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INTRODUCCION

El presente trabajo desarrolla el Modelado de Procesos vy
Transformaciéon Industrial aplicados para la Mejora del proceso de

Comercializacion de la empresa Agroindustrial SIPIA S.A.

El modelado de Procesos mediante el modelo IDEF0, permitira
identificar los procesos de la empresa y asi conocer cudles son los de mayor
incidencia en la misma. Posteriormente se realizara la validacién de los
Procesos Modelados, lo que ayudarda a identificar en primera instancia las
falencias en los procesos. Mientras que, la Transformacioén Industrial, una
vez identificados los problemas en los procesos, implementara el Método de
Eliminacién de Desperdicios, aplicando los principios de produccién esbelta

(Lean Production) segtin sea el caso.

La empresa seleccionada para este proyecto, es una empresa
agroindustrial que fabrica y comercializa conservas. La planta se encuentra
ubicada en Puembo provincia de Pichincha, con dos puntos de distribuciéon
localizados en Quito y Guayaquil. La empresa Agroindustrial en analisis,
presenta una serie de procesos desde la fabricacion del producto en la planta
Industrial hasta la distribuciéon del mismo. Se realizara el analisis respectivo

a todos los procesos que la conforman aplicando el modelo IDEFO,
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mediante el cual se definiran los procesos y los pasos de desarrollo de los

mismos.

La metodologia que se empleard, ayudaré a identificar que proceso o
procesos afectan el correcto desempeiio de la actividad de operar una
empresa agroindustrial mediante una descripcion completa y concisa, de un
sistema el cual es desarrollado con un propdsito en particular y que
permitirda responder una serie de preguntas necesarias para el disefio del
modelo. El modelo debe contener un tema tnico, un punto de vista y la
diagramacién del mismo. El modelo IDEFO0 ayuda a entender los sistemas ya
existentes en la empresa por medio del modelado y la diagramacion de cada
proceso especificando las actividades correspondientes en cada uno asi como

sus principales entradas, controles, mecanismos y salidas.

Luego de la aprobacién del mismo mediante la intervenciéon de
personas vinculadas al tema quienes aportardn con sugerencias las cuales
serdn consideradas para redisefiar los diagramas elaborados al inicio y
poder detectar mediante el analisis de los subprocesos la causa esencial para
no alcanzar la correcta ejecuciéon de la actividad principal de la empresa y asi
seleccionar el proceso que necesita una reestructuracion que valide el

resultado final.

Finalmente, la implementaciéon del IDEFO y las técnicas Lean para la
eliminacién de desperdicios, permitiran con la ayuda de la Mejora Continua
que la empresa reduzca costos, mejore sus procesos y elimine desperdicios
para aumentar la satisfaccion de los clientes y mantener el margen de

utilidad.



CAPITULO 1

1. GENERALIDADES

1.1 Historia

SIPIA S.A.

SERVICIO INTEGRAL PARA LA INDUSTRIA ALIMENTICIA S. A.

Es un grupo agroindustrial dedicado por méas de 23 afios a la
elaboracion de vegetales y frutas en conserva. Cuenta con una
infraestructura altamente tecnificada con capacidad para la fabricacion y

distribucion a nivel local e internacional.
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SIPIA S.A. ha depositado grandes esfuerzos por satisfacer a sus
clientes con el mejor producto; para el mercado nacional la empresa importa
y comercializa productos de alta calidad provenientes de Europa y Asia
acorde con su compromiso de servicio al cliente, de igual manera atiende el
mercado internacional con el producto de mayor éxito: los palmitos,

cuidadosamente cultivados.

El 80% de las exportaciones de palmito en el Ecuador se encuentra
constituido por 3 productoras, SIPIA S.A. es una de ellas. Dicho palmito
procesado cuenta con exigentes normas de calidad como: HACCP y CODEX
ALIMENTARIO, que garantizan el producto y al mismo tiempo permite

mantener competitivamente sus precios.

1.2 Plan Estratégico

Mision:

Deleitar al consumidor con frutas y hortalizas en conserva.

Vision:
Ser un grupo empresarial agroindustrial con crecimiento sustentable

adaptado a las tendencias globales exitosas.



Valores:

. Disciplina
Coordinacion eficaz y eficiente de los recursos de la empresa para

lograr los objetivos con la maxima productividad y calidad.

. Actitud mental positiva
Disposiciéon de &nimo que induce a actuar proactivamente, viendo
los problemas como oportunidades para dar soluciones rapidas y

practicas.

. Compromiso
Fuerza de identificaciéon y de involucramiento entre nuestros

colaboradores y la organizaciéon

. Flexibilidad
Capacidad para adecuarse velozmente a los cambios en los
procesos de trabajo, ambiente y nuevas tareas manteniendo un

buen desempefio.

. Simplicidad

Hacer mas sencillas o maés faciles nuestras actividades.

. Persistencia
Es la tenacidad permanente para lograr nuestros propésitos, estar

altamente motivados por aspectos internos.

15
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1.3  Estructura Jerarquica

En la Figura 1.1 se puede observar el Mapa de Procesos cuya
clasificaciéon es: Gobernantes, Principales y de Apoyo con el cual la
Compania SIPIA S.A. establece las actividades que se realizaran de acuerdo a

cada proceso.

@ QAP SIPIA SNOB

PROCESOS PRINGIPALES

_ —_ - - -4- -]
2. ABASTECIMIENTO 3. OPERACIONES

- 5. EXPORTACIONES
COMERCIALIZACION

NACIONAL

6. GESTION CONTABLE FINANCIERA |

7. GESTION ADMINISTRATIVA Y DE RR.HH. L

. ——

.....
-,

8. GESTION DE TECNOLOGIA Y PROCESOS

9. PLANIFICACION

Fuente vy Elaboracion: SIPIA S.A.

En los Procesos Gobernantes estd la Gerencia General la misma que

Direcciona las actividades fundamentales a las demas Jefaturas.

En los Procesos Principales se detalla cada una de las actividades para

la obtencién del producto y su comercializacion tanto a nivel nacional como
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internacional, como son: Abastecimiento, Operaciones, Comercializacién

Nacional y Exportaciones.

En el altimo bloque del Mapa podemos encontrar los Procesos de
Apoyo, es decir las actividades administrativas y de gestion que
complementan la Estructura Organizacional de SIPIA S.A., como son:

Financiera, Administrativa y RR.HH, Tecnologia, Procesos y Planificacion.

14 Funcionamiento

Se inicia el Proceso con un Plan Estratégico el cual es elaborado por el
area gerencial, financiera y de planeaciéon, para asi determinar las
actividades a seguir en los procesos como Abastecimiento en el que se
adquiere la Materia Prima y demads recursos para operar la produccién de

conservas.

Para obtener el producto terminado se realiza un proceso de
operaciones, de produccién en la cual interviene directamente la materia
prima, controles de calidad, presentacion y todo aquello en lo que interviene

la demanda del mercado y poder cubrir las expectativas del mismo.

Una vez con el producto terminado se procede al abastecimiento de
inventarios UIO-GYE segun la planificacién de requerimientos, para una
posterior comercializacién. Aplicando Planes de Mercadeo y Estrategias de

Ventas obtenemos la venta efectivizada.



2 MODELOIDEFO0

21 Definiendo el modelo

CAPITULO 2

FIGURA 2.1 LISTA DE DATOS Y ACTIVIDADES

18

AUTOR: Acosta, Crespo, Castillo

|JFECHA: 22/03/07

PROYECTO: operar una empresa agroindustrial

LISTA DE DATOS
materia prima
maquinaria
infraestructura
tecnologia

uniformes
documentacion

permisos sanitarios
permisos de funcionamiento
equipos de oficina
distribuidora regional
registro mercantil
transporte

recursos humano
planificacion

gestion de directorio
certificaciones de calidad

LISTA DE ACTIVIDADES
planificacion

sistemas

operaciones
abastecimiento

gestion de aprovisionamiento
proveedores

compras de materia prima
planificacion de piso
envasado

almacenaje

pedido de ordenes

ventas

administracion de personal

NODO: TITULO: Operar una empresa agroindustrial NUMERO

DAM 001

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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Para la elaboracion de los Modelos se debe desarrollar un listado de los
principales datos y actividades que conforman los procesos de la empresa; para
luego de asociarlos poder realizar el bosquejo estructural teniendo como soporte las
preguntas esenciales que llevan a descubrir el proposito del Modelado.

FIGURA 2.2 PREGUNTAS Y PROPOSITO PARA ELABORACION DE MODELO
Autor: Acosta, Castillo, Crespo Fecha: 22/03/07
Proyecto: Operar una Empresa Agroindustrial

Preguntas: Proposito:
* :Qué estandares de calidad se aplican en la materia prima?

* :Qué tipo de tecnologia aplicamos en la obtencion de productos?
* :De qué manera estan estructurados los procesos?

Entender la operacion
de una empresa

L o . agroindutrial
* ¢En qué tipos de canales de distribucion ubicaremos los productos?
Nodo Titulo: Operar una empresa agroindustial Namero
(Propésito y Punto de Vista) DAMO002

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

2.2  Definiendo Actividades Principales y sus derivados.

Grafico AO:

Se tiene cuatro procesos principales regidos por los controles del
Macroentorno, que corresponden a las distintas externalidades individuales
o en conjunto que puedan de una u otra manera afectar desde el inicio de las
operaciones en el planteamiento de las estrategias y en el proceso final de las

mismas, son de tipo econémico, ambiental, etc.

El siguiente control es el Forecast en el que intervienen los

departamentos financieros y administrativos, analizando en conjunto
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planteamientos que direccionan los procesos con el desarrollo de los mismos,
dependiendo de los indicadores, corrigen y retoman estrategias que afecten
positivamente al resultado final; gerencialmente intervienen en cada uno de

los procesos.

Se destacan los siguientes mecanismos:

Recursos Humanos, son el personal en los distintos departamentos,
conforman el capital humano que hace posible ejecutar el flujo de

actividades, ningtin proceso o actividad esta netamente mecanizada.

La herramienta fundamental como mecanismo, es el sistema
integrado: Intuitive, el cual conecta todos los procesos como funciones para

tener una vision global de los movimientos de la compaiiia. (Ver Figura 2.3)
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FIGURA 2.3 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A-0

Autores: Acosta, Cregpo, Castill
Provecto: Operar unha exapresa asroindustrial

Macroentomn Foregast,

Infio, Del Cliente

OPERAR UNA

Ej::iusma Alimentica EMPRESA Ordenes de Cormmra

Docuementos de Sonorte AGROINDUSTRIAL Producto Terminado

Dvlateria Prima A

DAM2 g3
Recursos
Proposite: Definir las operaciones de una erapresa agroindustrial.
Punio de Vista: Contralor de Procesos
Nodo: &-0 Titule: Operar una Erapresa Agroindustrial Nimero; Dahls o5

@AMeet)

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

Actividades:

Como actividad de cabecera del proceso se encuentran las estrategias,
como resultados de las mismas: el Plan Estratégico, cuyos métodos,

definiciones y resultados esperados sirven como control a todo el proceso.

Después de obtener el Plan Estratégico se debe planificar el
Abastecimiento, cuyas entradas corresponden a los documentos de soporte,
informacion de la Industria Alimenticia y como resultado de este proceso se
obtiene la salida-control Proceso de Produccién para Ejecutar Operaciones,
en este proceso se selecciona lo que corresponde al abastecimiento en
Insumos obteniendo la salida-entrada Materia Prima y al siguiente paso

Ejecutar Operaciones en el cual se describen los procesos para transformar la
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Materia Prima y obtener el Producto Terminado, generando
cuantitativamente el inventario planificado que sirve de control al proceso
de Comercializacion el cual busca consolidarse en la Venta Efectivizada con
entradas como Informacién de Cliente, Ordenes de Venta y la Demanda del

Mercado.

Se observan las actividades antes descritas en la Figura 2.4 - Operar

una Empresa Agroindustrial A@.

FIGURA 2.4 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A@

1 hlacroentprno 2 Forecast
Presentar Plan Esratégica
Estrategias
Il Detos, de sopore
Proceso de
Planificar Produceidn
12 Info. Industria &limenticia Ahastecimiento —]

4 Inventar
Ejecutar e

Operaciones
. Pamd Tamm Vi,
I3 Infg. Del Clisnte 5
Y Efectivizada
Comercializar PR
14 Onfen de Venta MNacionalmente |
15 Dempanda
M1 BRHH J
IvIZ Sist. Intwitive
Nodo: &5 Titulo : Operar una empresa A groindustrial Mimero: (DAMaet)  (DAMas3)

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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Grafico A-0:

El proceso a desarrollar consiste en Operar una Empresa
Agroindustrial con los controles como Macroentorno cuyas externalidades
influyen directamente en la operacién; adicional el Forecast que interviene
como decisiéon que evalta constantemente que los procesos se encuentren

dentro de los pardmetros de eficiencia de la organizacion.

Como entradas del proceso encontramos:

La Informacién del Cliente, mediante la cual se establece el CRM
(Customer Relationship Management) con la recopilacion y actualizacion de

la misma, proporciona informacién en todos los niveles.

La Informaciéon de la Industria Alimenticia como factor externo del
abastecimiento, asi como la escasez o abundancia de los productos, ocasiona
la posible demanda en nuevas lineas de productos, las exigencias y
estandares de calidad, con respecto al ambiente en que se desarrollan dichas

industrias.

La Demanda interviene en el requerimiento de produccién para
determinar la cantidad del producto que se procesard para comercializar y

cubrir las expectativas del mercado.

Los Documentos de Soporte los cuales sirven de respaldo al generar

secuencialmente los procesos.



24

La Materia Prima genera el ingreso directo de los insumos requeridos

para iniciar los procesos operativos y obtener productos en conserva.

Como resultado de este proceso tenemos el producto terminado que
cumple con los pardmetros de eficiencia en cada uno de los procesos de
produccién; generando también o6rdenes de compra e integrando parte

esencial para lograr efectivizar la venta.

Gréfico Al: Presentar Estrategias

Esta actividad tiene como sub-actividades establecer procesos y
procedimientos, determinar indicadores por proceso y Evaluar el desempefio

de las actividades en general.

Como resultado de establecer procesos y procedimientos estan los
procedimientos establecidos, que no son otra cosa que las directrices de

coémo se deben hacer las cosas, enmarcados en las estrategias de la empresa.

El determinar indicadores nos ayuda a evaluar ventas, cobranzas,
produccién entre otros que afecten directamente el cumplimiento de

objetivos.

Finalmente evaluar el desempeio de las actividades, puesto que esto
influird directamente en el cumplimiento del plan estratégico. Sin dos
herramientas vitales como el Recurso Humano gerencial y el reporte

Intuitive, esta actividad no tendria el resultado esperado. (Ver Figura 2.5)
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FIGURA 2.5 PRESENTAR ESTRATEGIAS A1l

Autor: &costa, Crespo, Castillo
Proyecto: Operar una eripresa agroindustrial
C2 Forecast
C1 Ilagmentomn
¥ b
ESTABLECER PROCESOS Procedirientos establecidos
¥ PROCEDIMIENTOS
All
h
b J
DETEEMINAR Pardmetros de evaluaciin
INDICADORES POR
PROCESOS
Al2
Plan Estratégico
¥
EVALUAR DESEMPENO
DE ACTIVIDADES I
Al
FFHH Y
GERENCIAL
REPORTE
INTUITIVE
MNodo: &1 Titule: Presentar Estrategias Mimero:

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

Grafico A2: Planificar Abastecimiento

En el proceso de Planificar Abastecimiento, se cuenta con tres
actividades, siendo la primera, la Seleccién de Proveedores, para la cual se
tiene como investigacion fundamental la Informacién de la Industria
Alimenticia y a su vez los Documentos de Soporte que respalden dicha
informacién como por ejemplo los Estdndares de Calidad que deben poseer

los proveedores.

Ademas, se establece como medida de Control, el Macroentorno, para

determinar el comportamiento, crecimiento y fluctuaciones de la industria.



26

También esta controlado por el Forecast, el cual mediante la gestion
gerencial analiza cada proceso, estableciendo un Plan Estratégico y llevar a
cabo las actividades, de tal manera que una vez elegido el Proveedor (salida-
entrada), se llevard a cabo el proceso para Gestionar el Aprovisionamiento
es decir el andlisis para determinar los insumos necesarios en base a los
pardmetros establecidos tanto con el Plan Estratégico como con el Forecast y

obviamente con la gestion del personal involucrado. (Ver Figura 2.6)

FIGURA 2.6 PLANIFICAR ABASTECIMIENTO A2

Ct it i1

Autor: Acosta, Castillo, Crespo — Proyecto: Cperar una Erpresa Agroindustrial
C1 MMacmentomn Plan Estratégion
C2 Fomcast
|
I Dgps. T ¢ L
de Soporte rS:leccifm.a.r Prorveedor
2 InfoInd. Sliment. Az1
l k.
L b
Gestionar Orden de Compra
! Ap rovisionamdent g
A22
W
Ilateria
h 4 ¥ Pritna
Recepiar
Compras
b A3
Ml REHH {
MI  Sist. Intuithve
Node: & Titulo: £2 Flanificar Abastecimento Mirmero: D g

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo
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Gréfico A3: Ejecutar Operaciones

En el proceso de Ejecutar Operaciones ingresa principalmente la
materia prima en la actividad de preparar la materia prima, siendo los
controles los estandares de calidad al que se encuentra sometida y el proceso

de produccion.

Estos dos corresponden a nuevos controles en este proceso, adicional
los controles de Forecast en la planificaciéon de la misma y el plan estratégico
a aplicar, se obtiene de este proceso la salida-entrada materia prima
certificada, hacia la siguiente etapa de Producir, de la cual se adquiere
directamente la materia prima procesada como salida- entrada de Envasar y
Enlatar . Finalmente el producto terminado, pasa a la bodega donde se

almacena generando el correspondiente inventario.

Este proceso es posible mediante los mecanismos del recurso humano,
y el sistema Integral Intuitive el que interviene en cada proceso hasta la

obtencion del inventario
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FIGURA 2.7 EJECUTAR OPERACIONES A3

FLAMESTRATEGICO

FORECAST FROCESO
CONTROL OE FROCUCTIVO
CaLDAD

¥ ¥ 3 $MATERIAF
FREFAFAR | CERTIFICAD

IMATERIA PRIMA, | MATERIA 1

I

FRIMA
F¥y

b FASTERLS PRI
FROOUCIR | pROCESADA,

ERMIMNADD

L3 J
ALMACEMAR
BODEGA,

f

INVERTARIO

CIRRHH

CZINTUITIVE

A} EJECUTAR OPERACIONES

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

Grafico A4: Comercializar Nacionalmente

Cuenta con cuatro sub-actividades que permiten cumplir el objetivo

de la actividad principal de Comercializar Nacionalmente.

Las cuatro sub-actividades son: Ejecutar proceso de ventas, Despachar

6rdenes, Cobrar factura y la etapa de Postventa.

Ejecutar el proceso de venta tiene como controles al Macroentorno, al
Forecast y al Plan Estratégico. Emplea mecanismos principales el RRHH y el

Sistema Intuitive. Sus entradas son la Demanda, la Informacién del cliente y
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como entrada tunel la Orden de Venta. Esto en su conjunto permite obtener

como salida el Pedido Facturado.

Despachar 6rdenes tiene como entrada el Pedido facturado, el cual
permite dar inicio a esta sub-actividad. El Plan estratégico, el Macroentorno
y el Inventario son controles claves y conjuntamente con los mecanismos de
RRHH y Sistema Intuitive ayudan a obtener como resultado la Orden

entregada.

El Cobrar factura implica que la orden haya sido entregada como
paso previo a esto. Esta basado en recuperar la cartera hasta el limite de
plazo, se quiere lograr una cartera sana, recuperable. Los vendedores al
momento de realizar la cobranza también realizan la toma de pedidos para
efectivizar su actividad. Al igual que en las sub-actividades anteriores los

mecanismos son el Sistema Intuitive y el RRHH.

La Post Venta es el complemento para este proceso, es el seguimiento,
aseguramiento y control del cliente. Esto nos da como resultado una Venta
Efectivizada como objetivo principal de la actividad de Comercializar
Nacionalmente. EIl RRHH y el Sistema Intuitive , también son mecanismos

aqui.
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FIGURA 2.8 COMERCIALIZAR NACIONALMENTE A4

Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: Oparar una empresa agroindustrial

WORKSHOP 9
Plan estraténico
C1 Macroentarno
2 Farecast
15 Demanda h 3
— | FEJECUTAR Pedin facturad
ov PROCESO edio facturado
; VENTAS
13 Inf. Cliente N AN LR A
Y A DESPACHAR
ORDENES | ©rden Entregada
Ad2
F U ¥
Yy
COBRAR “isitas de cobro y
FACTURA toma de pedidos
A3
A
y¥Yy
POSTVENTA | vontg Efectivizada
AL g

M1 RR HH T

M2 Sistema
Intuitive

Nodo: A4 Titulo: Cormercializar Macionalmente Nimero: DAMes3

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo

Grafico A41: Ejecutar Proceso de Venta

A-411: Ingresar Nota de Pedido

Una vez receptado el pedido del cliente se procede a ingresar el
pedido y generar la orden de venta, la cual se convierte en una salida-
entrada para la siguiente actividad; para esta actividad es necesaria registrar
la demanda del mercado, y por supuesto la Informacién del Cliente, la cual
es también necesaria para realizar la verificacion de crédito y realizar la

factura.

A-412: Verificar Crédito
Generada la orden de venta, el departamento de Cartera analiza el

Estado de Cuenta del Cliente, y si este no posee facturas vencidas y el monto
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de la orden no excede el limite de crédito establecido se da la autorizacién de

despacho para el cliente.

A-324: Facturar Orden

Una vez que tenemos la Autorizaciéon de Cartera y que Bodega se
entrega la Lista de Embarque verificada, contintia el proceso por medio del
cual, una orden de venta se transforma en un documento legal de cobro
(Pedido Facturado), para el que se realiza el respectivo embarque en el que
uno de los controles mas importantes es el inventario actualizado, para luego
proceder al despacho del pedido con este documento y asi continuar el

proceso para efectivizar la venta.

FIGURA 2.9 EJECUTAR PROCESO DE VENTAS

Autor: Acosta Castillo. Cresno — Provecto: Choerar una Frmoresa Aoroindustrial
C2 F t
1l Macroentorno  Plan Estratésico orees
5 Deran
AL - In Nota Orden de Via
Nota de Pedido T Generada
EEE—— Pedido
I3 Info Cliente Adll
Autorizacidn de
Verificar Canter
Crédito
Ad12
Pedido
Facturada
Facturar
Orden
Tista de Embaraue
M1 ERRHH T
M2 Sist Intuitive
Cledostal Titulo: Ejecutar Proceso de Wentas Mhimere: DADIEE

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo



2.3 Autocritica

Antes de definir los procesos finales en las
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figuras que muestran los

procesos modelados se realizé la respectiva validacién con el personal de

cada area revisando uno a uno el modelo experimental, sobre los cuales se

ejecutaron las correcciones pertinentes para asi obtener el modelo sobre el

cual se trabajara.

Grafico A-0: Critica

FIGURA 2.10 AUTOCRITICA OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A-0

Autores: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecio: Cperar una empresa Soroindustrial

OPEFAR UNA

sto

Bt : s de Contral de Fres
Nopfias Sanitarias  [yeentario Vias.

Ordenes de Commra

Ilateria Pritna

EMPRESA

Producto Terminado

AGROINDUSTRIAL

Sisterna Feoweos L
Intuitive,  Magfiinari Logistica
crologia

Proposite: Entender las operaciones de una erapresa agroindustrial.
Punto de Vista: Contralor de Procesos

D AN g
A

Nodo: &-0 Titule: Cperar una Empresa &groindustrial

Muimero: AN @5
2aMezs

@aMzen)

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




Gréfico A-0: Operar una empresa agroindustrial

Ver Figura 2.3

FIGURA 2.3 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A-0
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Autores: Acosta, Crespo, Castilln
Provecio: Operar una empresa asroindustrial

Magmentome. Fomsast

Info. Del Cliente

OPERAR. UNA
Info. Industna Alirentica

EMPRESA Ordenes de Commra

Diemanda

Docugrmertos de Soworte AGROINDUSTRIAL Producto Terrmdnado

Tulateria Privna A0

Db a3
it

Recursos
Propeésito: Definir las operaciones de una empresa agroindustrial
Punto de Vista: Contralor de Procesos

Nodo: &-0 Titulo: Operar ura Empresa & groindustrial Niimero; DABIE @S

@AMz

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo




Grafico AQ: Critica

34

FIGURA 2.11 AUTOCRITICA OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL AQ

Auior: Acosta, Crespo, Castillo
Titulo: Cperar una erapresa agroindustrial
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Gréfico AQ: Operar una empresa agroindustrial (Proceso)

Ver Figura 2.4

FIGURA 2.4 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A@
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FIGURA 2.12 AUTOCRITICA COMERCIALIZAR NACIONALMENTE
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Awtor: Scosta, Crespo, Castillo
Titule: Cperar una erpresa agroindustrial
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Grafico A4: Comercializar Nacionalmente

Ver Figura 2.8
FIGURA 2.8 COMERCIALIZAR NACIONALMENTE A4
Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: Cperar una empresa a_nlqruindustrial
WORKSHOP 9

Plan estratégico
C1 Macroentorno

c2 Fore?ast
15 Demanda L L

»| EJECUTAR
Pedio facturado

oW PROCESO
- VENTAS

13 Inf. Cliente N A4l YYYVwY

Ly ry DESPACHAR

ORDENES Orden Entregada
A2
F 3 F 3
b A 4

COBRAR “igitas de cobro y
FACTURA torma de pedidos

A3
Fy
YT
POSTVENTA “enta Efectivizada
Add
M1 RR HH T
M2 Sisterna
Intuitive
Nodo: A4 Titulo: Comercializar Macionalmente Hiamero: DAMaa3

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



38

2.4 Proceso de Validacion

Luego de modelar los procesos de la empresa se procedera al
siguiente paso de la validacion, que consiste en la revision de aquellas
actividades de los procesos que no estdn bien definidas, esto se realizara con

la ayuda del contralor de la empresa el Ing. Fernando Ramoén.

Grafico: Kit de Evaluacion

FIGURA 2.13 KIT DE EVALUACION
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Fuente y Elaboracién: IDEFO/SADT, Acosta, Castillo, Crespo

En el Proceso que muestra la Figura 2.3 (Operar una empresa

agroindustrial A-0) tenemos como Control de este proceso la actividad de
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Forecast, para comprender claramente en que cosiste la misma aplicamos el

Kit de Evaluacién; es asi como definimos el Forecast como la actividad

mediante la cual la directiva de la empresa revisa constantemente el correcto

funcionamiento de los procesos desarrollados en cada &rea.

También en el Proceso que muestra la Figura 2.8 (Comercializar

Nacionalmente A4) se realizé6 una evaluacién debido a que es el de mayor

incidencia en el correcto desarrollo del flujo de procesos de Operar una

Empresa Agroindustrial.

Gréfico A-0: Operar una empresa agroindustrial

Ver Figura 2.3
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Ver Figura 2.8
Autor: Acosta, Crespo, Castillo
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Analisis del KIT

A continuacién se detalla los resultados obtenidos del proceso de

validacion en la Figura 2.14.

FIGURA 214 ANALISIS DEL KIT
Auntor: Acosta, Castillo, Crespa Foechal?/03/07

Forecast Fealizacion e inplemertacion del plan estratégico
Pedido Facturado: Establecimiento de los horarios respectivos de facturacian

(BH=20 - 16HMD)
Orden Entregada: Los tiempos que demora la entrega dependen de la cartidad de

mercaderia a despachar en el pedido v del tipo de pedido
Visitaz de Cobro: [Mas en los que el cliente cancela sus facturas wencidas

Recepeion de Pedidos: Siendo efectivas ze coordinan con los dias de cobro, sino
depende de la rotacion del inventario del cliente

Nodo Ad Titulo: Comercializar Macionalmente DAM 003
Fuente v Elaboracion: IDEFI/S ADT, Acosta, Castillo, Crespo
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Figura A4: Comercializar Nacionalmente - Aplicacion del KIT (Glosario)

En la Figura 2.15 se realizé la aplicacion del Kit en el proceso

Comercializar Nacionalmente para asi establecer las correcciones

pertinentes en cada una de las actividades del proceso que no se

encontraban bien definidas.

FIGURA 2.15 APLICACION DEL KIT EN EL PROCESO COMERCIALIZAR NACIONALMENTE

Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: Dper,ir una empresa agroindustrial
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Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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2.5 Resultado Final

Propésito:

El propésito de este proyecto, es entender y analizar la Operacion de
una Empresa Agroindustrial para descubrir las falencias que se presenten en
el mismo y poder mejorar los procesos con la aplicaciéon del Modelo IDEFO y

Transformacién Industrial.

Punto de Vista:
Este documento, ha sido elaborado por las autoras (Acosta, Castillo,
Crespo), con el respaldo del Contralor General de los Procesos y el Jefe

Comercial de la Regional.

Contenido:
Este trabajo, contiene a manera muy general los procesos y
actividades que se ejecutan en la Operacion de una Empresa Agroindustrial.

Como resultado, hemos obtenido los siguientes procesos:

TABLA 2.1 DETALLE DE LOS PROCESOS DE OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL

Diagrama [Titulo
A-0 Operar una Empresa Agroindustrial
A0 Operar una Empresa Agroindustrial TOP
Al Presentar Estrategias
A2 Planificar Abastecimiento
A3 Ejecutar Operaciones
A4 Comercializar Nacionalmente
A4l Ejecutar Proceso de Ventas
A42 Despachar Ordenes
A43 Cobrar Factura
A44 Post Venta

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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CAPiTULO 3

3. ANALISIS PARA LA TRANSFORMACION DE LA EMPRESA

3.1 Misién, Vision y Valores de la Empresa

Mision:

Deleitar al consumidor con frutas y hortalizas en conserva.
Vision:

Ser un grupo empresarial agroindustrial con crecimiento sustentable

adaptado a las tendencias globales exitosas.

Valores:
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. Disciplina
Coordinacion eficaz y eficiente de los recursos de la empresa para
lograr los objetivos con la maxima productividad y calidad.
[
Compromiso
Fuerza de identificacion y de involucramiento entre nuestros

colaboradores y la organizacion.

. Flexibilidad
Capacidad para adecuarse velozmente a los cambios en los
procesos de trabajo, ambiente y nuevas tareas manteniendo un

buen desemperio.

. Simplicidad

Hacer maés sencillas o més faciles nuestras actividades.

. Persistencia
Es la tenacidad permanente para lograr nuestros propdsitos, estar

altamente motivados por aspectos internos
3.2 Analisis FODA de la Empresa
FORTALEZAS

% Recurso humano (Experiencia, capacidad)
% Buena percepcion de calidad del producto
% Buena relacién con proveedores y clientes

% Sistema integrado de informacién
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% Buen ambiente laboral
% Infraestructura apropiada (comunicaciones, tecnolégicas,
administrativa)

% Buen portafolio de productos.

OPORTUNIDADES

% Optimizar costos, uso de recursos

% Mejorar la calidad de productos y servicios

% Fortalecer canales actuales, cobertura y crear alternativos (marcas
blancas, otras marcas)

% Asegurar abastecimiento para la produccién y comercializacion

% Facilitar la comunicacion interna

% Reafirmar con pasiéon la cultura empresarial a los clientes tanto
internos como externos

% Capacitar y desarrollar a la fuerza laboral y profesionalizarla en el
negocio.

% Depurar y fidelizar la cartera de clientes

% Ampliar productos y mercados, local y exterior

DEBILIDADES

% Obsolescencia de maquinaria

% Limitacion fisica ( infraestructura)

% Falta de capacitacion y desarrollo especifico en las areas
% Falta incentivos y sistemas de reconocimiento

% Mala comunicacién interna

% Falta de ejecuciéon a nivel gerencial (facultamiento + gestion)
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% No se respeta la estructura, ni los procesos

% No contar con un sistema de inteligencia de mercado nacional
extranjero

% Visualizar a tiempo cambios en planificacion

% Inadecuada informacién de demanda

% Poca credibilidad hacia el drea de calidad (otras areas)

% No funciona el comité de desarrollo de productos

AMENAZAS

% Altos costos de MP, materiales, etc. (subiendo)

% Nuevos productos y competidores

% Pérdida de enfoque de la organizacion

% Inestabilidad politica.

% Pérdida de clientes, inconformidad proveedores por devoluciones,

reprocesos, costos de no calidad.

Después del andlisis de la misién, visiéon, valores y del FODA de la
empresa, se identific6 que ciertas fortalezas no son sino debilidades. A

continuacion se detalla el analisis:
FORTALEZAS

% Recurso humano (Experiencia, capacidad).
Aplicacion de mejoramiento continuo para la correcta

planificaciéon de actividades.

+* Buen ambiente laboral
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Este punto sugiere reestructuracion debido a que el personal mediante

observacion indicé que no labora en un ambiente propicio.

% Infraestructura apropiada (comunicaciones, tecnologicas,
administrativa)
La infraestructura tiene algunas falencias las cuales afectan al proceso

de Comercializar Nacionalmente.

3.3 Definicion de los Problemas del Proceso

3.3.1 Informacion de los mandos medios

Mediante una entrevista a los mandos medios de la Regional
Guayaquil, se obtendra informacién acerca del proceso de Comercializar
Nacionalmente, esto permitird conocer como se desarrolla el proceso y en

que etapa o etapas del mismo hay falencias.

Los mandos medios a entrevistar son:

- Jefe Comercial

- Jefe Crédito y Cobranzas
- Jefe de Bodega



Entrevista con los mandos medios

1. (Coémo se desarrolla el proceso de Comercializacion?

Ver Figura 2.8

FIGURA 2.8 COMERCIALIZAR NACIONALMENTE A4

Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: OEErar una empresa agroindustrial
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Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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FIGURA 2.9 EJECUTAR PROCESO DE VENTAS
Autor: Acosta. Castillo. Cresno — Provecto: Onerar una Emoresa Aeroindustrial
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Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

El proceso de Comercializar Nacionalmente de la regional Gye se
inicia con la generaciéon de la orden de venta dada por la demanda de
nuestros clientes y procedemos a ejecutar el proceso de ventas, al ingresar la
nota de pedido, verificamos el estado de cuenta del cliente en crédito y se
procede a facturar la orden, la misma que debe ser despachada dentro de 48
horas de generada la orden, y una vez cumplido el plazo de crédito de la
factura, el vendedor encargado de la cuenta procede a realizar el respectivo
cobro, cerrando el ciclo de la comercializacién con la generaciéon una nueva

orden de venta.

2. (Cuantas 6rdenes de venta se facturan al dia en promedio y en que
tiempo?
El departamento de facturaciéon estima 40 facturas promedio diarias,

facturadas en una rango de 8 horas.
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3. ¢(Quiénes toman las decisiones en el proceso?

Cada departamento es responsable del proceso que le corresponde de
la comercializacién, todas las actividades son supervisadas por la jefatura
comercial, y en determinadas partes del proceso autorizadas por la jefatura

siendo asf:

La autorizaciéon de devoluciones en el Departamento de Bodega y

Autorizacion de Notas de Crédito y Debito en el departamento de Cartera.

Las decisiones del resto de actividades del proceso son auténomas en

cada departamento cuyo tnico responsable es cada jefatura.

4. ;Considera que la informacion fluye correctamente entre
departamentos?

Si, la informacién fluye en todas las actividades del proceso.

5. (Cuantas facturas se anulan por error en la toma del pedido en
promedio?

Se anulan en promedio 2 semanales.

6. (Todo el personal usa las mismas politicas de la empresa?
La regional Gye, posee una politica generalizada y adicionalmente

politicas por departamentos.



52

7. (Considera que el ambiente de trabajo es el adecuado para el desarrollo
de las actividades de comercializacién?

No, las instalaciones de la regional funcionan dentro de la bodega, y

no existe suficiente distribucion departamental con las instalaciones de

oficina y comodidades basicas.

El problema radica en la infraestructura:

Tenemos:
El comedor, muebles y equipos de cocina fueron retirados para ubicar
en ese espacio el departamento de bodega, teniendo en su interior un

lavaplatos (Ver anexo 1).

El personal actualmente no dispone de comedor y almuerza en el

Dpto. de Ventas.

Dispone ademas de dos adecuaciones de oficina, las mismas que se
usan como bodega temporal de productos debido a que no disponen de

instalaciones basicas de oficina.
No existe una adecuada distribucién de archivo antiguo, el mismo que
se encuentra a la intemperie, asi como tampoco instalaciones correctas para

el archivo actual.

Toda la regional comparte una sola impresora.
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Se intenta instaurar la politica cero papeles, todo el personal coincide

aun no se ha puesto en préctica.

8. ¢(Tiene suficiente espacio para el inventario?

El departamento de Bodega afirma que el inventario se distribuye
correctamente, lo que no dispone es un lugar e instalacion para lo que
corresponde a devoluciones y su respectiva clasificacion en Golpeado,

desecho y reingreso a Bodega (Ver Anexo 2).

Ademas, cuando se ingresa un producto nuevo que va a ser lanzado
al mercado, muchas veces no tiene buena acogida, se lo coloca en el mercado

y luego vienen las devoluciones.

9. (Coémo fluye el trabajo a través de los departamentos de la empresa?

El trabajo fluye, el problema se da en la recepcién de informacién por
departamento por ejemplo el drea de Facturacion se encarga de la toma de
pedidos, la forma de ingreso de los mismos durante todo el dia via fax, mail,
llamadas, mensajes de texto y Ordenes de pedido por parte de los
vendedores, crea un cuello de botella en la actividad, al intentar ser
despachados al siguiente dia, es decir se pretende despachar el pedido
maximo en 24 horas, involucrando a los departamentos de facturacion,
cartera, bodega y despacho. La regional podria ampararse en las politicas y
despacharlos a las 48 horas, de esta manera se lograria una planeacién que

efectivizaria la organizacion departamental de toda la regional y al tener
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actividades en secuencia se reducirian los tiempos de los mismos para dar

paso a demas actividades dentro del horario laboral.

10. ;Con qué frecuencia se dan errores en el despacho y qué tipos de
errores surgen?

No se despacha el 10% de los pedidos de la ruta.

Los errores en el despacho surgen por:

o La mala toma del pedido por parte de los vendedores, los mismos que
utilizan las notas de pedido en las cuales se detallan todos los articulos
con sus respectivos gramajes.

e Al momento del despacho.

e Al momento del embarque.

e El horario de recepcion por parte del cliente.

o El desequilibrio en el tiempo de entrega.

e Vehiculos repartidores en reparacion.

Por estas situaciones detalladas el cliente muchas veces no recibe el
detalle de la factura, generando actividades adicionales como nueva visita de
entrega de lo pendiente, reingreso en bodega como devolucién, generacion

de nota de crédito por producto o por descuento, y lo mas importante la

insatisfaccion de cliente en el pedido solicitado.
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11 ;Usa el proceso los equipos, herramientas y maquinarias correctas?
Bésicamente utiliza: equipos de oficina, pallets, equipo de carga, dos
camiones de distribucién, los mismos que deberian recibir mantenimiento

preventivo para evitar los continuos desequilibrios en la reparticion.

12. ;Por qué razones considera usted que se dan los problemas en el
proceso de Comercializar Nacionalmente?

Después del analisis de todo el proceso realizado, se consideran
puntos problema:

. Toma de pedidos

. Error de facturacion
. Despachos no efectivizados
. Distribucion y equipamiento de infraestructura.

3.3.2 Medicion de Indicadores de Referencia

Las medidas que se usaran estan basadas en eficiencia y eficacia del

proceso de Comercializar Nacionalmente ya analizado.

Serdn utilizadas estas medidas ya que el mal desempefio de las
mismas en los departamentos de Facturaciéon y Despacho genera problemas
en el flujo de informaciéon y trabajo entre departamentos afectando
directamente todas las demds &reas de la Regional en las funciones actuales

de las mismas.
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Adicionalmente se incluye estas expectativas de eficiencia esperada en

dichas actividades. Ver Tabla 3.1

TABLA 3.1 MEDICION DE INDICADORES DE REFERENCIA

MEDIDAS |ACTUAL EXPECTATIVAS
Facturaciéon |40 facturas / 8 horas 40 fact / 5 horas reducir 40%
Facturacion- |Anulaciéon 2 fact/ semana |Reducir 100% anulaciones
anulaciones

Despacho |4 entregas no efectivizadas|Reducir 100% entregas no
/ 40 entregas efectivizadas

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo

3.3.3 Identificacion de los Problemas del Proceso

De la definicion de los problemas del proceso una vez que se
encuentran identificados mediante la informacién recopilada de los
contactos claves - mandos medios, y como resultado de la encuesta realizada
en la identificacién del mismo, se ubicaron los siguientes problemas que
afectan directamente el flujo de trabajo entre los departamentos de la

regional.

Dentro del proceso Comercializar Nacionalmente de la Regional,
colocamos los problemas que afectan la eficiencia del proceso, siendo la
respectiva clasificacion de cultura debido a que los problemas encontrados se
reflejan en actividades departamentales del recurso humano de la empresa,

siendo de clasificacién CULTURALES.

Identificamos los siguientes problemas:
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TABLA 3.2 IDENTIFICACION Y CLASIFICACION DE LOS

PROBLEMAS
RESPUESTAS DEL JEFE DE CLASIFICACION DEL
COMERCIALIZACION PROBLEMA
Mala elaboraciéon de los Problema de cultura

pedidos tomados por el vendedor

Se originan anulaciones en Problema de cultura

las facturas

El despacho no se efectiviza Problema de cultura

en su totalidad

Lanzamiento de nuevos
productos al mercado, sin acogida Problema de cultura

originan devoluciones

El ambiente laboral en los Problema de Cultura
departamentos no es el 6ptimo para

el adecuado funcionamiento

El flujo de trabajo a través de Problema de cultura

departamentos no es eficiente

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

3.3.4 Priorizacion y Seleccién de los Problemas

En el proceso de comercializacion en el cual identificamos los
problemas se concluye que los problemas antes detallados son de origen

cultural dentro del proceso.
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TABLA 3.3 FRECUENCIA DE LA CLASIFICACION DEL PROBLEMA

CLASIFICACION DEL FRECUENCIA
PROBLEMA
Problema de Cultura 6

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo

3.4  Identificacion de Desperdicios
3.4.1 Preparacién para Entrevistas

En la entrevista a realizar una vez identificados los problemas de
Cultura que se encuentran presentes en todas las areas, corresponde a todos
los departamentos de la Comercializacién de la Regional Gye ser objeto del
analisis por lo que como primer punto revisamos junto con los responsables
los procesos para adquirir los conocimientos del desenvolvimiento del area y
consultar especificamente el problema, las personas que ayudan a
identificarlo, frecuentemente nos indican la posible solucién. Mediante el
método de observaciéon y didlogo directo elaboramos el cuestionario que

permitird identificar las causas de los problemas.

Siendo los entrevistados
1 Jefe Comercial
2 Departamento de Facturacion
3. Jefe de Cartera
4 Jefe de Bodega- Despacho
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3.4.2 Entrevistas al Personal de Area (Ver Anexo 3)

Cultural

1. ;El flujo de pedidos tomados responde a algtin horario especifico?

Siempre A veces Nunca

2. ;Existe planificacion desde el inicio del proceso desde el pedido hasta el
despacho?

Siempre A veces Nunca

3. ¢Lano efectivizacion de la entrega corresponde a la mala planificaciéon?

Siempre A veces Nunca

4. ;Qué tan efectivo es el flujo de trabajo entre departamentos?

Pobre Satisfactorio Bueno

5. ¢Los nuevos productos generan devoluciones?

Siempre A veces Nunca
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6. ¢(Se encuentra a tiempo la informacién y decisiones del proceso?

Siempre A veces Nunca

7. ;Tienen los trabajadores y el personal que labora suficiente capacitaciéon
para las actividades designadas?

Siempre A veces Nunca

8. ¢Qué tan involucrado se encuentra como jefe departamental en las
decisiones del proceso?

Siempre A veces Nunca

9. iExiste comunicacién permanente entre los departamentos involucrados
en la comercializaciéon?

Pobre Mediano Bueno
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3.4.3 Analisis de Datos

Una vez realizada la entrevista se procede a agrupar las preguntas
segin la clasificacion de los Desperdicios de Cultura, realizando la

tabulacién por persona entrevistada.

Como resultado se obtiene el total mediante el cual se agrupan las

respuestas a los problemas obteniendo asi prioridades por frecuencias.

TABLA 3.4 ANALISIS DE DATOS

NUMERO ENTREVISTADOS
PREGUNTA RESPUESTA DESPERDICIO] 1 2 3 4 TOTAL

B no e encuentro involucrado en las decisiones del proceso RRHH 0 1 1 1 3

5 los nuevos productos en el mercado me generan devoluciones  [BREPRODUCC] D 0 1 1 2

1 El flujo de pedidos no corresponde a ningun orden especifico PROCESO 1 1 1 1 4

2 Mo ewiste planificacion en el proceso PROCESO 1 1 1 1 4

3 la no efectivizacion de la entrega corresponde a una mala planificacion| PROCESO 0 1 1 1 3

4 el flujo de trabajo entre departamentos no es efectivo PROCESO 1 1 1 1 4

7 no tengo capacitacion en el area DEFECTD 0 0 0 0 0

B Ma a tiempo Informacion v decisiones ESPERA 1 1 0 1 3

9 Mo tengo comunicacion permanente entre departamentos ESPERA 1 1 1 1 4

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo
Agrupacion de Datos
TABLA 3.5 CLASIFICACION DEL DESPERDICIO CULTURA
ENTREVISTADOS
DESPERDICIO 1 I 2 I 3 I 4 | TOTAL
CULTURA

1 RECURSO HUMANO 0 1 1 1 3
2 SOBREPRODUCCION 0 0 1 1 2
3 PROCESO 3 4 4 4 15
4 DEFECTO 0 0 0 0 0
5 ESPERA 2 2 1 2 7

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
En la agrupacion de desperdicios obtenemos una prioridad en el

desperdicio Cultura - Proceso.
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3.44 Interpretacion de los Resultados y Clasificacion de desperdicios

TABLA 3.6 PORCENTAJE DE LA CLASIFICACION DESPERDICIO CULTURA

DESPERDICIO [ TOTAL [PORCENTAJE
CULTURA

RECURSO HUMANO 3 15
SOBREPRODUCCION 2 10
PROCESO 15 75
DEFECTO 0 0
ESPERA 7 35

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

El desperdicio CULTURA - Proceso, tiene alta prioridad en el proceso
de eliminacién. Representando el 75 % del desperdicio generado en el

proceso de Comercializar Nacionalmente.



CAPITULO 4

4. MEJORA CONTINUA

4.1 IMPLEMENTACION DE MEJORAS

4.1.1 PLANEACION Y ELIMINACION DE DESPERDICIOS

Se empleara un plan que ayude a reducir el tiempo de facturacion
aplicando Mejora continua y las 5’S. La mejora continua permitird que el recurso
humano tenga un cambio positivo de cultura y la Implementacion de las 5’S nos

ayudara a poner cada cosa en su lugar.
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Planeacion:
Metas:
Reducir el tiempo de facturacion en un 40%
CSF: Desperdicio de Cultura - Procesos
Actualmente: 8 horas / dia
Requerido: 5 horas / dia
Asuncion: La Jefatura Comercial y Departamentales esta de acuerdo

con el cambio.
Restricciones - Obstaculos

Obstaculos:

1) Falta de cumplimiento de las politicas establecidas.

2) Infraestructura Inadecuada.

3) Resistencia al cambio.

4) Acumulacién de actividades.

Estrategias:

1) Que el personal tenga pleno conocimiento de las politicas
establecidas en la empresa para evitar los cuellos de botella ocasionados en
el proceso de comercializacion.

2) Establecer un sistema de mejora que proporcione un lugar
especifico para cada cosa.

3) Talleres motivacionales dando a conocer los beneficios que creara el

cambio y la simplicidad de la ejecucién de las actividades.

4) Asignar actividades correctamente.
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ESTRATEGIAS SELECCIONADAS

1. Talleres motivacionales dando a conocer los beneficios que

creard el cambio y la simplicidad de la ejecucion de las actividades.

2. Establecer un sistema de mejora que proporcione un lugar

especifico para cada cosa.

Plan de Accidon

.,

w» Estrategia 1

Objetivo 1

Especifico: Revisar y definir el requerimiento de las técnicas (Kaizen,
trabajo en equipo y Sistema 5S para un mejoramiento continuo).
Medible: Técnicas de mejora revisadas y definidas.

Contable: Experto Contralor.

Recursos: Tiempo, informacién, politicas de area.

Inicio: 01/05/07

Fin: 31/05/07

Objetivo 2

Especifico: Contratar facilitador.
Medible: Contrato.

Contable: Experto Contralor.
Recursos: $1,000

Inicio: 01/05/07

Fin: 31/05/07
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Objetivo 3

Especifico: Capacitar a trabajadores.

Medible: Trabajadores.

Contable: Experto Contralor.

Recursos: Tiempo, informacién, politicas de area.
Inicio: 01/05/07

Fin: 30 /06/07

Plan de Accidon

.,

w» Estrategia 2

Objetivo 1

Especifico: Contratar empresa de disefio y distribucion de espacios.
Medible: Contrato.

Contable: Equipo Administrativo de implementacion.

Recursos: $2,471

Inicio: 01/05/07

Fin: 15/05/07

Objetivo 2

Especifico: Ejecutar la adquisicion de muebles.
Medible: Muebles y Equipos de oficina.

Contable: Equipo Administrativo de implementacion.
Recursos: Tiempo, personal contratado.

Inicio: 15/05/07

Fin: 31/05/07



4.1.2 Implementacion del Plan de Eliminacién

TAPRLA 41 IMPLEMENTACION DEL PLAN DE ELIMINACION

CAUSAS DE DESPERDICIDS UESPERDICIOS IDENTIFICADOS [WEJOR TECHICA LEAN
Mo me encuerdro imaliecrado en las decisiones del procesn CULTURA- Recurso Humano  [Trabajo en Equipa

Lis nugwos produchas en el mercado me generan dvalucionss CULTURA sabrepmduttion Trabajo 2n Equipa

El Sl de pedidas no comesponds & ningun orden especiic,

Mo existe planificacion en &l proceso CULTURY: Procesa Trabajn en Equipo

La no efectwzacion de la enlsega comezponde & una mala planficacion
El fipa de trabapn entre deparlamentos o &5 efscivg

53

Mo tengo capachacion en el ams CLLTURA: Defarto Trabajn en Equipo
Mo 3 fismpo formacion y decisiones
Mo tengo comunication pemansrie enire deparamentas CULTURA- Ezpera Trabajo en Equipo

Fuente v Elaboracion: Arosta, Cas fillo, Crespo
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Una vez analizadas las causas de los desperdicios e identificados los

mismos, se revisaron las técnicas Lean que ayudardn a eliminar los

desperdicios y son (Ver Anexo 4):

TABLA: 4.2 TECNICAS SELECCIONADAS

ALTA PRIORIDAD

Trabajo en Equipo
5s

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo

4.1.2.1 Aplicacién del Plan de Accién de la Estrategia 1

Objetivo 1: Revisar y definir el requerimiento de las técnicas

Kaisen

. La aplicacién de Kaisen y Trabajo en Equipo, como una herramienta

de mejoramiento continuo ayudard en la organizaciéon

desperdicio de los tiempos de los procesos.

a centralizar el
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. Permitird desarrollar el mejoramiento continuo en las actividades y
distribuirlas correctamente.

. Enfocando a la regional en: calidad, costo y cumplimiento en el
proceso de comercializacion.

. Reducira el tiempo total de actividades por departamento mal

distribuidas.

Implementacion de las 5’S (Ver Anexo 5y 7)
. Se realizara un chequeo visual de toda la instalacién de la regional
desde el inicio del proceso de la comercializacién en la toma de pedido, hasta
el proceso de despacho efectivizado.
. Se clasificaran las herramientas y equipos, se definira lo que haga falta
para la correcta distribucion y se disefiard la adecuacion de las oficinas asi
como algtin complemento adicional.
. Se realizara la limpieza de los equipos e instalaciones.
. Mantener como norma o nueva politica de aplicacion en actividades
lo definido en los tres puntos anteriores, asi como la revisiéon de que lo
disefiado sea instaurado en su totalidad.
. Reconocimientos al personal por la correcta aplicacion de las 5'S en
sus departamentos.
. Se implementara la Politica Cero Papeles en la Regional GYE, en la
actualidad es aplicada en las Oficinas de Quito y en la Planta Industrial

Puembo. (Ver Anexo 8)

Objetivo 2 y 3: Contratar al facilitador y Capacitar a trabajadores.
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El facilitador serd el Ing. Patricio Espin quien tiene conocimiento en
Kaizen y en 5'S, ésta persona de acuerdo a su experiencia también revisard y
redefinird los requerimientos de las técnicas lo que le tomara
aproximadamente 6 dias. En este objetivo se empleard un recurso de
$1,000.00 que se distribuiré de la siguiente manera: Honorarios profesionales

por $855.00 y el alquiler de equipos por $145.00.

Para capacitar a los trabajadores se realizaran talleres motivacionales
los cuales se desarrollaran en las instalaciones de la Regional Guayaquil y se
ofrecerd un coffee break por un valor total de $150.00, dichos talleres se
dictaran en un fin de semana. A continuacion el detalle de estos costos en la

Tabla 4.3.

TABLA 4.3 COSTOS DE CAPACITACION A TRABAJADORES GYE

Cantidad |Descripciéon Precios |Subtotal |Total

Café a discrecion
Mini Sandwich
Variedad de Torta
Cola o Mineral

16 Coffee Break - Facturar por persona $3.84 + 22% 4.69 75.02] 150.00

Contratacion del Facilitador 855.00f 1000.00
Alquiler Proyector INFOCUS 145.00
1 Proyector INFOCUS SVGA 59.50

*Compatible Windows y Macintosh
*Incluye cables de poder, cable de video
*Incluye instalacion en oficinas y explicacién de uso

1 Televisor 21" colores con VCR para VHS 26.00

1 Computador portatil Pentium 4/256mb/20GB con 59.50
Windows XP (word, excel, power point, access)

*Informacién: Proforma Servicentro, Ecuaclones
Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo
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4.1.2.2 Aplicacion del Plan de Accién de la Estrategia 2

Objetivo 1 y 2: Contratar empresa de disefio y distribucién de espacios y

Ejecutar la adquisicién de muebles.

El Equipo Administrativo de implementaciéon luego de evaluaciones
previas decidi6 que la empresa a cargo de la obra serd Avenire. La
adquisicion e instalacién de los muebles serd por el costo de $2,471.00 (Ver

Anexo 9).

La implementacién de las mejoras tendra un costo total de $3,621.00,
segin lo detallado anteriormente. A continuacién la Tabla 4.4 muestra el

Analisis de los costos de implementacion de las mejoras.

TABLA 4.4 AN ALISIS DE LOS COSTOS DE APLIC ACION MEJORAS

Estrategias:

Talleres motivacional es Costo
Contratar facilita dor 1000
Caparcitar trabajad ores 150
Eztablecer cada coza en su lugay

Contratar empresa de disefio y distribucion de espacios 2471
Total 3a2l

Fuente v Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



4.1.3 Cronograma de Implementacién
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Este cronograma ayudard a definir el orden de las actividades a

realizar durante la implementacién de las mejoras.

TABLA 4.5 CRONOGRAMA PARA LA IMPLEMENTACION DE LAS MEJORAS

SEMANAS
ACTIVIDAD 1 2 3 4 5
Estrategia 1:  Talleres Motivacionales 1[2]3[4]5[6[7]8]a[10] 11 12] 13[ 14] 15[ 16] 17 18] 19[ 20| 21] 22] 23] 24] 25] 26[ 27| 28] 29] 30 31| COSTOS
Objetivo 1: Responsable:
Revisar y definir el requerimiento de las técnicas para un | Ing. Femanda Raman -
mejoramienta continuo Experto Contralor
Objetivo Z:
. 1,000
Ing. Fernando Raman - .
Contratar Facilitador Experto Contralor
Objetivo 3:
. ) Ing. Femanda Raman -
Capacitar a trabajadores Expatto Contralor 150
Establecer un sislema de mejora que
Estrategia 2: | proporcione un lugar especifica para cada
cosa
Objetivo 1:
Equipo de 2471
Contratar ernpresa de disefio y distribucidn de espacios. | Implementacion: Acosta,
Castillo, Crespa
Objetivo Z:
Equipo de
Ejecutar |a adguisicidn de muebles Immplementacion: Acosta,
Castillo, Crespa
TOTAL 3.621

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

4.2 MEDICION Y EVALUACION DE LA EMPRESA

4.2.1 MEDICION DE INDICADORES DESPUES DE MEJORAS

Luego de la evaluacién de los indicadores se puede determinar que

las mejoras, fueron significativas sin embargo no completaron las

expectativas en todas las mejoras de desperdicios. Ver Tabla 4.6.

MEDIDAS

TABLA 4.6 MEDICION DE INDICADORES

ACTUAL

EXPECTATIVAS

DESPUES DE MEJORAS

Facturacion

Facturacion- anulaciones

Despacho

A0 facturas / 8 horas
Anulacion 2 fact! semana

4 sntregas no efectivizadas / 40 entregas

40 fact /5 horas reducir 40%
Reducir 100% anulaciones

40 fact /5 horas reducir 40%
1 anulacian por mes

Reducir 100% entregas no efectivizadadl entregas no efectivizadas [ 40 entregas

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo
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422 COMPARACION DE MEDICIONES

e En lo referente a facturaciéon se puede observar que el tiempo de la
actividad de la facturacién ha disminuido a lo esperado debido que se ha
concentrado la actividad por la organizacién y agrupacién de los pedidos.

e Lasanulaciones también han disminuido a 1 anulacién mensual.

e En el departamento de despacho no se ha reducido a lo esperado y
dicho error y desperdicio es generado por externalidades en el despacho por

parte de los clientes y sus turnos de recepcién de mercaderia.

TABLA 47 IMPACTO DE LAS MEJOR AS
IESPUES DE MEJRAS IPKCTE
1) fict 5 b i A1 edcas gl 413

BEMDAS ACTIAL

PR b= SIS | I ol

aEE

d eetregas ) eechvadas | s (e V00 evegas o slecthiracad| e

Fuente v Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo
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CAPITULO 5

5. ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

5.1 ANALISIS DE LOS COSTOS DE LOS DESPERDICIOS

Los desperdicios ocasionados en la Toma de Pedidos realizado por el
Asesor de Ventas o por el Departamento de Facturacién son el resultado de 8
facturas anuladas por mes en la cual intervienen diferentes materiales e insumos
requeridos asi como horas de trabajo entre departamentos vinculados a los
errores de pedido generados en base a las anulaciones, esto es considerado para

obtener el costo mensual.

El ntiimero de facturas anuladas se obtuvo mediante las encuestas

realizadas a los mandos medios (Departamento de Facturacion) lo cual se
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mostré en el desarrollo del Capitulo 3 - Analisis para la Transformacion de la
Empresa - Medicion de Indicadores de Referencia, cuyo objetivo de flujo de
trabajo eficiente en este departamento es la reduccion al 100% de las

anulaciones.

Para realizar la valorizaciéon del costo que genera el error del
departamento de facturacion se analiza todo el proceso que interviene desde la
generacion del pedido hasta la distribucién del producto facturado, de esta
manera se producen desperdicios en todos los departamentos de la Regional
Guayaquil como son: Facturacién, Cartera, Despacho y Bodega reflejados en

gastos por factura.

Adicional en la tabla 5.1 que se muestra a continuacién se observan todos
los costos vinculados a los errores de los pedidos, asi tenemos ttiles de oficina
(toner, cinta, hojas, etc.), costos por labores departamentales (facturacion,

cartera, despacho y bodega), gastos de logistica y servicios.

Del gasto general de cada insumo y departamento de la regional se
valoriza por unidad la factura anulada del total de facturas mensuales y
multiplicadas por el total de anulaciones adicionando el costo de oportunidad es

decir el costo de generar una nueva factura proveniente del error, as:

Insumo: Toner

Precio: $70

Impresiones Toner: 2,000
Anulaciones: 8

Costo de Oportunidad: 8



Operacién: ($70/2000) * (8+8) = 0.56

Costo Mensual: $0.56

Costo Anual: $0.56 * 12 = 6.72

TABLA 5.1 COSTOS DE LOS DESPERDICIOS
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Error en toma de pedidos Precio Duracion | Utilizadas | Costo Mensual | Costo anual

Toner 70.00 2,000.00 16.00 0.56 6.72
Cinta Epson 12.00 900.00 16.00 0.21 2.56
Hojas 0.20 - 16.00 3.20 38.40
Departamento de Facturacion 600.00 800.00 16.00 12.00 144.00
Departamento de Cartera 850.00 800.00 16.00 17.00 204.00
Departamento de Despacho 1,000.00 800.00 16.00 20.00 240.00
Departamento de Bodega 1,800.00 800.00 16.00 36.00 432.00
Notas de pedido 0.06 16.00 0.96 11.52
Transporte 0.16 45 km 115.20 1,382.40
Gastos de Servicios 5,218.37 800.00 16.00 104.37 1,252.41
TOTAL 309.50 3,714.01

Fuente y Elaboraciéon: Acosta, Castillo, Crespo

5.2 ANALISIS DE LOS COSTOS DE LA APLICACION DE LAS MEJORAS

La implementacion de las mejoras consiste en los talleres motivacionales

para la aplicacion del mejoramiento continuo vy el establecimiento del sistema

5’S. Estas aplicaciones se definieron de acuerdo al estudio de implementacién

para la correccion de los motivos por los cuales se generaron en el departamento

de facturacion.

La aplicacion de mejoramiento continuo requiere revisiéon y definicion de

técnicas a aplicar, asi mismo la contrataciéon de un facilitador que imparta la

respectiva capacitacion al personal de los departamentos a aplicar como son:

facturacion, ventas, cartera y bodega.
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Mientras que la aplicacion de las 5'S corresponde al redisefio y
distribucion de espacios, aplicacion de Politica Cero Papeles e incluye la
adquisicion de muebles y equipos de oficina necesarios para una mejor
adecuacién que canalice correctamente el flujo de trabajo. Ver Tabla 4.5., 4.4 y

4.3.

5.3 ANALISIS DE LOS BENEFICIOS EMPRESARIALES

5.3.1 BENEFICIOS HACIA LOS EMPLEADOS

La implementacion de las nuevas técnicas para el correcto
desenvolvimiento del flujo de trabajo en el departamento de facturacion asi
como la eliminacién de los desperdicios de anulaciones de facturas beneficia
directamente a todos los departamentos de la regional en sus actividades

medidas en tiempos de trabajo y eficiencias.

° Los departamentos de Ventas, Cartera, Facturacion y Distribuciéon se
reducen en tiempos hora/ trabajo debido a que cada factura mal elaborada

conllevaba todo el proceso departamental.

J La redistribucién de espacios de departamentos y la implementacion del
equipo adecuado de oficina y bodega, otorgara a los empleados las herramientas
necesarias para sus actividades dentro de un ambiente laboral correctamente

implementado (Ver Anexo 10y 11).
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J Las actividades que actualmente se realizan en todos los departamentos
al ser reestructuradas por las politicas que aplica la regional en la empresa y
otras que seran afadidas para la optimizacion de trabajo desarrolla un

mejoramiento continuo en cada actividad.

5.3.2 BENEFICIOS DE LA EMPRESA

Entre los beneficios que podemos citar, estan los siguientes:

. Mediante la aplicacion de las herramientas elegidas en el Analisis para la
Transformacion de la Empresa (Kaisen e Implementacion de las 5’s) se obtiene
como beneficios para la empresa un desempefio mucho mas eficaz y eficiente
puesto que al desarrollar las actividades acorde a las normas y politicas de la
compafiia se redujeron los errores (Facturacién-caso en estudio), lo cual se
traduce en reduccién de costos. Y al implementar la mejora el costo de error en
la toma de pedidos por $3,714.01 se convierte en ahorro en costos para la

empresa lo cual se refleja en beneficios para la misma.

J Ademas se ha logrado un mejor flujo de trabajo departamental puesto
que ahora se acogen a un plan de trabajo mediante el cual se puede llevar un
mejor control de cada actividad y asi poder prevenir errores futuros o aplicar

planes de contingencia si fuera el caso.

. Cabe mencionar que los resultados también se veran reflejados por medio
de la reduccién en devoluciones de mercaderia a consecuencia de errores en
toma de pedidos (asesores de venta) lo cual generaba mayores actividades para

los departamentos, es decir reduccion de tiempos.



. En cuanto a la aplicacion de las 5's cuyo principal objetivo es generar un
mejor ambiente laboral se logrard un beneficio en el desempefio de los

empleados al encontrarse en un lugar acorde para poder desarrollar sus

actividades logrando asi un mayor rendimiento.

5.4 FLUJO DE CAJA ANUAL

<>

SABOR PREMIUM

SIPIA S.A.
FLUJO DE CAJA ANUAL

ERROR EN LA TOMA DE PEDIDOS

2007 2008 2009 2010 2011 2012

INGRESOS 945,259.88 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88
COSTOS

ERROR EN TOMA DE PEDIDOS 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01
GASTOS DE OPERACION

FONDOS CAJA CHICA 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00

FONDOS ROTATIVOS 10,200.00 10,200.00 | 10,200.00 10,200.00 10,200.00 10,200.00

PAGOS A PROVEEDORES 30,178.68 30,178.68 | 30,178.68 | 30,178.68 30,178.68 | 30,178.68
GASTOS DE ADMINISTRACION

TOTAL SALARIOS GYE 68,280.00 68,280.00 | 68,280.00 | 68,280.00 68,280.00 | 68,280.00
GASTOS DE VENTA

Total ARRENDAMIENTOS GYE 14,814.24 14,814.24 | 14,814.24 14,814.24 | 14,814.24 14,814.24

TOTAL PERMISOS MUNICIPALES DE FUNCIONAMIENT] 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30
UTILIDAD OPERACIONAL 813,852.66 810,138.65 | 810,138.65 | 810,138.65 | 810,138.65 | 810,138.65

El flujo de caja consta de ingresos por $945,259.88 este valor se lo obtiene
del 19.54 % (porcentaje de ingresos que genera la regional) del total de los
ingresos que se generan en la empresa multiplicados por el 30% que

corresponde al nivel de participacion en importancia del departamento de

facturacion frente al resto de departamentos en la regional.
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Esta ponderacion se calcul6 de esta manera debido a que el departamento
donde directamente se enfoca el problema es en el departamento de facturacion
el mismo que no obtiene ingresos directos pero si un porcentaje de

participacion en las actividades de la empresa.

Los costos de error en la toma de pedidos suman $3,714.01 este valor fue
calculado en base al costo de oportunidad que generaba dicho error. (Ver Tabla
5.1) .Para este calculo consideramos los costos que se generan tanto por llevar la

mercaderia al cliente como su retorno a la empresa.

5.4.1 EX ANTE

En la evaluacién ex ante se procede a incluir los costos que se generan

por el error del pedido los mismos que se mostraron en la Tabla 5.1.

Este error valorado es un costo que incurre el departamento de
facturacion, afectando anualmente a la produccién y eficiencia de este
departamento y de los que comparten un flujo de trabajo interrelacionado en la
regional.

En este flujo de caja consta de ingresos por $945,259.48, cabe mencionar
que estos ingresos se calcularon proporcionalmente a lo que genera la empresa

con deficiencia en facturacion, es decir incluido el error.

En la utilidad operacional analizada en este flujo ex ante la cuenta
enfocada en el andlisis es el error en la toma de pedidos. Se obtuvo la tasa de
descuento (12.5%) proveniente de la tasa a la cual la empresa agroindustrial

obtiene sus préstamos.
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Se elabora el flujo bajo el supuesto de que las cuentas son constantes.

SIPIA S.A.
@ FLUJO DE CAJA DEL COSTO ANUAL UNIFORME EQUIVALENTE
ERROR EN LA TOMA DE PEDIDOS A PERPETUIDAD
SABOR PREMIUM
2007 2008 2009 2010 2011 2012
INGRESOS 945,259.88 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88
COSTOS
ERROR EN TOMA DE PEDIDOS 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01
GASTOS DE OPERACION
FONDOS CAJA CHICA 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00
FONDOS ROTATIVOS 10,200.00 10,200.00 10,200.00 10,200.00 10,200.00 10,200.00
PAGOS A PROVEEDORES 30,178.68 30,178.68 30,178.68 30,178.68 30,178.68 30,178.68

GASTOS DE ADMINISTRACION

TOTAL SALARIOS GYE 68,280.00 68,280.00 | 68,280.00 | 68,280.00| 68,280.00| 68,280.00
GASTOS DE VENTA

Total ARRENDAMIENTOS GYE 14,814.24 14,814.24 | 1481424 | 14,81424| 14814.24| 1481424

TOTAL PERMISOS MUNICIPALES DE FUNCIONAMIENT] 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30
UTILIDAD OPERACIONAL 813,852.66 810,138.65 | 810,138.65 | 810,138.65 [ 810,138.65 | 810,138.65
TASA DE DESCUENTO 12.50%]
VAN EX ANTE 3,698,406.68

5.4.2 EX POST

El flujo ex post implementaciéon del proyecto modifica la cuenta de los
costos en Implementaciéon de la mejora, cabe resaltar que esta mejora se
desarrolla en el presente afio (Afio Base) y ya no incurre en ningan otro costo
adicional, eso se considera como un beneficio en costos debido a que al ejecutar

este plan se anula el error y eficientiza el departamento afectado.

Los ingresos se afectan positivamente puesto que al eliminarse el error, el
departamento de Facturacion trabaja a su capacidad 6ptima, incrementando sus
beneficios por las facturas que se deja de anular. Asi mismo en este flujo se

considera una constancia en el resto de cuentas del Flujo.
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SIPIA S.A.
FLUJO DE CAJA ANUAL

SABOR PREMIUM IMPLEMENTACION DE LA MEJORA
2007 2008 2009 2010 2011 2012

INGRESOS 945,250.88 |  945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 | 945,259.88 945,259.88
COSTOS

IMPLEMENTACION DE LA MEJORA 3,621.00
GASTOS DE OPERACION

FONDOS CAJA CHICA 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00 7,200.00

FONDOS ROTATIVOS 10,200.00 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 | 10,200.00 10,200.00

PAGOS A PROVEEDORES 30,178.68 30,178.68 | 30,178.68 | 30,178.68| 30,178.68 30,178.68
GASTOS DE ADMINISTRACION

TOTAL SALARIOS GYE 68,280.00 68,280.00 | 68,280.00 | 68,280.00 | 68,280.00 68,280.00
GASTOS DE VENTA

Total ARRENDAMIENTOS GYE 14,814.24 14,814.24 | 14,814.24 | 14,814.24| 14,814.24 14,814.24

TOTAL PERMISOS MUNICIPALES DE FUNCIONAMIENTO 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30 734.30
UTILIDAD OPERACIONAL 810,231.66 | 813,852.66 | 813,852.66 | 813,852.66 | 813,852.66 813,852.66
TASA DE DESCUENTO 12.50%]
VAN EX POST 3,708,009.67

VAN EX POST 3,708,009.67

VAN EX ANTE 3,698,406.68

DIFERENCIA VAN 9,602.98

EX POST - EXANTE

5.4.3 ANALISIS BENEFICIO MARGINAL

Una vez realizados los respectivos flujos mediante los cuales se obtiene la
utilidad anual generada con el error de la toma de pedidos que afecta el
departamento de facturaciéon (Ex Ante) y la utilidad que se genera luego de la
implementacién de las mejoras se obtuvo la diferencia entre estos flujos que
corresponde al ahorro en este departamento (Ex Post), se obtuvo el beneficio

marginal del proyecto con un Valor Actual Neto de $9,602.98.
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VAN EX POST 3,708,009.67
VAN EX ANTE 3,698,406.68
DIFERENCIA VAN 9,602.98
EX POST - EX ANTE

5.5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

5.5.1 COSTO VARIABLE DE LA EMPRESA

Se determina el Costo Variable de la Empresa en base a la cantidad de
facturas anuladas por error de la Toma de Pedidos. En este caso, se observa en

la Tabla 5.4 el costo de anular y generar una nueva factura.

Insumo: Toner

Precio: $70

Impresiones Toner: 2,000
Anulaciones: 1

Costo de Oportunidad: 1

Operacion: ($70/2000) * (1+1) = 0.07
Costo Mensual: $0.07
Costo Anual: $0.07 * 12 =0.84

De esta forma se realiz6 el calculo de cada uno de los insumos por la

anulacion de la factura.
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A continuacién detallamos en la Tabla 5.5 uno a uno el costo variable de
acuerdo al ntmero de facturas anuladas en el afio. Ver anexo 13 para mayor

comprension.

TABLA 5.5 COSTOS VARIABLES DE ACUERDO AL NUMERO DE FACTURAS ANULADAS
Numero de Facturas | Costo Variable

464.25

928.50
1,392.75
1,857.00
2,321.26
2,785.51
3,249.76
3,714.01

O~NOUAWNLE

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo

5.5.2 ANALISIS DE SENSIBILIDAD UTILIZANDO EL PROGRAMA DE
SIMULACION @RISK

Utilizando la Tasa de Descuento del 12.5% procede a calcular el VAN
(Valor Actual Neto) del flujo de caja de Ahorro Anual por Implementacion de

las Mejoras y como resultado se obtiene un beneficio ahorro de $9,602.98.

@ SIPIA S.A.

SABOR PREMIUM FLUJO DE CAJA DE AHORRO ANUAL POR IMPLEMENTACION DE LAS MEJORAS

[ 2007 ] 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012

(AHORRO DEL DEPARTAMENTO DE FACTURACION -3,621.00 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01 3,714.01
CON APLICACION DE MEJORAS

TASA DE DESCUENTO 12.50%)

VAN 9,602.98
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Mediante la aplicaciéon del modelo de Simulaciéon @RISK se realiza el
analisis del VAN con los flujos de Ahorro, para determinar si existe la
posibilidad de obtener un VAN negativo, y asi tomar otras acciones en caso de

darse esta posibilidad, para esto contamos con las siguientes premisas:

Tasa de descuento: La tasa de la empresa es del 12.5 %, pero existe la
posibilidad de variacion de manera pesimista al 18 %, pero es muy probable que

la empresa tenga una consideracion del 15 % de manera histérica.

Con esto la mejor variacion de la tasa de descuento estaria representada
por una distribucién de probabilidad Pert (12.5, 15, 18), cuyo valor de tasa de
descuento es del 12.5%, mas probable del 15 %, y de manera pesimista con todas

las condiciones del mercado cambiantes, 18%.

La Inversion inicial por cuestiones de inflacién, se toma en cuenta que
podria variar hasta un 10% (condiciones asamblea constituyente) y que la

misma tiene igual probabilidad que ocurra entre el rango de valores del 3,621

hasta 3,983.1

El Ahorro en facturacion esta representado por las facturas anuladas las
cuales en total son 8 facturas mensuales, equivalentes a 3714.01 al afo. Si
consideramos que desde el punto de vista pesimista se podria obtener una
eficiencia del 50% (4 facturas), y muy probablemente la eficiencia real promedio
sea del 75%, (6 facturas), podemos asumir una distribucion Pert. Como valor
pesimista de 1,857, mas probable de 2,785.51 y optimista de alcanzar 8 facturas
con un valor de 3,714.01
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Con esto aplicamos un modelo de simulacién @RISK con nuestros flujos

de ahorro y verificamos los resultados. Para el modelo se toma en cuenta 10000

iteraciones, lo que significan 10.000 tablas Excel con las diferentes posibilidades

contempladas en el modelo, con esto, los resultados son:

Name

VAN

Minimun] 3,354.87

Mean

5,521.65

Maximun{ 8,001.79

Std Dev

593.70

Distribution for VAND17

Values in 10" -4

34

(@RISK Student Verd
For Acaderric Use Orly

575

VAues in Thousands

9058%

85

| 0% ]
76

El valor medio del van es de 5,521, y no existe ninguna probabilidad de que el
van sea negativo.
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VAN (2

Aun considerando que el rango varia al doble de inversién, tenemos en
cuenta que se duplica la inversion a 7,242, en las condiciones mas adversas,

tenemos que los resultados variarian en lo siguiente:

El valor medio del van es de 3,892, y no existe ninguna probabilidad de

que el van sea negativo. Los resultados de la simulacién se encuentran en la

tabla adjunta.
Name |VAN
Minimumn 680.56
Mean 3,892.02
Maximun| 7,189.10
Std Dev| 1,199.13
Distriboution for VAND7
30— —- —

(@RISK Student Version
For Academic Use Only

Values in 10" -4

\&lues in Thousands

=) EE [ o
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Si adicionalmente a que se de una posibilidad de duplicar la inversiéon

considerando que no se alcanzan las metas propuestas en el primer afio. Se

alcanza solo min: 928.5 (2 facturas), mprob (4 facturas): 1,857, max (6 facturas):

2,785.51

El valor medio del van es de 3,085.336, y existe una probabilidad del

0.07% de que el van sea negativo. Los resultados de la simulacién se encuentran

en la tabla adjunta.

Name |VAN

Minimun} -511.64

Mean 3,085.34

Maximun| 6,674.55

Std Dev | 1,193.64
3000 —~

Name VAN

Minimum -511.6446
Mean 3085.336
Maximum 6674.546
Std Dev 1193.638
Variance 1424771
Skewness 1.51E-02
Kurtosis 2.296859
Mode 2706.358
Left X 0]
Left P 99.93%

Distribution for VAND17

Values in 104

= 1.19% S8.81% 0%

7

@RISK Student Ve

4

Values in Thousands

72
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El IDEF 0 como herramienta de aplicacién de Procesos mediante
Modelos que definen los Procesos de Flujo de Informacién, desarrollan

un sistema que identifica fallas y defectos de procesos.

El mismo que fue utilizado en todas las operaciones
departamentales de la empresa Agroindustrial, descubriendo asi que el
proceso que presentaba mayores falencias es el de Ejecutar Ventas en el
Departamento de Facturacién, adicionalmente mediante encuestas e
investigacion se detect6 que el recurso humano de la empresa carece de
infraestructura y equipamiento adecuado para desempefarse en las
funciones administrativas y operativas de la Regional lo cual afecta el

Flujo de Informacion entre los departamentos.
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Identificado el tipo de problema de caracter Desperdicio Cultura-
Proceso se revisa el andlisis mediante el cual se obtuvieron estos
resultados para proceder a la aplicacion de la estrategia adecuada para
su respectiva eliminacién, como son Implementacién de las 5's y la
Técnica Kaisen de Mejoramiento Continuo; estas técnicas aportaron a la
empresa con la adecuacién de las actividades por departamento y de
acuerdo a las Politicas de la misma, mejoraron el flujo y tiempos de

trabajo, asi como la eliminacion de los errores en procesos.

Mediante la Implementacion de las 5s se realizd una
redistribucién del ambiente laboral que contribuy6 a la adecuacién del
espacio apropiado para las oficinas donde pueda desarrollarse
eficientemente cada actividad con los equipos necesarios para el mejor

desenvolvimiento de las mismas.

Los errores generaron costos de desperdicios valorados en
$3,714.01 que corresponden a la suma de todos los recursos que la
empresa desembolsa por cada error producido siendo un méximo de 8

facturas y su valorizacién por unidad que corresponde a $465.65

La implementaciéon aplicada tiene un valor de $3,621.00 que
corresponde al costo de las técnicas utilizadas para la eliminaciéon del
error; con una TIR del 7.69% se obtiene un valor presente de haber
aplicado la mejora en beneficio-ahorro de la empresa de $9,602.98 desde
el punto de vista cuantitativo considerando ademas el nivel de
satisfaccion laboral generado en los colaboradores de la empresa el cual

se vio reflejado en un mayor rendimiento en sus actividades.
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La aplicaciéon del IDEF 0 en el Modelado de Procesos ayuda a
visualizar las actividades departamentales por procesos y a identificar los
errores en los flujos de trabajo. Asi mismo se recomienda realizar una
actualizacion periédica de estos modelos con el fin de detectar
preventivamente cualquier falencia en procesos como también aportar
alguna técnica que contribuird a una mejor distribucién de trabajo y flujo

de informacién.



