v Nota Débito
Jefe de Blodega Gte. V’gntas Contabilizar el =~ >
ajuste [¢] >
reclamo
Im portaciones A A A ta Crédito
Kardex - Sistem a
Financierfo - Jonfable
ImportéAcione\ AN Gte. General
Gte. Ventas
PERSONAL
SISTEM
Nodo- Tatulo Nuwmero-

FF/A34 Manejour reclamos y ajustes de mercaderio |

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Contexto

Agente Afianzado.- Personn encargada de tramitar La desaduanizacion de la wercaderia de Lo aduana.

o Documentos finales: Papeles necesavios al final de una transaceion.

Formularios de (wmportacidn: (ncluye todas las formas a Llenar, obligatorias para autorizar las
importaciones. Por 5JiempLo: DUl (Pocumento Unico de mportacion), Nota de Pedido, Solicitud de

nspeceidn, Aplicacion de Seguro, Certificado o aprobaclones previas, ete.

® wmportacidn aprobada: Tramite de adquisicibn de wercaderia del extranjero La cual fue aceptada por las
partes.

o mportaciones: Mereaderin requerida proveniente del exterior.

L]

Leyes aduaneras: Conjunto de reglas a segulr respecto a las Aduanas.
® Mereaderin en trinsito: Mereaderia que se encuentra en algun lugar entre el lugar de origen y el lugar

de destino.

Nota de olébito o crédito: Documento que detalla dinero por pagar o por cobrar respectivamente, por algin

o Reclamos por discrepancias en embargues: Requerimientos por pavte del cliente por un desacuerdo en Lo

wmercaderin veclbioa.

Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A34 Manejor reclamos y ajustes de mercaderio |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
nformacién General
Base de datos histérica
Area Geografica venta
Tiempo
Politicas empresa
Base de datos
Metas Informacién de visita
de ventas Visitas a prospectos informacién de producto
s Planificar Requerimiento prospecto oliticas empresa
visitas rospectos rechazados Lista de Precios
Necesidad analizar \ Requerimiento prospecto
seleccio-
l—
nuevos clientes nar prospectos Informacién de producto
vendedores oferta pfra cliente Proforma a cliente
Elaborar
proform
- — =
Gte. Ventas y reporte visitas
% Vendedores
Sistema
Recepcionista
Asistente de ventas
Vendedores
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A41 Estrategio de ventos |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawmpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compairia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wun objetivo
estratégico en cuanto a Lo imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algium
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: CDWJLMMD de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Ttulo Nuwmero-

FF/A41 Estrategio de ventos |
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
Stock en Bodega
Lista de Precios
Informacién de clientes
Requerimiento de venta
Politicas de empresa Informacion Central de Riesgos
Politicas de Empresa
Proforma a Leyes tributarias
cliente v Pedidos recha; Informacion de clientes
N Negociar el i Requerimiento de venta oliticas de empresa
pedido Redide-ageptado Y Pedidos Anulados Validez de oferta
[ Negociar forma % Stock bodega
pago o crédito |-Redido-ap obado Proforma o
Herramientas comunicacion 4 4 venta cerrada
Asistente ventas _|Cerrar la
Vendedores Banco " |venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas
Gte. General Gte. Ventas
Asistente Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Tuulo Numero-
FF/A42 Elaborar proformas de ventas |—
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

o Cawpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compaiiia se muestra al wercado.

e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo

estratégico en cuanto a la imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.

J

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.

* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.

mensaje en especifico.
J ‘

funcionamiento.

Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darse a cono

Politicas de la Bmpresn: Conjunto de veglas a seguir gque mpone la misma empresn pave su normal

o Recaudadores: Personnl encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.

o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.

o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.

cer o dar a conocer aloin

J

Nodo-

Tl

FF/A42 Elaborar proformas de ventos

Nounero
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

Proforma o v

Stock en Bodega
Informacién de clientes
Pedido aceptado
Politicas de empresa
Politicas de Empresa
Leyes tributarias

cerrada Informacion de clientes
% Registrar Mercaderia separ Pedido aprobado Politicas de empresa
venta
—_—
bodega
Registrar Factura emftida
venta
para
Facturacion
% Sistema 4 1 Venta cerrada
Jefe de bodega registro
comision
. —
Vendedores Sistema de venta
Vendedores
Asistente ventas
Gte. Ventas RRHH
Formularios (facturas) d Contador
Gte. Ventas
Vendedores
Sistema
Nodo- Titwlo- Nuuwmero
FF/A43 Negociow y cevrow low ventow |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
o Cawmpaira Publicitaria: Proceso mediante el cual la compairia se muestra al wercado.
e Estrategin publicitaria: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv un objetivo
estratégico en cuanto a Lo imwagen al mercado, trazado por Lo empresa.
o (nformacion de Clientes: Datos necesarios pava el conoctmiento del perfil de Los clientes.
* Leyes tributarias: Conjunto de reglas a seguly, respecto a Los pagos al SRI.
o Medios de publicidad: Lugares por los cuales La empresa puede darvse a conocer o dar a conocer algium
mensaje en especifico.
e Politicas de Lo Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o Recaudadores: Personal encargacdo de traer el dinero de la venta a la empresa.
o utilidades: Ganancias Liquidas por la comercializacion de la wercaderia.
o Vvendedores: Personal encargado de comercializar la wmercaderin.
Nodo- Titwlo- Nuwmero

FF/A43 Negociow y cevrow lov ventow
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Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
POLITICA TIEMPO C4
DE LA EMPRES
N\
N\ \
Fecha de vencimigntd
Fecha de vencimiento]
Ventas cerrajdas
% Planifitar cobro
vistias
x_cobros
A 4 Cobfar obro realizado
facturas
a cliegtes
A v Clientes atendidos
< 3
Vendgdargs N Elaborar
reporte ._u;\ilidades
Recafjdadores Vewd@dores Siths y
cpbrps
Refafidadorgs Reg¢lafnos de clientes
enge res
ecqu ores
/[ / / /
PE ONAL L/
PAPELERIA - DOCUMENTOS M3 M SISTEM TEGRADO M4
Nodo- Tatulo Nuwmero-
FF/A44 Cobrow y despachow mercaderio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
.

coampana Publicitaria: Proceso mediante el cual La compainin se muestra al wercado.
Estrategia publicitarin: Plan de actividades planificadas con el propésito de cumpliv wn objetivo

estratégico e

J

n euanto a Lla bmagen al wercado, trazado por Lo empresa.

nformacion de Clientes: Datos necesarios para el conoclmiento del perfil de los clientes.
Leyes tributarias: Conjunto de veglas a seguir, respecto a los pagos al SRI.
Medios de publicidad: Lugares por Los cuales Lo empresa puede darse a conocer o dar a conocer algun
mensaje en especifico.

it

Politicas de la Bmpresa: CDA/LJLW/L'@ de veglas a seguir que bupone Lo misma empresa para su normal

funclonamiento.
Recaudadores: Personal encargado de traer el dinero de la venta a la empresa.

utilidades: qanancias Liquidas por Lo comercializacion de la wercaderia.

vendedores: Personal encargaolo oe comercializar La weercaderia.

Nodo-

FF/A44

Ttulo Nuwmero-

Cobrow y despachow mercaderio
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Used at:

Contexto

Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo

Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion

TBVRO
FCRVAOONVERCADOQLENTES

POLICASELA BMERESA

y

L= ==y

|vfrwvw1't:v\n|nd,im_
T eacrioe

—
R—

Criimeddndiateas Ifanedncediates

|—>

Reysx
\ata/ digte ¢

Grtaorrs | Ifanedtnposhvata
ataadiaie <

\aes i

N g
heranh ceaomuicadin

FEREONA

SSIEVAINIERADD EOURCSESFHOALES

Addate\ates

Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 123456780910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar La garantia si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministray Y controlar el corvecto desempeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
e Orden de Ejeaw,ﬁém de qarantia: Documento que autoriza se realice el trimite de la garantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funclonamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A51 Evaluowr ventww del cliente |




382

FF/A52

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
P®LIJTICAS DE LA EMPRESA
| RN\ ON-MERCADO-CLIENTES
LEYES
Infor. Cliente
Infor. Cliente
Redlpmos a atgndery §
A ~ ~ .
< Evaluar dafio < Informe de dafio | Normas de seguridad
" | mercaderia ] Reclamos no-procede | | Parafnetros de garantia
Confirmar cober-
- »
turg gqgarantia r
Vendedores Reclamas Orden é’ecucién
\Vulcanizadores Efectivos EV:E?] 6n de garantic
Equipgs especiales coblo$ de cobert
Auditores
(te. General
Gl Ventas Jefe de Bodega
Contadores
Vulcanizadores
Vendedores
PERSONA EQUIPOS ESPECIALES
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A52 Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | x |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ovden de Ejecuctin de qarantin: Documento que autoriza se vealice el trimite de Ln gavantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero

Analigon sexrvicio-de gowantiow o-gowantiov de combio
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FF/A53

Atender o Ejecutow Ll gowrantio

Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | w |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
PRESA
ES
INFORMACION MERCADO-CLIENTES
etros de garantia
Normas de seguridad
Informe de dafio
den Ejecucién
garantia Cliente cubierto
Ingreso a repara:
cion o canje . clienteS atendidos
f ] Reparar
. y
Sistema >
g Contadores B Canje
‘ulcanizadores
Tgchicos Técnicos
= Lip)ﬁ Especiales
4 Mercaderia
EQUIPOS ESPECIALES D)
PERSONA SISTEMA INTEGRADO
Nodo- Titwlo- Nounero
FF/A53 Atender o-Ejecutow law gowantio |
Used at: Autor: Grupo- Fecha: Mar-07 | » |Trabajo Lector Fecha Contexto
Proyecto: EmpresaABC Rev: Dibujo
Recomendado
Notas: 12345678910 Publicacion
® Equipos especiales: nstrumentos que se utilizan para ejecutar la garantin si fuera necesario.
® Gerente de Ventns: Profesional emcargado de adwinistrar Yy controlar el corvecto desempeiio del
Departamento de Ventns dentro de la empresa.
o cerente Genernl: Profesional encargado de adtwministrar Y controlar el corvecto desevmmpeino de La empresa.
o (nforme del daiio: Docuumento que detalla Lo anomalia de un producto.
® Ovden de Ejecuctin de qarantin: Documento que autoriza se vealice el trimite de Ln gavantia.
e Politicas de Lo Empresa: Conjunto de reglas a seguir que impone Lo misma empresa para su normal
funcionamiento.
o vulcanizadores: Personal experto en Lo concerniente a la reparvacion de Lantas defectuosas.
Nodo- Titwlo- Nounero
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