"Proyecto de Mejora del Proceso de
Comercializacion de una Empresa
Agroindustrial aplicando Modelado
de Procesos y Transformacion
Industrial”



INTRODUCCION

e El presente frabajo desarrolla el Modelado de Procesos vy

Transformacion Industrial aplicados para la Mejora del proceso
de Comercializacion de la empresa Agroindustrial SIPIA S.A.

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 distribucion localizados en Quito y Guayaquil. La
empresa Agroindustrial en andlisis, presenta una serie de
procesos desde la fabricacion del producto en la planta
Industrial hasta la distribucion del mismo. Se realizard el andilisis
respectivo a todos los procesos que la conforman aplicando el
modelo |IDEFO.



e Elmodelo IDEFO 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 con la aportacion de sugerencias de las personas

vinculadas al tema se redisenard los diagramas elaborados al
inicio y asi poder detectar mediante el andlisis de los
subprocesos la causa esencial para no alcanzar la correcta
ejecucion de la acfividad principal de la empresa vy
seleccionar el proceso que necesita una reestructuracion que
valide el resultado final.

Finalmente, |la implementacion del IDEFO y las técnicas Lean
para la eliminacion de desperdicios, permitirdn con la ayuda
de la Mejora Continua que la empresa reduzca costos, mejore
sus  procesos y elimine desperdicios para aumentar la
satfisfaccion de los clientes y mantener el margen de utilidad.



1. GENERALIDADES

1.1 Historia

SIPIA S.A.
SERVICIO INTEGRAL PARA LA INDUSTRIA ALIMENTICIA S. A.

e Es un grupo agroindustrial dedicado por mds de 23 anos 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 infernacional.

e Para el mercado nacional la empresa importa y comercializa
productos de alta calidad provenientes de Europa y Asiq,
acorde con su compromiso de servicio al cliente.



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
° Actitud mental positiva
° Compromiso
° Flexibilidad
° Simplicidad

° Persistencia



1.3 Estructura Jerdrquica

FIGURA 1.1 MAPA DE PROCESOS
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Fuente y Elaboracién: SIPIA S.A.



2. MODELO IDEF 0

¢ Qué es IDEF 0?

Metodologia para representar de manera estructurada y jerdrquica las actividades que
conforman un sistema o empresa y los objetos o datos que soportan la interaccidon de esas

acftividades.

2.1 Definiendo el modelo

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 propodsito 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:

* ¢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?

Proposito:

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 Nimero
(Propésito y Punto de Vista) DAMO002

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




2.2 Definiendo Actividades Principales y sus

derivados.
FIGURA 2.3 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A-0
Autores: heosta, Crespo, Castillo
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Actividades: Se tiene cuatro procesos regidos
por los controles y mecanismos anteriormente
mencionados.

Se inicia el Proceso con un Plan Estratégico
elaborado por el drea gerencial, financiera y
de planeacioén; determinando las actividades
a seguir en los procesos como Abastecimiento
en el que se adquiere la Materia Prima vy
demds recursos para operar la produccion de
conservas.

Para obtener el producto terminado se realiza
un proceso de operaciones, produccion,
controles de calidad, presentacion vy
demanda del mercado y asi poder cubrir las
expectativas del mismo.

Una vez con el producto terminado se
procede al abastecimiento de inventarios UIO-
GYE segun la planificacion de requerimientos,
para una posterior comercializacion.
Aplicando Planes de Mercadeo y Estrategias
de Ventas obtenemos la venta efectivizada.

FIGURA 2.4 OPERAR UNA EMPRESA AGROINDUSTRIAL A@
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Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



Comercializar Nacionalmente

Cuenta con cuatro sub-actividades:

Ejecutar el proceso de venta Sus entradas
son la Demanda, la Informacién del cliente y
como entrada tunel la Orden de Venta. Se
obtiene como salida el Pedido Facturado.

Despachar érdenes tiene como entrada el
Pedido facturado, el cual permite dar inicio
a esta sub-actividad.

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. Los vendedores al momento
de realizar la cobranza también realizan la
toma de pedidos.

Post Venta es el complemento para este
proceso, es el seguimiento, aseguramiento y
control del cliente. Se obtiene la Venta
Efectivizada.

FIGURA 2.8 COMERCIALIZAR NACIONALMENTE A4

Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: Operar una empresa alg.mmdustria\
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Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




Ejecutar Proceso de Venta

Ingresar Nota de Pedido

Receptado el pedido del cliente se
ingresa el pedido y se generar la
orden de venta.

Verificar Crédito

El departamento de Cartera analiza
el Estado de Cuenta del Cliente, vy si
no posee facturas vencidas y el
monto de la orden no excede el
limite de crédito establecido se
autoriza el despacho para el cliente.

Facturar Orden

Una vez que tenemos la Autorizacion
de Cartera y que Bodega se
entfrega la Lista de Embarque
verificada, continla el proceso por
medio del cual, una orden de venta
se fransforma en un documento
legal de cobro (Pedido Facturado),
para el que se readliza el respectivo
embarque en el que uno de los
controles mds importantes es el
inventario actualizado, para luego
proceder al despacho del pedido
con este documento y asi contfinuar
el proceso para efectivizar la venta.

FIGURA 2.9 EJECUTAR PROCESO DE VENTAS

Awmtor: Acosta. Castillo. Cresno — Provecto: Operar una Emoresa Agroindustrial
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Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo



2.3 Avutocritica

Antes de definir los procesos finales en
las figuras que muestran los procesos
modelados se realizd la respectiva
validacion con el personal de cada
drea revisando uno a uno el modelo
experimental, sobre los cuadles se
ejecutaron las correcciones pertinentes
para asi obtener el modelo sobre el cual
se trabajard.

2.4 Proceso de Validacion

Luego de modelar los procesos de la
empresa, el siguiente paso es la
validacioén, que consiste en la revisidon de
aquellas actividades de los procesos que
no estdn bien definidas; en este caso se
realizd una evaluacidén en el proceso
Comercializar Nacionalmente ya que es
el de mayor incidencia en el correcto
desarrollo del flujo Operar una Empresa
Agroindustrial.

FIGURA 214 ANALISIS DEL KIT

Antor: Acosta, Castillo, Crespo Fechal®/03 /07

Forecast Fealizarion e implemertacinfm del plan potraté zico

Pedido Facturado: Establecimiento de los horarios respectivos de facturacion

(BH=0 - T6HOO)
Orden Entregada: Los tiempos que demora la entrega dependen de la cartidad de
mercaderia a despachar en el pedido y del tipo de pedido

Visitas de Cobro: Dias en log que el clienite canicela sus farturas vencidag

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

Nodo M Titulo: Comercializar Nacionalmente DAM 003

Fuente y Elaboracion: IDEFO/SADT, Acosta, Castillo, Crespo




3. ANALISIS PARA LA

TRANSFORMACION DE LA EMPRESA

3.1 Mision, Vision y Valores de la Empresa

eMision:

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

Ser un grupo empresarial agroindustrial con crecimiento sustentable
adaptado a las tfendencias globales exitosas.

eValores:

Disciplina

Compromiso

Flexibilidad

Simplicidad

Persistencia



3.2 Analisis FODA de la Empresa

FORTALEZAS
OPORTUNIDADES
DEBILIDADES
AMENAZAS

FORTALEZAS (DEBILIDADES)
e Recurso humano (Experiencia, capacidad).

Aplicacion de mejoramiento confinuo para la correcta planificaciéon  de
actividades.

e Buen ambiente laboral

Este punto sugiere reestructuracion debido a que el personal mediante
observacion indico que no labora en un ambiente propicio.

e Infraestructura apropiada (comunicaciones, tecnoldgicas, administrativa).

La infraestructura tiene algunas falencias las cuales afectan al proceso de
Comercializar Nacionalmente



FIGURA 2.8 COMERCIALIZAR NACIONALMENTE A4

Autor: Acosta, Crespo, Castillo
Proyecto: Cperar una empresa agroindustrial
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FIGURA 2.9 EJECUTAR PROCESO DE VENTAS
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3.3.1 Informacion de los mandos medios

Entrevista a los mandos medios de la Regional Guayaquil:
- Jefe Comercial

- Jefe Crédito y Cobranzas

- Jefe de Bodega

Objetivo: Obtener informacion acerca del proceso de
Comercializar Nacionalmente.



Entrevista Regional Gye

1. 5Como se desarrolla el proceso de Comercializacion?

2. ;Cudntas ordenes de venta se facturan al dia en promedio y en que
tiempo?¢

3. 3Quiénes foman las decisiones en el proceso?

4. ;Considera que la informacion fluye correctamente entre
departamentose

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

6. 3Todo el personal usa las mismas politicas de la empresa?

7. sConsidera que el ambiente de trabajo es el adecuado para el
desarrollo de las actividades de comercializacion?

8. sTiene suficiente espacio para el inventario?

9. 5Como fluye el frabajo a través de los departamentos de |la
empresa?

10. 5Con qué frecuencia se dan errores en el despacho y qué tipos de
errores surgene

11. sUsa el proceso los equipos, herramientas y maquinarias correctase

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



3.3.2 Medicion de Indicadores de Referencia

TABLA 3.1 MEDICION DE INDICADORES DE REFERENCIA

MEDIDAS

ACTUAL

EXPECTATIVAS

Facturacion

40 facturas / 8 horas

40 fact / 5 horas reducir 40%

Facturacion-
anulaciones

Anulacion 2 fact/ semana

Reducir 100% anulaciones

Despacho

4 entregas no efectivizadas
/ 40 entregas

Reducir 100% entregas no
efectivizadas

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



RESPUESTAS DEL JEFE
DE COMERCIALIZACION
Mala elaboracién de  los
pedides  tomados por el
vendedor

me originan anulaciones en las
facturas

3.3.3 Identificacion de los Problemas del Proceso

CLASIFICACION
FROBLEMA

Problema de cultura

Problema de cultura

DEL

El despacho no se efectiviza en
su totalidad

Problema de cultura

Lanzatniento de N EVOS
productos  al  mercado, sin
acogida enginan develuciones

Problema de cultura

El ambiente laboral en los
departamentos no es el optimo
para el adecuado
funcionamiento

Problema de Cultura

El flujo de trabajoe a través de
departamentos no es eficiente

Problema de cultura

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



3.3.4 Priorizacion y Seleccion de los Problemas

TABLA 3.3 FRECUENCIA DE LA CLASIFICACION DEL PROBLEMA

CLASIFICACION DEL PROBLEMA FRECUENCIA

Problema de Cultura 6

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo



3.4 Identificacion de Desperdicios

3.4.1 Preparacioén para Entrevistas
Siendo los entrevistados:

e Jefe Comercial
eDepartamento de Facturacion
e Jefe de Cartera

e Jefe de Bodega - Despacho



3.4.2 Entrevistas al personal de drea

1.5El flujo de pedidos tomados responde a algun horario especifico®.
Siempre A veces Nunca

2. sExiste planificacion desde el inicio del proceso desde el pedido hasta el despacho?
Siempre A veces Nunca

3. sLa no efectivizacion de la entrega corresponde a la mala planificacion?
Siempre A veces Nunca

4. 3Qué tan efectivo es el flujo de trabajo entre departamentos?
Pobre Satisfactorio Bueno

5. 3Los nuevos productos generan devoluciones?
Siempre A veces Nunca

6. 3Se encuentra a tiempo la informacion y decisiones del proceso?
Siempre A veces Nunca

7. sTienen los trabajadores y el personal que labora suficiente capacitacion para las actividades designadas?
Siempre A veces Nunca

8. 3Qué tan involucrado se encuentra como jefe departamental en las decisiones del proceso?
Siempre A veces Nunca

9. sExiste comunicacion permanente entre los departamentos involucrados en la comercializacién?
Pobre Mediano Bueno




3.4.3 Analisis de Datos

TABLA 3.4 ANALISIS DE DATOS

NUMERO ENTREVISTADOS
PREGUNTA RESPUESTA DESPERDICIO) 1 2 ] § [ TOTAL
8 ho me encuentta invalucrada en las decisiones del procesa RRHH I | | | 3
] los nuevos productos en el mercado me generan devaluciones  [BREPRODUCCY 0 I | | 2
1 Elflujo de pedidas no conespande a ningun orden especifica PROCESD | 1 | | | 4
2 o existe planificacion en el proceso PROCESD | 1 1 1 1 4
3 | lano efectmzacion de I3 entrega corresponde a una mala planficacion | PROCESD | D | | | 3
{ el flujo de trabajo entre depatamentos no es efectivg PROCESD | 1 1 1 1 4
{ o tenio capacitacion en el area DEFECTO [ 0 I I 0 0
b o & tiempo Infarmacion y decisiones ESPERA 1 1 I 1 3
9 o tenﬁn camunicacian Eermanente eritre deeanamemos ESPERA | | | | 4

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



Agrupacion de Datos

TABLA 3.5 CLASIFICACION DEL DESPERDICIO CULTURA

ENTREVISTADOS
DESPERDICIO 1 2 3 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




3.4.4 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




4. MEJORA CONTINUA

4.1 Implementacién de las Mejoras

4.1.1 Planeacion y Eliminacion de Desperdicios
Metas: Reducir el fiempo de facturacion en un 40%
Estrategias:

1.Talleres motivacionales dando a conocer los beneficios que creard el cambio y la
simplicidad de la ejecucion de las actividades.

Objetivo 1: Revisar y definir el requerimiento de las técnicas (Kaisen y 5 S)
Objetivo 2: Contratar al facilitador.
Objetivo 3: Capacitar a trabajadores.

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

Objetivo 1: Contratar empresa de diseno y distribucion de espacios
Objetivo 2: Ejecutar la adquisicion de muebles.



4.1.2 Implementacion del Plan de Eliminacion

TABLA 4.1 IMPLEMENTACION DEL PLAN DE ELIMINACION

CAUSAS DE DESPERDICIOS

DESPERDICIOS IDENTIFICADOS

WEJOR TECNICA LEAN

o me encuentra invalucrado en las decisiones del proceso

CULTURA- Recurso Humana

Trabajo en Equipo

Lo nuevos productos en el mercado me generan devaluciones

CULTURA- Sobreproduccion

Trabajo en Equipo

Elfluja de pedidos no camesponde a ningun orden especiico,
Mo existe planificacion en el proceso |

La no efectivizacion de [a entrega corresponde a una mala planificacion
Elflujo de trabajo entre departamentaz no es efectiv

CULTURA- Proceso

Trabajo en Equipo
s

Mo tenga capacitacion en el area
Mo a tiempo Informacion y decisiones

CULTURA- Defecto

Trabajo en Equipo

Mo tenga comunicacidn permanente entre departamentos

CULTURA- Espera

Trabajo en Equipo

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo



4.1.2.1 Aplicacion del Plan de Accién (Estrategia 1)

Objetivo 1: Revisar y definir el requerimiento de las técnicas (Kaiseny 5 S)
Objetivo 2: Conftratar al facilitador.
Objetivo 3: Capacitar a trabajadores

TABLA 4.3 COSTOS DE CAPACITACION A TRABAJADORES GYE

Cantidad

Descripcion

Precios

Subtotal

Total

16

Coffee Break - Facturar por persona $3.84 + 22%
Café a discrecion

Mini Sandwich

Variedad de Torta

Cola o Mineral

4.69

75.02

150.00

Contratacion del Facilitador

Alquiler Proyector INFOCUS

Proyector INFOCUS SVGA

*Compatible Windows y Macintosh

*Incluye cables de poder, cable de video

*Incluye instalacion en oficinas y explicacion de uso

Televisor 21" colores con VCR para VHS

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

59.50

26.00

59.50

855.00

145.00

1000.00

*Informaciéon: Proforma Servicentro, Ecuaclones

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




4.1.2.2 Aplicacion del Plan de Accidn (Estrategia 2)

e Objetivo 1: Contratar empresa de diseno y distribucion de espacios

e Objetivo 2: Ejecutar la adquisicion de muebles.

Departamento de Ventas:

Cantidad Costo

8 Silla Giratoria 74 592
2 Estacion de Trabajo 177 354
6 Tablero Divisor 25 150
Departamento de Bodega:

2 Estacion de Trabajo 177 354
2 Cajonera Fija de 3 gavetas 163 326
2 Silla Giratoria 74 148
1 Aire Acondicionado LG 450 540
Implementacién del Comedor:

1 Galon de Pintura 7 7
TOTAL 2,471

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




4.1.3 Cronograma de Implementacidén

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]o] 10] 11] 12] 13 1a[ 15[ 16[17] 18] 19] 20] 21] 22] 23] 24] 25 26] 27] 28] 29[ 30[ 31[ COSTOS
Objetive 1: Responsable:
Revisar y definir el requerimiento de las técnicas paraun | Ing. Femando Ramdn -
fejoramienta continua Euxperto Contralor
Ohjetive 2:
. 1,000
I Ing. Fernanda Ramdn - :
Cortratar Faciltador Expettn Contralor
Ohjetive 3:
. . Ing. Fernando Ramdn -
Capacitar a trabajadores Experto Contralor 150
Establecer un sistema de mejora que
Estrategia 2: | proporcione un lugar especifico para cada
033
Ohjetive 1:
Equipa de 2471
Contratar empresa de disefio y distribucidn de espacios. | Implementacidn: Acosta,
Castillo, Crespo
Objetive 2:
Eguipo de
Ejecutar la adguisicidn de muebles Implementacion: Acosta,
Castillo, Crespo
TOTAL 3621

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




4.2 Medicion y Evaluacion de la empresa

4.2.1 Medicion de indicadores después de las mejoras

TABLA 46 MEDICION DE INDICADORES

EDIDAS ACTUAL EXPECTATIVAS DESPUES DE MEJORAS

Factanin 4D etuas /5 o et (&g redtondh (ADact 5 v reducr AL
Facfandn- anuciones (Andacon et semang i 100 andaciones | 3nulcionpor e

Deagachn 4 antegas o fctizades /4 enhegas (Reducw 0% envegas no elecizadad | enbegas o ecizadas /4 enbiegas

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo




5. ANALISIS ECONOMICO Y
FINANCIERO

5.1 ANALISIS DE LOS COSTOSDE LOS DESPERDICIOS

Los desperdicios ocasionados en la Toma de Pedidos
realizado por el Asesor de Ventas o por el Departamento
de Facturacion son el resultado de 8 facturas anuladas
por mes en la cual intervienen diferentes materiales e
INsSuMmos requeridos asi como horas de trabajo entre
departamentos vinculados a los errores de pedido
generados en base a las anulaciones para obtener el
costo mensual.

Se redlizard el andlisis en base a la eliminacion del
desperdicio con una reduccion del 100% de las
anulaciones.



e Para readlizar la valorizacion del costo que genera el error del
deparfamento de facturacion se analiza tfodo el proceso
que interviene desde la generacion del pedido hasta la
distribucion del producto facturado, intervienen los siguientes
departamentos: Facturacion, Cartera, Despacho y Bodega,
reflejados en gastos por factura.

TABLA 5.1 COSTOS DE LOS DESPERDICIOS

Error en toma de pedidos Precio Duracién | 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 Elaboracién: 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 ophcomon del mejoramiento continuo vy
el establecimiento del sistema 5'S.

La aplicacion de mejoramiento confinuo requiere revision 'y
definicion de técnicas a aplicar, asi mismo la contratacion de
un facilitador que imparta la respectiva capacitacion al
personal de los deparfamentos a aplicar como son:
facturacion, ventas, cartera y bodega.

Mientras que la aplicacion de las 5'S corresponde  al rediseno
y distribucion de espacios, aplicacion de Politica Cero Papeles
e incluye la adquisicion de muebles y equipos de oficina
necesarios para una mejor adecuacion que canalice
correctamente el flujo de trabajo.



TABLA 4.3 COSTOS DE CAPACITACION A TRABAJADORES GYE

Cantidad |Descripcion Precios JSubtotal |Total

16 Coffee Break - Facturar por persona $3.84 + 22% 4.69 75.02 150.00
Café a discrecion
Mini Sandwich
Variedad de Torta
Cola o Mineral
Contratacion del Facilitador 855.00] 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 explicacion 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)

*Informacion: Proforma Servicentro, Ecuaclones
Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo

TABLA 4.4 ANALISIS DE LOS COSTOS DE APLICACION MEJORAS

Estrategias:

Talleres motivacionales Costo
Contratar facilitador 1000
Capacitar trabajadores 150
Establecer cada cosa en su lugar

Contratar empresa de disefio y distribuciéon de espacios 2471
Total 3621

Fuente y Elaboracion: Acosta, Castillo, Crespo



5.3 ANALISIS DE LOS BENEFICIOS

EMPRESARIALES

5.3.1 BENEFICIOS HACIA LOS EMPLEADOS

La eliminacion de los desperdicios de anulaciones de
facturas  beneficia  directamente a fodos los
departamentos de la regional en sus actividades
medidas en tiempos de frabagjo y eficiencias.

Los departamentos de Ventas, Cartera, Facturacion vy
Distribucion se reducen en tiempos horo/ trabagjo.

La redistribucion de espacios de departamentos vy la

implementacion del equipo adecuado de oficina vy
bodega.

Las politicas que aplica la regional en la empresa y ofras
que seran anadidas para la opfimizacion de trabajo
desarrolla un mejoramiento continuo en cada actividad.



5.3.2 BENEFICIOS DE LA EMPRESA

Mediante la aplicacion de las herramientas elegidas en el Andlisis para
la Transformacion de la Empresa se obtiene:

El costo de error en la foma de pedidos por $3,714.01 se convierte en
ahorro anual.

La empresa obtiene un beneficio de $9,602.98

Mejor flujo de frabajo departamental con control de cada actividad y
asi poder prevenir errores futuros o aplicar planes de confingencia si
fuera el caso.

Reduccion en devoluciones de mercaderia a consecuencia de errores
en foma de pedidos (asesores de venta) lo cual generaba mayores
actividades para los departamentos, es decir reduccion de tiempos.

La aplicacion de las 5's cuyo principal objetivo es generar un mejor
ambiente laboral se lograra un beneficio en el desempeno 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

SIPIA S.A.
FLUJO DE CAJA ANUAL
SABOR DPREMIUM 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




SABOR PREMIUM

5.4.1 EX ANTE

SIPIA S.A.

FLUJO DE CAJA DEL COSTO ANUAL UNIFORME EQUIVALENTE
ERROR EN LA TOMA DE PEDIDOS A PERPETUIDAD

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

TASA DE DESCUENTO

VAN EX ANTE

12.50%

3,698,406.68




L SNOD

SABOR PREMIUM

5.4.2 EX POST

SIPIA S.A.
FLUJO DE CAJA ANUAL
IMPLEMENTACION DE LA MEJORA

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

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 - EX ANTE




5.4.3 ANALISIS BENEFICIO MARGINAL

e Una vez readlizados los respectivos flujos mediante el cual se
obtiene la utilidad anual generada con el error de la toma de

pedidos que afecta el departamento de facturacion

utiidad que se obtiene luego de la implementacion de las
la diferencia enfre estos
corresponde al ahorro en este departamento, siendo este el

mejoras

se obfuvo

beneficio marginal de ese proyecto.

Se obtiene un VAN de $9,602.98
L SNOB

SABOR PREMIUM

SIPIA S.A.

FLUJO DE CAJA DE AHORRO ANUAL POR IMPLEMENTACION DE LAS MEJORAS

flujos

CON APLICACION DE 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

TASA DE DESCUENTO

12.50%

VAN 9,602.98




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 cantfidad de facturas anuladas por error de la Toma de
Pedidos

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~NO 0D WNLE

Fuente y Elaboracién: Acosta, Castillo, Crespo



ANALISIS DE SENSIBILIDAD

PROGRAMA DE SIMULACION @RISK

e Variables:

e 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 distribucion de probabilidad pert (12.5, 15, 18

e INVERSION INICIAL: Por cuestiones de inflacion,
podemos tomar en cuenta que la inversion inicial
podria variar hasta un 10% (condiciones asamblea
constituyente) y que Ila misma tiene iguadl
probabilidad que ocurra entre el rango de valores
del 3,621 hasta 3,983.1



e Variables:

e Ahorro en facturacién: este ahorro estd
representado por las facturas anuladas las cuales
en total son 8 facturas mensuales, equivalentes a
3,714.01 al ano. Si consideramos que desde el
punto de vista pesimista se podria obtener una
eficiencia del 50 %, y muy probablemente Ila
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 vy

optimista de alcanzar 8 facturas con un valor de
3,714.01



ANALISIS

e Se va a analizar la variacion del van con estds

premisas, para determinar si existe la posibilidad
de obtener un van negativo, y con esto tfomar
ofras acciones en caso de darse esta
posibilidad.

Con esto, se aplica un modelo de simulacion
@RISK con nuestros flujos de ahorro
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.



e El valor medio del van es
de 5521, y no existe
ninguna probabilidad de
que el van sea negativo.
Los resulfados de la
simulacion se encuentran
en la tabla adjunta.

Name |VAN

Minimum 3,354.87
Mean 5,521.65
Maximun| 8,001.79
Std Dev 593.70

RESULTADOS VAN (1)

sin10"-4

Cistrioution for VANTT

Meare5521 65

“aluesinThousands




OTRAS CONSIDERACIONES

e Aun considerando que el rango varia al doble de inversidn,
tenemos en cuenta que se duplica la inversion a 7,242 en las
condiciones mas adversas, tenemos que los resultados variarian
en lo siguiente

Distribution for MAND17

3000

hean=3552 015
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200——
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RESULTADOS VAN (2)

e El valor medio del VAN es de

3,892.02 y no existe ninguna
probabilidad de que el VAN
sea negativo. Los resultados
de la simulacion se
encuentran en la tabla
adjunta.

Name |[VAN

Minimum{  680.56
Mean 3,892.02
Maximunj 7,189.10
Std Dev | 1,199.13

in10+

Cistributionfor WAND1T7

Mean=2202 015




e Si adicionalmente a que se de la
posibilidad de duplicar la inversion se
considera que no se alcanzan las metas
propuestas en el primer ano. Se alcanza
solo min:  928.5 ( 2 facturas), mprob:
1,857( 4 ftacturas ), max: 2,785.51( 6
facturas )



RESULTADOS VAN (3)

e FElvalormedio del VAN es de
3,085.336, y existe una
probabilidad del 0.07% de
que el VAN sea negativo.

Name |VAN

Minimunl -511.64
Mean 3,085.34
Maximun 6,674.55
Std Dev | 1,193.64

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%
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Distribution for VAND17
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CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES




El IDEF O como herramienta de aplicacion de
Procesos mediante Modelos que definen los Procesos
de Flujo de Informacion, desarrollan un sistema que
identifica fallas y defectos de Procesos.

Mediante el modelado de Procesos de la empresa
agroindustrial se identificd que el proceso que
presentaba mayores falencias y desperdicios es el
de FEjecutar Ventas en el Departamento de
Facturacion .

Se detectd que el recurso humano de la empresa
carece de infraestructura y equipamiento adecuado
para desempenarse en las funciones administrafivas
y operafivas de la Regional lo cual afecta el Flujo de
Informacion entre los departamentos.



e FEl fipo de problema de cardcter Desperdicio Cultura-Proceso

se identifica la estrategia adecuada para su respectiva
eliminacion, como son Implementacion de las 5's y la Técnica
Kaisen de Mejoramiento Continuo; estas técnicas aportaron @
la empresa con la adecuacion de las actividades por
departamento y de acuerdo a las Politicas de la misma,
mejoraron el flujo y tiempos de frabagjo, asi como la
eliminacion de los errores en procesos.

Mediante la Implementacion de las 5's se realizd una
redistribucion del ambiente laboral.

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 maximo de 8 facturas y su valorizacion por unidad que
corresponde a $465.65



e Lo implementacion aplicada tiene un valor de

$3,621.00 que corresponde al costo de las técnicas
utilizadas para la eliminacion del error; con una
Tasa de Descuento del 12.5% 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
ademads el nivel de satisfaccion laboral generado
en los colaboradores de la empresa el cual se vio
reflejgdo en un mayor rendimiento en sus
actividades.



e La aplicacion del IDEF O en el Modelado de
Procesos ayuda a visualizar las actividades
departamentales por procesos y a identificar los
errores en los flujos de trabagjo. Asi mismo se
recomienda realizar una actualizacion periddica
de estos modelos con el fin de detectar
preventivamente cualquier falencia en procesos
como fambién aportar alguna técnica que
contribuird a una mejor distribucion de trabajo y
flujo de informacion.



Dpto. de Cartera y Facturacion

Antes Después




Dpto. de Ventas

Antes Después




Después




