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I. INTRODUCC¡ON

r.r LA coMPrñÍ.1

OLEICA S.A. es una Empresa dedicada a la elaboración de aceites
vegetales, manteca, margarina, grasas yjabones, Jundada en el año 1950.

Desde el comienzo OLEICA S.A. se mostró innoyadora, siempre
fratando de estar al día con la tecnología, para ofrecer al público la mejor
calidad en sus productos

En 1956 OLEICA S.A. ueó LA PERLA, el primer aceite 100% puro de
Soya del Ecuador. Previendo la importancia de esla valiosa oleaginosa, la
empresa fue pionera en incentivar su cultivo, duranfe quince años lo hizo
inagotablemente, haciendo conciencia de los ecuatorianos. Este esíuerzo
continua dando frutos, pues en la acfualidad existen más de cincuenta mil
hecfáreas de soya.

En 1956 OLEICA S.A. ueó la KLAR, la primera margarina del
Ecuador. Además fue la primera en usar aceite nacional de Palma Africana,
apoyando el nacimiento de este imporlante recurso económico para el país.

Fue la primera en poseer una planta continua de extrqcción de

semillas oleaginosas, una planta de acero inoxidable de hidrogenación y
deodorización. También fue la primera en utilizar envases plásticos
modernos para sus aceites y mantecas. Esto demostró una vez más, el afán
de ofrecer calidad a los ecualorianos, un afán que mantendría invariable a
través de los años.

En 1970 OLEICA S.A. creo LUIGI, el primer aceite 100%puro de maíz

del Ecuador. Y, en 1990 nació GIRASOL, el primer aceite 100% puro de

Girasol del Ecuador. OLEICA 5.A., al igual que con la Soya, es pionera en
dar incentivo a los cultivos de girasol, y en la actualidad existen ya mil
hectáreas sembradas.

P¡olecto de l tegruc¡ón Estrat¿gtca "Adniaistrac¡óñ del Cañb¡o Te¿nolég¡co" Pog. 3
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I.2 ANTECEDENTES

La oportuna falta de percepción en nuestra industria respecto a los
cambios eslructurales de la economía y las fuerzas que lo impulsan,
agudizada por el importante quebranto económico sufrido en los últimos
años, paralizaron nuestrq actitidad productiva, durante varios meses.

El programa de reactivación, apoyado por la banca, debe basarse
necesariamente en una ESTRATEGIA DE CAMBIO gradual, total y profunda
que incremente rruestra probabilidad de supervivencia a mediano y largo
plazo. Proceso que requiere ser debidamente planeado y no emergente o por
crisis, lo que implica establecer nuestro diagnostico estratégico y el plan de
cambio para su implementación.

1.3 OBJETTVO

La finalidad de este trabajo es establecel nuestro diagnóstico
estratégico, nuestra visión a largo plazo, las estrategias para alcanzarla y
las acciones que deben ser cumplidas para loglar su implantación.

1.4 COMENTARIO GENERAL

Durante los últimos dos años la organización inicio una serie de

acciones tendientes a lograr un mejoramiento continuo en sus procesos
productivos y operativos, cuyos resultados se re/lejaron efectivamente en una
marcada reducción de los costos de producción apoyados en un proceso de

racionalización de los costos de loda naturaleza, que se centraron

fundamentalmente en:

Prcyecto de Integrociór, Eslrat¿gica "Ad¡n¡nittración del C¿ñb¡o Tano¡ógico Pag. I
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EJiciencia productiva
Reducción de costos operacionales
Mejoras de calidad y presentación de las diferentes líneas de
producción.
Recuperación de nuestra participación en el mercado
Re es tructuración adminis trativa (r educción)
Implementación del nuevo sistema de Información

Sin embargo, la falta de cumplimienfo del programa de refinancioción
acordado y los altos desembolsos de efectivo por concepto de liquidación de
personal, deterioraron gradualmente la liquidez requerida para la operación
proyectada, que fue gradualmente paralizada desde noviembre de 1995,
hasta la presente fecha.

La reactivación de la producción, apoyada por la banca, nos obliga a
redefinir nuestro diagnóstico estratégico y su plan de cambio para la
implementación.

Proyecto de ln¡egrac¡ón Eslratégica "Ad rinittacúi del Cañb¡o Tecnowico" Pag. 5



ITI'Sl'r' ESPOL ES?AT- Ma¿¡¡¡ia en Cestión Esfralógjcá - 22110196

2. MERCADO DEL PRODUCTO

2.1 CONTEXTO MACROECONOMICO

La industria de aceites, grasas y jabones, en nuestra economía se

considera de competencia imperfecta, con tendencia oligopólica, pues existe
un limitado número de fabricantes, con cierto poder para inJluir en los
precios y en el ingreso de nuevos competidores.

Ptolccto de ¡ntqroción Estratégica 'Adñ¡nitaración del (:aitbo Teoplógtco" PaE 6.
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2.2 CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

ACEITES

Es un líquido de baja yiscosidad, amarillo oscuro en estado crudo,
mientras que como producto terminado presenta un color amarillo claro, su
densidad esta entre 0,9 y 0,9.15; Tratándose de aceite de soya presenta un
punto de solidificación a - 6oC y temperatura de ebullición sobre los 380"C.

Normalmente utilizamos semillas de girasol para la extracción de
aceile de girasol, en el caso de la soya su materia prima es la gramínea de
soya; se realiza también producción de aceite de maíe con la importación de
aceite crudo.

Los aceites crudos después del proceso de extracción pasan al proceso
de refinación en el cual son lratados con ácido fosftrico e hidróxido de sodio
para la descomposición de los productos indeseables. El aceite refinado
pasa luego al proceso de blanqueo en el cual son fratados con tierras
arcilladas, con una amplia área de absorción en el cual quedan retenidos
humedad e impurezas, además de coadywar a la decoloración.

Finalmente el aceite blanqueado llega al proceso de desodorización en
donde se produce la eliminación de impurezas, ácidos grasos libres, olores y
residuos de materia colorantes. Este proceso se lleya a cabo en operaciones
de vacío de una atmósfera aproximada y una temperatura equivalente a
250"C. Una vez ferminado este proceso el producto está listo para ser
enyasado a temperaturd ambiente.

GRASAS

Compuesto sólido formado químicamente por largas cadenas de
glicéridos salurados con punto de defusión entre 37 a 42"C. Es una
sustancia blanca amarillenta en estado cristalino, mientras que en estado
líquido se presenta como un aceite.

Protec¡o de InteSlación Es¡rdtégica "Adníñisioc¡ón del Cairbio fecñológico" Pag. i
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Se la obtiene luego de la separación de la parte sólida de la palma
africana, es decir de la estearina; también se la obtiene luego del proceso de
hidrogenación de aceites.

El aceite crudo de palma es fraccionado en sus componentes oleína y
esfearina, esta última que es la parte sólida se la lleva al proceso de

blanqueo con vacíos y temperatura alrededor de 90"C en la cual se decolora
y se elininan las impurezas y humedades del material, luego pasa al proceso
de destilación en el cual se eliminan los ácidos grasos en proceso de alta
temperatura y de alto vacío; luego el material es descargado y enfriado para
ser enyasado en diferentes presentaciones.

JABONES

Normalmente se /brman a partir de grasas y aceites vegetales y
animales. Al proceso realizado en los jabones se lo conoce con el nombre de
Saponificación, que es una reacción de los ácidos grasos, hidróxido de sodio,
más el agua que al reaccionar forman los triglicéridos que son la base
química de los jabones.

El proceso se lo lleva a cabo en unas pailas de grandes dimensiones,
en donde la materia prima reacciona con los componentes antedichos

formándose la pasta de jabón d una lemperatura aproximada de 90 a 100"C;
En estas condiciones el material tiene una forma pastosa que es descargado
a un Auto - Clave con agitación en el cual se añaden los colorantes, olores y
demás aditivos, formándose una nezcla homogénea; seguida a esta

operación el material pasa por un filtro en donde se eliminan las impurezas;

En este momento la pasta esta lista para darle la forma final al jabón, lo que

se logra mediante el proceso mecánico que ineluye secado, cortado y
moldeado.

Proyecto de Inteüación Eslrdtégicd 'Adü¡ñ¡straaón del Cañbio Tecnológ¡co ' PaE. 8.
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3. CARACTERISTICAS DEL MERCADO

3.1 OFERTA

Al momento existen cinco grupos industriales dedicados a la
producción y comercialización de estos productos, de los cuales uno ejerce el
mayor control sobre la fijación de precios, lo que ha hecho necesario la
formación de una Asociación, cuyo propósito fundamenlal es ejercer un
control sobre los mismos, que evite las muy comunes guerras de precios, que
han originado el quebranto económico de toda la industria.

3.2 DEMANDA

Como todo mercado de ali¡nentos, existe un importante numero de
consumidores que destinan una parte de sus ingresos al consumo de estos
productos, cuyo volumen tiene una relativa sensibilidad inicial ante los
cambios de precios.

MECANISMO DE FIJACION DE PRECIOS

En nuestra economía, este mercado de tendencia oligopólica, ha sido
afectado por guerlas incontrolables de precios, que sacó del mercado a las
industrias más pequeñas y obligó a los grandes a formar una "Asociación de

Aceiteros " , cuyo propósito fundamental es acordar niveles mínimos de
precios y móximos de descuentos, que en la práctica no se respetan
totalmente.

Proyec¡o de Inaegrdción EsÍatégica 'Adñinifiac¡ón del Cantb¡o Tecnológ¡co" Pag.9
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3.3 ELASTICIDAD

DEMANDA

La sensibilidad de la demanda de aceites, mantecas y
margarinas, ante la variación de precios es inicialmente más que
proporcional al oÁ de cambio del precio, aunque posteriormente se

estabiliza con una sensibilidad < I (Inelástica).

La elasticidad de precio en la demanda de jabones es en cambio
> I (Elástica).

Esto se puede apreciar en las siguientes tablas de demanda, que
recogen los niveles de demanda alcanzados durante el año 1.995 a
diferentes niveles de precios.

Prowo de Integrdcióñ Ertra¡ég¡ca "Adminhtac¡ót, del Canbio Tecno¡ógi¿o" PaE 10.
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PRECIOS AP/P QD AUQ ELASTICIDAD
45,1220.00 4,444.00
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OFERTA

La sensibilidad de la cantidad ofrecida, es menos que proporcional a la
variación de los precios, esto en virtud de la competencia oligopólica del mercado,
en la que k;s precios no se regulan totalmente en base a la ley de la oferta y la
demanda, por lo que su elasticidad de precio es < l, lo que se aprecia en las

siguientes ofertas, que representan los niveles de oferta obserrados durante 1.995.

Protecto de ¡ntegrac¡ón Esiatégica 'Adminútroctón del Catlb¡o Teanológtco" P.rE. 13
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OFERTA DE ACEITES
PEfuIODO 1.995
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PERIODO 1.995
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OFERTA DE JABONES
PERIODO 1.995
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3.3.2 ELASTICIDAD INGRESO

La variación en el nivel de ingreso, provocada por eJectos de una variación
en los precios o por cambios direck¡s en el ingreso, produce un desplazamiento
menos que proporcional en la demanda con respecto a la variación del ingreso, es

decir, unu elasticidad > 0 < l, por lo que la participación de la demsndo de
nuestro produclo en el presupuesto del congumidor disminuye cuando el ingreso
disminuye o los precios se incrementan.

Proyerto de hiegrac¡óñ Eslrolégica 'Admnigraciótt dél Cdmbio Tecño@ico" Pa4. 1'/.
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4.

4.1

ESTRATEGIA DE CAMBIO

DIAGNO STICO ESTRATEGICO

Proye¿¡o de Integración Es¡raaégica "Adnñistractón .lel Ca bioTecrológ¡co'' Pag. ) 8.
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DIAGNOSTICO INTERNO - CAPACIDAD DIRECTIVA
GRADO IMPACTO

FORTALEZA AIto Medio Bajo Alto Medio Baio
* Procesos mejorados y
replanteados

x x

* Experiencia industrial
y comercial

x x

* Sistema de
información acorde a la
nueva tendencia
tecnológica

x x

RESUMEN x
El alto impacto de estos factores representan actualmente
una alta fortaleza para el éxito de la empresar eü€ debe ser
cuidadosamente mantenida y desarrollada.
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DIAGNOSTICO INTERNO - CAPACIDAD DIRECTIVA

DEBILIDAD
* Estructura organtzacional de
orientación funcional
* Negocio orientado a las
necesidades de Ia empresa
* Ausencia de controles en los
procesos de abastecimiento

GRADO IMPACTO
Alto Medio

x

x

Bajo

x

Alto

x

x

Medio
x

Bajo

RESUMEN x
Los factores señalados constituyen una debilidad de grado
medio con un alto impacto en el éxito del negocio, por lo que
debemos definir las estrategias necesarias que eliminen su
presencia a corto plazo.
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GRADO IMPACTO
FORTALEZA Alto Medio Baj o Alto Medio Baio

* Marcas de gran
prestigio y permanencia

x x

* Productos de
reconocida calidad
(competitivos)

x x

* Procesos de
elaboración
técnicamente bien
diseñados

x x

RESUMEN x
Los factores detallados son una fortaleza que generan un
alto impacto en el éxito del negocio, por Io que se debe
definir estrategias que permitan su crecimiento y generen
barreras de alta competitividad.



GRADO IMPACTO
Alto Medio Bujo Alto Medio Bajo

* Ausencia de información
útil para el cliente

x x
* Ausencia total de
publicidad

x x

Resumen x
El alto impacto de estos factores, constituyen una debilidad en la
capacidad competitiva de la empresa, por lo que debemos definir
las estrategias necesarias para omitir su presencia.

DIAGNÓSTICO INTERNO - CAPACIDAD COMPETITIYA

DEBILIDAD

r
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DIAGNOSTICO INTERNO - CAPACIDAD FINANCIERA
GRADO IMPACTO

DEBILIDAD Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
* Alto grado de
endeudamiento

x x

* Reducción de rotación
de inventarios

x x

* Reducción de
rentabilidad

x x

Resumen x
Estos factores constituyen una alta debilidad que genera un
fuerte impacto en la capacidad financiera del negocio, por lo

que se requiere definir estrategias que eliminen su
presencia.
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DIAGNÓSTICO INTERNO - CAPACIDAD DE TALENTO
HUMANO

DEBILIDAD Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
* Recurso humano
desmotivado no
identificado plenamente
con la organización.

x x

x x

Resumen x x
Estos factores tienen un impacto negativo que afecta el
desarrollo de la empresa, por lo que es necesario definir las
estrategias requeridas para el éxito del negocio.

GRADO IMPACTO

* Formación no
concuerda con tendencia
tecnológica.



GRADO IMPACTO
OPORTUNIDADES Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

* Demanda latente de nuestros
productos en el mercado

x

Resumen x
Pese a la prolongada paralización de la empresa existe una
demanda latente de nuestros productos con un alto impacto
en el éxito del negocio

DTAGNÓSTICO EXTERNO - FACTORES COMPETITIVOS



DIAGNOSTICO EXTERNO - FACTORES ECONOMICOS

OPORTUNIDADES
GRADO IMPACTO

Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
* La apertura
internacional de mercados

x x

Resumen x
El alto impacto que esta opoúunidad pueda generar para
apoyar el éxito del negocio hace necesario iniciar cuanto
antes una labor agresivartenaz y persistente, tendiente a

penetrar los mercados de los países limítrofes.
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GRADO IMPACTO
AMENAZAS Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo

* Precios, calidad y servicios de los
productos del mercado, han afectado
en alto grado nuestra demanda.

x x

* Los precios del mercado son
lijados por los líderes de esta
industria, con lo que indirectamente
el poder de la estrategia de
comercialización Io maneja la
competencia.

x x

Resumen x
El alto impacto de estos dos factores competitivos constituyen una seria
amenaza para el reposicionamiento rentable del negocio, por lo que es

necesario desarrollar una estrategia de marketing que posicione
nuevamente nuestros productos y nos permita retomar el poder de su

comercialización.

DIAGNÓSTICO EXTERNO - FACTORES COMPETITTVOS



DIAGNÓSTICO EXTERNO - FACTORES ECONÓMICOS

AMENAZAS
GRADO IMPACTO

Alto Medi
o

Bajo Alto Medio Baj
o

* El costo de la adquisición de
insumos y materia prima
importada impactado por
efectos de Ia devaluación.

x x

* Comportamiento econémico
nacional e internacional ha
afectado a la industria.

x x

Resumen x x
El incremento de los costos y el comportamiento económico
internacional, son factores que impactan negativamente en

un grado alto/medio en el éxito del negocio, por lo que es

necesario establecer oportunamente políticas y medidas
estratégicas que disminuyan su impacto
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DIAGNOSTICO EXTERNO - FACTORES POLITICOS
GRADO IMPACTO

AMENAZAS AIto Medio Bajo Medio Baio
* La falta de credibilidad
actual en la sostenibilidad
y concordancia de las
nuevas medidas
económicas, han afectado
significativamente el
desarrollo de la industria.

x x

Resumen x
El impacto medio de este factor es una amen za para el éxito
del negocio, cuyo efecto debe ser monitoriado continuamente
a fin de establecer los cambios o ajustes requeridos en las
estrategias planteadas.
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D IAGr,{ós rrc o EXTE RNo - FAC ToRE s rE c Iv oL óetc os
GRADO IMPACTO

AMENAZAS Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
* En algunas instalaciones de la
planta, se evidencia una falta de
adecuación técnica de acuerdo a
las nuevas tendencias
tecnológicas.

x x

* Ausencia de medidores de
flujo impiden el necesario
control de los movimientos
improductivos, lo que dificulta
el proceso de optimización de los
costos.

x x

Resumen x x
El impacto alto/medio de estos dos factores constituyen una amenaza para
lograr los niveles de costos requeridos en la optimización propuesta, por lo
que es necesario definir e implementar una estrategia de renovación
tecnológica.
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D IAGNOSTIC O E S TRATE G I CO

RESUMEN
IMPACTO

ALTO BAJO
DIAGNOSTICO INTERNO

Capacidad Directiva x
Capacidad Competitiva x

DEBILIDADES
Capacidad Directiva x
Capacidad Competitiva x
Capacidad Financiera x
Capacidad del talento
humano

x x

DIAGNOSTICO EXTERNO
OPORTUNIDADES

Factores competitivos x
x

AMENAZAS
Factores competitivos x
Factores econémicos x x
Factores Políticos
Factores tecnológicos x x

Ptotsc¡o de In egtuciór1 E trotéBica "Adrniñistracióñ del Carnbio Teaaw¡co ' Pdg. 3l

MEDIO

FORTALEZA

Factores económicos

x
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5. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

5.T FORIVIULACION DE LA MISIÓN

Nuestra misión es elahrar productos de acuerdo a las exigencias de los
consumidores y a las normas de calidad vigentes, en pleno respeto a los principios de
s€guridad e higiene personal y ambiental.

Nuestra filosoffa implica la creación de un ambiente agadable de trabajo, la
satisfacción de los clientes intemos y externos, el poner énfasis en la calidad antes que en la
cantidad, el tener claro que los resultados únicamente se dan a través de la interacción entre:
personal, procedimientos, equipos, materiales y en concentrar nuestros esfuerzos en
identificar y eliminar la causa de los problemas.

Queremos ser líderes en calidad en el mefcado de aceites, rirantecas y nrargarinas,
por lo tanto, nuestra posición con respecto a la competencia deberá ser siempre comparable
o mejor.

5.2 FORNIULACION DE LA VISION

OLEICA logrará a corto plazo transformarse en una industria altamente competitiv4
administ¡ada en concor-dancia con los carnbios estructumles de la economí4 y apoyada por
una alta tecnología al servicio de sus cüentes, innovando y üderando el mercado a través del

apoyo incondicional de un equipo humano altamente competitivo.

Proyer¡o de Integoc¡o" EstrdtéEica "Adniñ¡slractón del Canbio TqnoWEo" Pog. 32
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6.1 ESTRATEGIA COMPETITTVA (MEDTO
AMBIENTE COMPETITTVO)

6.1.1 POSIC¡ONAMIENTO Y ALCANCE
FACTORE§

ORGANIZACIONALE'
H)SIC ACTUAL AI.CANCE ESPERADO

Estructura
Organizacional

Estructura organizacional

funcional. sin metas ni
responsabilidad común en las

funciones que se cumplen

Estrucfura orgonizacional
orientada a procesos lo que

implica la redeJinición de
procesos y .formación de equipos
de trabajo, flexibles, con la
asignación de coordinadores,

facilitadores y líderes
responsables de la operación

Recurso Humqno Empleados ajenos a la empresa
con habilidades específicas

Formar equipos autodirigidos
con melus acordes a lu estrategia
del negocio, lográndolas con olta
habilidad y eficiencia y con
capacidad para cambiar

Calidad del Semicio
al Cliente

No existe información
automatizoda que permita hacer
esta evaluación

Incorporar S. I. experto que

etalúe y monitoree la percepción
que sobre la calidad de nuestro
servicio mantienen nuestros
clientes y que defina los
correctivos inmediatos a aplicar

Oriennción
Negocio

del Funciones y actitudes orientadas
a satisfacer las necesidades de la
empresa

Incorporar procesos enfocados a
satisfacer las necesidades de
nuestros clientes

Suspe ndido acut a I m e nte.

Alto grado de endeudamiento
agtdizado por la paralización de
nuestros operaciones

Presupuestar inversión
publicitaria que apoye el proceso
de reactivocíón
Desarrollar progranzas de
producción, abastecimiento y
recaudación que permitan
controlar nuestra li

Presupueslo
Publicitario

Flujo de efectivo
establecido

P¡ot e.,o de Inwoción Ertrdtégica "Adñ¡ni stracióñ del Canb¡o Tecñológ¡co ' PdB.3-1

6. FACTORES QUE IMPULSAN EL
CAMBIO. ALINEACIÓN DEL CAMBIO
A LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
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Incorporar sistema de control
que garantice la calidad y
monitoree los costos de materia
rtma materiales

Concentrar nuestra producción
hacia las líneas má:s rentables

Sistema de conlrol
del Proceso de
abastecimienlo

Deficiencia en los conlroles de la
calidad y Precios de la materia
prima y materiales

Programas
prducción

de Programas de producción
enfocan requerimienfos
mercado

que

del

Distribuidores
mayorislas
detallisw a
nociolal

v
nivel

Pérdida de distribuidores, por
paralización de la producción

Recuperac ión de toda nuestra

.fuena de distribución

Distribución venta y
cambio a traves de
camiones
repsrtidores

Proceso de ventas que solo es

posible en base a pedido del
cliente atendido en bte por
nue strls c amione s r epart idor e s

Incorporar sistema de
distribución y cambio a través de
camiones reparfidores

Aterción de pedidos
a fruesllos
distribuidares mas
imporfantes

DiJicultad para atender con
mayor oportunidad los pedidos
de los distribuidores más
importantes

Desatt¡llar e incorporar proceso
automático de atención de
pedidos desde las oJicinas de
nuesüos principales
distribuidores
Desarrollar e incotTtorar a la re

Desarrollar e implementar un
sistema de opoyo a las decisiones
orientodo u la tarea de "Análisis
cuanlitdtivo" de las utilidades
con lespeclo al negocio, que nos
permita determinar la
rentabilidad de acuerdo a las
diversas estructuras de

ón del ne o.

Todas nuestras ofrcinas de
distribución poseen su propio
sistema de facturación que no se

inf e a la matriz
Empresas filiales
comercializadoras c'on su propia
estructura administrativa que
participafi como clientes más

s.

La información de rentabilidad y
costos se la determina por línea y
por producto., pero no se evalúa
la incidencia de las diferentes
variables en su determinación

Red Naciotnl de
l'acluración

Empresas filiales
cr¡mercializadoras

Aruilisis arqnlilativo
de las utilidqdes con
respecto crl negocio

local de facturación, la
facturación a nivel nacional

Transformar las empresas en
agencias de distribrción para
evitar el doble impacn tríbutario
como agentes de retención

Prot&to¿(lñIeqrcctónh:rtrotégjco.lc¡niñtllrac¡óndelcdntbQTecnollPtco Poe. j4
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6.2 ANÁLISIS DE ATRACTMDAD, MADUREZ Y
CONCENTRACIÓN DE LA INDUSTRIA

Prorecto de Inteqración Esiatégica "A¡lnin¡rtacióñ del Carnbio Te$ológico ' Pag.35
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6.2.1 ANÁLISIS DE ATRACTIVIDAD

6.2.I.1 RIVALIDAD

FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Crecimiento de la industria X

Competidores diversos X
Diferenciación del producto X
Número de competidores y

equilibrio entre ellos
X

Incrementos de capacidad X
Costos fijos o de almacenaje X

Barreras de salida X
Resumen X

ANÁLISIS DE ATRACTTVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

La rivalidad es alta, principalmente por el nivel
actual de crecimiento de la industria (oferta
supera la demanda), por los incrementos de
capacidad alcanzados, por el alto nivel de

costos fijos y almacenaje que existe y que se

traducen en una alta barrera de salida

P¡otecto de lñtegtuc¡ón Es¡tát¿Bica "Adñituslracióñ del Corrlbío Te otrógico" PoE. .t6.
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6.2.I.2 AMENAZA DE NUEVOS INGRESOS

FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Economías de escala x

Diferenciación de productos x
Requerimientos de capital x

Acceso a canales de distribución x
Desventajas de costos x
Política de gobierno x

Reacción de competidores x
Resumen x

ANÁLISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

La amenar.,a de nuevos ingresos es muy baja en

virtud de los altos requerimientos de capital
inicial y de operación, del nivel de saturación
de los canales de distribución, de la necesidad
de economías de escala para poder competir y
del poder de los competidores para reaccionar

ante este intento

Ptq'¿cto ¿e {ntqrac¡on Estrdtégtca '.1d¡r|,r¡stractón del CanbQ TecnolóE co ' Pog- -i-.



rTESLI ESPOL ESP-4E Ma¿¡r¡ia en Gcstión Es]dafélJcá - 2UlO/96

6.2.I.3 AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

ANÁLISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

Aunque existen sustitutos, su presencia
representa una amenaza de nivel medio

que no afecta significativamente la
rentabilidad de la industria en virtud de

que sus ventajas no son significativas
sobre los productos de la industria

FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Rentabilidad x
Sustitución
Ventajas x
Resumen x

Proy?rto de lñc$racióí Enroúgica 'Administración del Camb¡o Tecnowico"

x

P¿9. 38.
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6.2.I.4 PODER DE CLIENTES

ANÁLISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

El poder de los clientes en esta industria es

alto, pues existe un bajo costo de cambio de
proveedor, se da una intensa negociación de
precios, porque la oferta es mayor que la
demanda, existe un amplio conocimiento de
los proveedores de la industria, sus costos y
demandas.

FACTOR BAJO NIVELADO ALTA
Concentración de

clientes
x

Cambio de
proveedor

x

Importancia del
costo

x

Calidad
diferenciación

x

Integración y/o
conocimiento

x

Resumen x

Proyecro dé Inaegrac¡óñ E trdlucd ",4drnir¡itlrac¡ón del Cct lbio Te.ñowi¿o" PaE. -19.

ITE9ú ESPOL ESP.AE
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FACTOR BAJO NIVELADO ALTA
Concentración de

proveedores
x

Cambio de
proveedor

x

Importancia del
costo

x

x

Integración y/o
conocimiento

x

Resumen x

6.2.I.5 PODER DE PROVEEDORES

ANALISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

El poder de proveedores es alto, pues
uno§ cuanto§ controlan el abasto, los
más importantes están integrados y
poseen un alto conocimiento de la

industria.

Proye.lo de litegruc¡ón Estratégica "Adrrlirlistrac¡ón del Camb¡o Te.nológico ' PoE. 10.

Calidad
diferenciación
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FACTOR BAJA MEDIA ALTA
Naturaleza de la

organización
sindical

x

Requerimientos de
mano de obra

x

6.2.I.6 PODER DE LA FUERZA LABORAL

ANÁLISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

EI poder de Ia fuerza laboral se lo puede
calificar de medio, pues aunque en el

pasado inmediato, las erróneas políticas
administrativas y operativas permitieron

la formación de dos mal dirigidos
sindicatos con un negativo poder en el

desarrollo de la empresa, en la actuatidad
como parte del proceso de cambio fue

necesario sanear este recurso a través de
programas de liquidación y de una nueva

cultura organizacional, que nos ha
permitido a la fecha neutralizar su poder

Pr4ecto de lntezracón Es¡ratégrca "-1.lntnrytrac¡ón del t unbn Te.nokztco Pag- t L
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6.2.1.7 ANÁLISIS DE ATRACTTVIDAD - RESÚMEN

FACTOR BAJA MEDIA ALTA COMENTARIOS
I 2 3 I 2 3 I 2 3

Rivalidad x Mucha agresividad de los
competidore§

Amenaza de
nuevos ingresos

x

Presión de prod.
Sustitutos

x Existen sustitutos que
afectan en baja escala la

rentabilidad de la industria
Poder de clientes x Clientes tienen

conocimiento de los precios
y es posible utilizar

sustitutos
Poder de

proveedores

x Unos cuantos controlan en
abasto. Los más

importantes están
integrados

Poder de Ia
fuerza laboral

x Existen sindicatos con
conflictos ocasionales y
peticiones razonables

Resumen x

ANALISIS DE ATRACTIVIDAD
ACEITES, MANTECAS Y MANGARINAS

Proyecto de ¡nleBrución Et¡,/o¡¿gicq "Adñinislrac¡órldel Cambio Tecnológ¡co" PaS. 12

Difícil ingreso de
participantes, competidores

atrincherados

t]-

II

IllIt

¡

[]



I7'E&¡ ESPOI, ESPAE Maest¡ía en CjÉsliin Esfrafégj(á - 221 10196

Con respecto al análisis de los
factores, que afectan la
atractividad de nuestra

industria, concluimos que su
nivel es alto en virtud de su
alto grado de rivalidad, del

difícil ingreso de
participantes del alto poder
de clientes y proveedores y

del mediano poder actual de
Ia fuerza laboral y los
productos sustitutos

Protecao de In¡egroción Esnaégico "Adn¡ñ¡sttoción del Canb¡o TeanóWico" Pae. .t3.
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6.2.2 ANALISIS DE MADUREZ - RESÚMEN

ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

FACTOR EMBRIONICA CRECIM IENTO MADUREZ ENYE"IECIMIENTO

EIIR EIúR I,:MR

Tasa de crecimiento
Potencial de la

industria
Número de

participantes
Volumen y línea de

productos
Calidad

X

Facilidad de entrar Y

Lealtad de la clientela X

Tecnología X

Precio
Función clave X

Flujo
XResumen

I
T
T
TII

TIIIIIIIII

IIIIIIIII

IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII I

I

III

III

IIt
TI

Proyecto de ¡ntegraclón E lro,égica "Adrrrin¡stractón del Corrrbio Tearológ¡co ' PaE. 11.

Part. De mercado
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TASA DE
CRECIMIENTO

No se observa crecimiento, los volúmenes se mantienen, y
llegaron inclusive a contraerse en el año 1993. La demanda
esta casi equilibrada

POTENCIAL DE
LA INDUSTRIA

Por las condiciones económicas y el comportamiento
observado en el mercado es posible que la demanda se

contraiga en los próximos años.
NUMERO DE

PARTICIPANTES
Tiende a concentrarse, en los últimos años han salido 3.

VOLUMEN Y
LINEA DE

PRODUCTOS

Tiende a reducirse en sus presentaciones, líneas básicas y
volumen de producción.

CALIDAD Ha mejorado significativamente. Se la califica de alta -
excelente.

PART. DE
MERCADO

La salida de competidores ha originado que Ia industria se

concentre en pocas manos
FACILIDAD DE

ENTRAR

6.2.2.1 ANÁLISIS DE MADUREZ - RESÚMEN COMENTARIOS

Extremadamente difícil puesto que todos los participantes
están atrincherados.
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LEALTAD DE LA
CLIENTELA

Relativa, hay varias alternativas de marca, aunque
los patrones de compra están bien establecidos.

TECNOLOGIA Refinamiento de procesos, se esta tratando de lograr
eficiencia de métodos y funciones

PRECIOS Se mantiene guerra de precios con la finalidad de
ganar participación. Son muy competitivos

FUNCTON
CLAVE

Se centra en mejorar la participación en el mercado
y elevar Ia producción con bajos costos.

FLUJOS Existen empresas de la industria cuyo flujo está decreciendo por
la guerra de precios establecida, aunque todavía es generador

RESUMEN La industria está iniciando la fase de envejecimiento, aunque en
ciertos factores como tasa de crecimiento, calidad, Iealtad de la
clientela, tecnologla, función clave y flujo se mantiene aun en su

fase de madurez.
AC EIT ES, A4ANT ECA Y I\4ARGARIN AS
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6.2.3 ANÁLISIS DE CONCENTRACIÓN

FACTOR B M A JUSTIFICACIÓN
Barreras de

entrada

X Alta inversión, en tecnologíary altas
inversiones de capital.

Economías
de escala

X Altos volúmenes de producción
requeridos para lograr costos

competitivos
Curva de

experiencia

X La tecnología y el "Know how" son
determinantes

Diferenciaci
ón de

producto

X Buena calidad es apreciada por los
consumidores, pero no altamente

diferenciada con la de la competencia.
Ventajas en
compra§ y

costos

X Descuentos por volúmenes de compra
son significativos.

Necesidades
de mercado

X Productos de primera necesidad, con
características conocidas y estándares

Tipo de
administraci

ón

X Realizado por profesionales con
experrencra.

Regulación
gubernamen

tal

X Por ser productos alimenticios,
existen regulaciones fiscales que la

excluyen de impuestos a su consumo.
Número de X Concentrada en 4 compañías

Plowb de lñ¡etrac¡óñ Estratégica "Admfiislracló,n de! Cañbio TeáñolóEico" PaE.11.
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§

Resumen X La industria tiene un alto nivel de
concentración, con marcada

tendencia a concentrarse aun más,
pese al reducido número de

participantes

ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

Prolaato de Integracíbl Est atáEica "Adñin¡ttracióñ del Cañhio Tecnológico ' PaE. 18.

participante l
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6.3 BASES DE COMPETENCIA

6.3.1 HABILIDADES DE EJECUCIÓN

HABILIDAD DE
EJECUCIÓN

Pond. Descripción

Redefinición de
programas de

roducción

40 Experiencia y habilidad para
redefinir el cambio requeridos
en los roducc.ro ramas de

Replanteamiento de
cambios en los

procesos operativos

40 Unidad técnica de desarrollo
organizacional capacitada para

incorporar los cambios
necesarios en los flujos de
procesos operativos que

contribuyen a la optimización
rocesos de la em re§a

10 Administración de inventarios
apoyada en un sistema de
información integrado que

actualtza en línea cada
transacción

Administración de
inventarios

Administración de la
información apoyada en

procesos descentralizados que
actualizan en línea la

información

Nueva tecnología en
los sistema de
información

10

Total untos 100
ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

Proy^cto de lñtegraclón Estra¡¿g¡co 'Adñin¡s¡ractóñ del Canbio Tecñowco" Pag. 19
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6.3,2 PONDERACIÓN DE VARIABLES

La imagen, marca y calidad de nuestros productos es

altamente reconocido por el público consumidor,

Bases de

competencia

Pond. Descripción

IMAGEN, MARCA,
CALIDAI)

3ír,h La imagen de calidad mantenida por la
marca, mantiene latente la preferencia de

nuestros consumidores.
LOCALXLACION
DE PUNTOS DE

VENTA

200Á Mercado nacional cubierto casi en su
totalidad a través de agencias de

distribución que facilitan la atención
inmediata de pedidos.

SERVICIO Y
ATENCION AL

CLTENTf,

l5o/o La calidad, y rapidez de nuestro seruicio
de venta y posventa mejoró significativa

mente y fue percibida por nuestros
clientes.

F'UERZA DE
VENTAS

10"Á Nuestra fuetza de ventas ha crecido con
Ia empresa y esta capacitada y motivada
para dar la mejor atencién a los clientes.

l0o/o La experiencia lograda en 45 años ha
permitido aplicar economías de escala en

nuestras líneas de producción.

EXPERIENCIA

l0o/o La nueva tecnología aplicada en nuestro
sistema administrativo y de información

nos permite ofrecer mayor agilidad y
eficiencia en la calidad de los procesos

claves y en Ia información solicitada por
los clientes.

TECNOLOGIA

Total de puntos l00o/o

Prowto de In¡egrdción Ettrotégica '.4dminis,ración del Canbio Teanowico" Pag. 5A
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quien continúa pendiente de su necesaria presencia
en el mercado pese a nuestro prolongado período de

paralización

Pfoyec¡odelrrtegra¿iór,Estrabgtca'AdrninitnoctónfulCq,nbioTecnolóEico" Pog. 51
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6.3.3 poNDERActóN poR pARTtctpANTE

BASES DE
COMPETENCIA

POND. courañÍls

FAB FAV DAN OL AL
c4üÍ. cati{. ctliÍ. catil. .try.

Imagen, marca,
calidad

350Á 4 r{0 5 I75 r¡0 5 175 3 105

Localización de
puntos de venta

30Yo 4 5 150 4 120 4 120 3 90

Servicio y
atención al cliente

20Vo J 90 5 r00 4 80 3 60 60

Fuerza de ventas lsYo .] 45 4 150 3 45 3 45 3 45

Total Puntos 1000h J95 575 385 400 300

RANGO DE PANTAJES
> 0 < 250 >, débiles
> 250 < 300 > sostenibles X
> 300 < 400 > favorable X X X
> 400 < 450 > fuerte
> 450 > dominante X

III
IIIII

ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

4

120

3

iTl

--]

L
I

[l
tt

Prolaclo ds lategración Estratégico "Aditiñittraaón del Cambio Terñológ¡co" Pag.52.
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6.4 POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

Proyec¡o de Inaegración E§ratégica "Aúniñlstrac¡ón del Cañbio Tecnológtco " Pda.5i.
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6.4.1 POSICIÓN COTUPETITIVA VS. TUADUREZ

ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

De acuerdo r nu€stra matriz de ponder¡ciórt por participant€, l¿ posiciótr competitiva de nuestra industria es favorable, Ia que al
rel¿cionarse con nuestra matriz de envejecimiento en el ¿nálisis de posición competitiv¡ Vs. Madurez, nos ubic¿ en la zona de desarrollo

selectiyo.

POSICION EMBRIÓNICA CRECIMIENTO MADUREZ ENYEJECIMIENTO

I ) 3 1 2 3 I ,,
3 1 2 3

DOMINANTE
Desarrollo Natural

Desa¡rollo
selectivo

Olei. Dan y
Fab

ALES

FAV

FUERTE

FAVORABLE

SOSTENIBLE

DEBIL



ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

POSICION BAJA MEDIA
2 3

DOMINANTE
FAV

Privilegio

CRECER

OLEICA

Abandonar Probar
Viabilidad

ALES

FUBRTE

FAVORABLE

SOSTENIBLE

DÉBIL

La posición competitiva de nuestra industria "fivorable" al relacionerse con nuestra matriz de
atractividad "alta",

6,4.2 POSICIÓN COMPETITIVA VS ATRACTIVIDAD

ALTA
1 | 2 | 3ll l 2 | 3 | 1
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6.5 VENTAJA COMPETITTVA

a La imag,en de marca y calidod que sus productos aun mdntienen en el mercado.

La localización de
nacional.

puntos de yentd en zonas estratégicas del mercado

Prqecto ds Intqración Es¡ratuca ". dmiúi slrcc¡á,ñ del Cafibio IecnoliEico ' PdE. 56.

Concluido el aruilisis de atractividad, competencid y posicionamiento estrdtégico de
OLEICA, podemos resumir que su mayor ventaja competitiva se resume en:
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6.6 ESTRATEGIAS DE LA EIT{PRESA

6.6.1 IMPULSOS ESTRATEGICOS

De acuerdo ol posicionamiento estratégico obtenido en base a la ubicación del
negocio con respecto al medio ambiente (Análisis de Posición Competitfua Vs Madurez) y
con respecto a las caracteríslicas intenws (Análisis de la Posición Competitiva Vs

Atractividod), se eslablece gráJicamente la posición de lo industria sobre la matriz que

relaciona eslas dos dimensioneg conocida como Mutriz de Posicionamiento Estratégico.

La posición competitiva de nuestra industria (favorable) versus su matriz
(envejecimiento) nos ubica en la zona de Desarrollo Selectivo, en la que debemos ser muy
selectivos para definir las estrategias a aplicar, partiendo del impulso estratégico natural
deJinido en esta posición: Rek¡rnar o Reducir Operaciones, e igtulmente al relacionarla
con nuestra matriz de atractividad, nos ubica en la zona de estabilidad.

Proyeeto de ln egrac¡¿t Esttotégica "Adr/tinfitracióñ del Coñb¡o Iernowico'' PaE. 51.
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6.6.2 ¡MPULSO ESTRATÉGICO

ESTRATEG IA AD MINISTRATIVA

IMPULSO
DEFINICION Recuperar mercado en las presentaciones

de mayor rentabilidad, a través del
relanzamiento de estos productos apoyados
en una campaña sostenida de publicidad e

lma romocionales.en actividades
Durante los próximos 2 años:
e¡ Duplicar nuestro volumen de facturación
sr Incrementar gradualmente nuestro

margen de utilidad.
q Incrementar nuestra participación de

mercado.
MPLICACIONES A) Incremento de 600'000.000 en nuestros

gastos de publicidad,

"¡ 
Duplicación de nuestro volumen de

producción.
q Deterioro inicial del margen de utilidad.
ol Gastos de romociones.

RIESGO A) Si no funciona se pierde la inversión en
publicidad y promociones.
B) Se coffe el riesgo de disminuir nuestros
ln CSOS.

Prc)etto de In¡egración Estatégicd A.lnin¡strdctón ¿el Canbio TeinoliYtco ' Pae J8.

RETORNAR

OBJETIVOS
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IMPULSO EFICIENTAR ABASTECIMIENTO
DE MATERIA PRIMA

DEFINICION Incorporar a todo nivel los puntos de
control requeridos en el abastecimiento
de materia prima, materiales y
repuestos

OBJETIVOS tl Minimizar costos de mantenimiento
de inventarios.

z) Controlar y evitar la fuga de
materiales

:¡ Confirmar niveles de precios
concordantes con los del mercado

IMPLICACIONES a7 Redefinición y desarrollo de procesos
de abastecimiento

s7 Reentrenamiento al personal
involucrado

o.l Gastos de desarrollo,
reentrenamiento e implementación

z,l Si los objetivos no se cumplen, se

pierde la inversión
a7 Posible lentitud en el proceso de

abastecimiento

Proteto de I tegrac¡óI Estofégica "Adnin¡sÍacióñ del Caúbio Tecnológlco" Pag. 59

RIESGO
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6.6.3 ENFOQUE DE LAS ESTRATEGIAS A
APLICAR

ENFOQUE MAC ROECONOMICO

Aplicar una estrdtegid de integración ht¡rizontul, esto es lograr mayor poder de
control de los competidores s trwés de un fortalecimiento económico y
eJi c i e nc ia pro duc ti'v a.

Aplicar paralelamente una estrategia de integración hacia adelante, esio es

adquirir centros de distribución estratégicos que pemitan lograr el control
sobre los puntos de distribución.

Plow¡o de lñtegracióñ Esnaúgica "Adtñinísttoción del Cañbio Teanokr4ico" PaA. 60.
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ENFOQUE MTCROECONOMICO

Aplicar una estrategia de penetración en el mercado, a través de nueyos
esfuerz¡¡s de nuestros recursos de mercadeo, que nos permitan retomar y
sobrepasar la participación perdida.
Aplicar una estrategia de reducción de costos operativos y de producción, que
nos permita maximizar la utilidad esperada y lopyar un mayor control en los
precios de mercado es¡qblecidos.

Aplicor la estrategid de reducción de actiyos, que nos de mtyor liquidez para
incorporar tecnología de punta en los procesos de producción.
Aplicar una estrategia de desarrollo de mercado que nos permitq introducir
nuestros productos a nuevas áreas geográJicas no explotadas.

Iniciar una estrotegia de desarrollo hacia los tnercados limitrofe,s, a tayés de
una labor muy prolija, agresiva y persistente que nos permita penetrar en estos
nuevos mercados

a

a

Ptowto de Integroción Estra¡égico "Adñiristroción del Conbio Teciowico'' Pag.61



D IA G N Ó S TI C O E S TR/I TÉ G I C O VS. PRE MI S AS AL TE RNATI VAS

D
E
D

I
L
I
D
A
D
E
s'

Rccurso humano desmotivado
no indeÍtificado plcnamente con
la organización
Formación no concu€rda con
tendencia tecnológica
Alto grado de endeudamiento
Reducción de rotación de

inventarios
Rcducción de rentabilidad

Organización y RR HH
Renovación Tecnológica
Eficientar tecnología
productivá
Racional¡zación de la
producción
Rejuv€necemienio d€
lineas de productos

Programa de producción, abastecimiento y
recaudación que permitan controlar
nuestra liquidez
Sistema experto que monitoree los costos de
la materia prima y su efecto en la
rentahilidad de la industria, que defina las
acciofles a tomar cuando csla dcsmcjora

DIAGNÓSTICO
INTERNO

OPORTUNIDADES
Apertura de mercados
internácioflálcs
Demanda latente de
nuestros productos en el
mercado

AMENAZAS
Costo materia prima importada, afectado
por la inflacién
Comportam¡€nto económico internacional
ha af€ctado la induslria
Ausencia de medidores de flujo
Falta de adecuación técnica
Precios, calidad y seryicios del mercado
Precios fijados por los líderes actuales
Falta de credibilidad en la sostcnibi¡idad y
concordanc¡a de las Iluevas medidas
económicas

F
o
R

T
A
L
E
Z
A

,S

Procesos mejorados y
replanteados
Experiencia industrial y
comercial
Sistema de lnformación acorde a

la nueva tendencia tecnolégica
Marcas de gran prestigio y
permancncia
Productos de r€conocida cal¡dad
(competitiYos)
Procesos de elaboración
técnicamente bien diseñados

Penctración dc mercado
Reenfoque de mercado
Penetración a mercados
internacionales

Efi cientar tecnología productiva
Eficientar proceso de abastecimiento de
materia prima
Desarrollar sistemas expertos que
monitorecn el comporla m ¡ento económico
de las medidas que afectan a la industria.
Reposicionar la industria y retomar su
liderazgo y €l control de los precios
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6.6.4 ESTRATEGIAS A APLICAR

Para garantizar el cumplimiento de los objetivos de nuestra compañía,
aplicaremos las siguientes estrategias:

Con respecto al mercado:
M-l Penetración
M'2 Reenfoque de mercado

Con respecto a las líneas de producción:
P-l Rejuvenecimiento de la línea de

productos

Con respecto a la operación del negocio:
O-1 Racionalizarproduccién.
O-2 Eficientartecnologíaproductiva.

Con respecto a la tecnología:
T-t Renovacióntecnológica.

Con respecto a los sistemas
administrativos:

S-l Organizacién y RR,HH.

Prowto de Integrución Estat¿gicd "-Admihistroción del Cañbio fanológico ' Pag. 63.
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ESTRATEGIAS
M-l PENETRACION ENFOCADA DE MERCADO

Descripción: Ganar participación de mercado, retomando aquellos segmentos que

nos dieron mayor margen en el pasado, e incorporando segmentos de

distribución estratégicos (Integración hacia adelante)

Planes de acción:
r Diseño de envases reutilizables.
z. Lanzar programas de degustación del

producto
v Lanzar campañas agresivas de publicidad

e imagen

Indicadores clave:
r. Incremento de clientes
z Incremento de la facturación
r Incremento en la participación

Resultados estratégicos :

- Aumentar participación y
conservar posición
competitiva

Riesgos:
- Que no se de la
reactivación y los gastos

sean irrecuperables

Reacción de terceros:
- Reactivación de gastos

de publicidad y
promoción

Areas involucradas:
- Comerc ialización, Producción.

Responsable:
Director de comerci alización

ESTRATE(iIA DE MERCADO ACEI'I'ES. MANTEC]AS Y MARGARINAS
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Justificación: En virtud del decrecimiento observado, es necesario aumentar el oá

de participación si no queremos reducir nuestros ingresos
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ESTRATEGIAS

Nf-z REENFOQUE DE MERCADO
Descripción: Redefinir la distribución geográfica del mercado, segmentándolo de

acuerdo a la importancia de los sectores y su potencial de consumo
Justificación: Localizar segmentos claves para el proceso de repunte programado
Planes de acción:
r Programar y desarrollar censos en los

sectores de mayor expectativa
z. Redefinir zonas de venta
:. Análisis y apertura ágil de crédito

Indicadores claves:
r. Inctemento de nuevas zonas de

consumo
: Incremento de participación en el

mercado

Resultados estratégicos :

- Aumentar posición
competitiva

Riesgos:
- Omitir zonas importantes
- Créditos inseguros

Reacción de terceros:
- Incremento de
promocrones

Areas involucradas:
- Comerc ialización, Mercadeo

Responsable:
Director de comerci alización

ESTRATEGIA DE MERCADO ACEI-TES, MANTECAS Y MARGARINAS
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P-t REJUVB¡{ECIMIENTO DE LA LINEA DE
PRODUCTOS

Descripción: Incorporar cambios de presentación en la línea de productos
Justificación: Incentivar la demanda con nuevas presentaciones requeridas por los

consumidores
Planes de acción:
r Investigación y desarrollo de diseños y

nuevas presentaciones que serán

apreciados por los consumidores
z. Promoción por lanzamiento de nuevas

presentaciones

Indicadores clave:
r Variación observada en la demanda

de las nuevas presentaciones
z Variación generalizada en la

demanda de todas las líneas del
negocio

Resultados estratégicos:
- Imagen renovada del
producto

Riesgos:
- Que el efecto sea temporal

Reacción de terceros:
- Lanzamiento de

nuevas presentaciones

Areas involucradas:
- Producció n, frnanzas, comercialización

Responsable:
Director de comerc i altzación

ESTRATEGIA DE PRODUCCION ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

ESTRATEGIAS



o-1 RACIONALIZACION DE LA PRODUCCION
Descripción: Optimizar niveles de inventario de materia prima y materiales

requeridos para la producción
Justificación: Optimizar costos y cumplir los planes en los tiempos programados

(Reduc.costos.)

Planes de acción:
r. Desarrollar planes de producción alternativos, con

requerimientos mínimos y máximos de stock de materiales.
z Desarrollar proyectos de comercialización en coordinación

con los planes de producción
: Implantar procesos de Just On Time en el aprovisionamiento

de inventarios

Indicadores clave:
r Reducción de

inversión en
inventarios

Resultados estratégicos :

- Reducir costos de inventario
Riesgos:
- Niveles de stock por debajo de 1o

proyectado

Reacción de terceros:
- Cambio en los
volúmenes programados

Areas involucradas:
- Producción, Comerci alización, Compras

Responsable:
Director de

producción
ESTRATEGIA DE OPERACION DEL NEGOCIO

ESTRATEGIAS



ESTRATEGIAS
EFICIENTAR TECNOLOGIA PRODUCTIVA

Descripción: Aplicar tecnología productiva que permita la utilización racional de

todos los recursos de producción
Justificación: La eficiencia permitirá reducir nuestros costos y ubicarnos en una

posición competitiva en base a nuestros mejores precios

Planes de acción:
r lnvestigación permanente respecto a

nuevas tecnologías de producción
existentes

z Incorporar la tecnología que se ajuste a
nuestras proyecciones de costos y
programas de comerci alización

:. Capacitar a nuestro personal respecto a
las nuevas tecnologías desarrolladas

Indicadores clave:
r. Niveles de costos unitarios
z. Volúmenes de Producción obtenidos
¡. Costos unitarios de materia prima y

mano de obra incorporados a la
producción

Resultados estratégicos:
- Posición competitiva superior
- Mejores precios de mercado

Riesgos:
- Selección de tecnología
inapropiada
- Mano de obra no calificada

Reacción de terceros:
- Cambio en su tecnología
actual

Areas involucradas:
Producción, Costos, Planifi cación

Responsable:
Director de Producción

ESTRATEGIA DE OPERACION DEL NEGOCIO ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS

o-2



ESTRATEGIAS

s-1 ORGANIZACION Y RECURSOS HUMANOS
Descripción: Redefinir la estructura, procesos operativos y sistemas de

información que apoyan a toda la organización
Justificación: Necesidad de lograr mayor eficiencia operativa
Planes de acción:
r Relevamiento de documentación

organizacional
z Transformar direcciones y gerencias en

equipos de alto rendimiento
:. Formar equipos con multihabilidades,

que participen en todos los procesos

relacionados
+. Desarrollar programas de difusión y

reentrenamiento

Indicadores clave:
r Evaluación del personal
z. Encuestas de apreciación respecto a

la estructura replanteada, procesos
redefinidos y manual de funciones

Resultados estratégicos:
- Eficiencia en los procesos
operativos

Riesgos:
- Falta de apoyo por parte

del personal involucrado

Reacción de terceros:
- Cambios
organizacionales

Areas involucradas:
Dirección Administrativa, Dirección de

Áreas afectadas, Desarrollo Organizacional

Responsable:
Dirección de área involucrada

I]STRAI'EGI A ADMINISTRATIVA ACEI'IES, MANI'ECAS Y MARGARINAS
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ESTRATEGIAS

T-1 REI\OVACION TECNOLOGICA
Descripción: Desarrollar e implantar gradualmente proyectos de renovación

tecnológica que eleven nuestra productividad y reduzcan nuestros
costos

Justificación: Nuestra permanencia en el mercado se garantiza solo con una mayor
eficiencia productiva y operativa

Planes de acción:
r Formar equipo de cambio.
z. Designar líderes de procesos claves:

Producción, Abastecimiento,
Distribución, Servicio de información

Indicadores clave:
r Incremento en la funcionalidad de

los procesos

z Reducción de costos de producción

Resultados estratégicos:
- Liderazgo tecnológico
sostenido

Riesgos:
- Costos superiores a los
proyectados

Reacción de terceros:
- Los competidores
podrían promoverse
como líderes
tecnológicos

Areas involucradas:
- Producción, Investigación, Desarrollo y
Administración

Responsable:
Directores de Áreas

ESTRAI'EGIA TECNOLOGICA ACEITES, MANTECAS Y MARGARINAS
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7. PLANEACIÓN DEL CAMBIO . DISEÑO

7.1 ESTRUCTTJRA ORGANIZACIONAL

Cambiar nuestra estructura orgariizacional funcional a una estructüa orientada a
procesos, esto implica la redefinición de todos los procesos requeridos para la
operación de la Empres4 la formación de equipos de trabajo flexibles que
participaran en cada uno de ellos y su asignación como coordinadores
facilitadores o lideres responsables de la operación del proceso.

a

El éúto en este proceso de cambio implica un cambio total en nuestra cultura
organizacional, que debemos cumplir previamente.

Prolteeto & Integrac¡óa E!¡rat¿8ica '2.t nir¡¡snacián del Can bio Tearalógico ' Pag. 7l
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PROCESOS PRIMARIOS:
o Producción:

o Por Centros de Producción
o Por Centros de Servicio

o Comercialización:
¡ Facturación
¡ Distribución
¡ Recaudación
¡ Devolución (clientes)

PROCESOS DE APOYO:

o Proceso de Control de Calidad
¡ Proceso de Control de Abastecimiento
o Abastecimiento (Anexo 1)
o Administración de Personal
o Administración de Sistemas

Informacién
¡ Administración de Bodegas.

de

Proyecto de lñtegraaión Ettrat¿gico "Adtñlnistroción del Carnbio Tealowtco" Pag. ?2
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7.2 RECIJRSO I{UMANO

. Reorientar nuestro enfoque clave del negocio hacia el recurso humano y hacia el
recurso de información.

o Transformar nuestras Direcciones y Gerencias en equipos de alto rendimiento,
esto es, en equipos de profesionales con un objetivo común, que se proponga[ y
persigan metas acordes con la estrategia del negocio y las logren con una alta
efectiüdad y eficierrcia.

o Formar equipos con multi-habilidades que participen activamente en todos los
procesos f elacionados.

o Impulsar el cumplimiento de objetivos a través de compromisos comunes.
r Fundamenta¡ la "Acción de Controf'en el'?oder para Actuar" otorgado a cada

equipo.
. Basar la compensación en el cumplimiento de logros y nivel de competencia de

los equipos.
o Cambiar la actitud de nuestros empleados hacia la empresa, logrando su

identificación y cooperación
r Transformar nuestras Direcciones y Gerencias en LÍDERES de procesos.

Pro'eato de I e{acióñ Esnat¿gic¡, "-4dñiñirldc¡ón del Camh¡o Te¿nológíco ' PaE.:3
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7.3 SISTEMAS DE INFORMACIÓN

El enfoque del sistema de información actualmente implementado se ha centrado
en mejomr la calidad y oportunidad de la información interna de la Empresa lo
que al momento se ha cumplido.
Es posible ahora incorporar procesos que provean información útil que nos
permita mejorar Ia calidad de nuestro servicio a clientes y que nos apoye en
nuestro proceso de toma de decisiones.

Priorizar proceso de ventas en los clientes ntás importantes a través de la
utilizasl6r ¿. ¡.ramientas de T.I. que faciliten el proceso.

Incorporar herramientas de data warehouse que relacionen
multidimersionalmente nuestra base de datos para generar información de
acuerdo a los diferentes requerimientos.

a

a

a

a

Protp¡to & In¡egrución Ettratézica "Administrac¡óñ del Cadbio Tqrow¡co" Pú9. 71



Iniciar procesos de investigación y desanollo que establezcan nuevos usos y
requerimientos que el mercodo desea de nuestros productos: Presentación,
color, textura, tamaño, etc.

Dar agilidad al servicio de distribución, reposicíón, devolución de etwases por
cambio de producto.
Incorporar nuevut opciones de recaudsción: Débito automático, pagos directos
en el banco, etc.

Incorporar nuevos sistemas de crédito: Tarjeta de crédito de Oleica con cupos
rotalivos en función a pagos y volumen de fucturación.
Crear sistema de incentivo por pago a los clientes, en función al cumplimiento
de cuotas,

7,5 PUBLICIDAD

TTESM T:SPOL ESP- T: Mo¿¡nfo en Gestión E*¡alégtca - 22110196

7.4 REORIENTACION DEL NEGOCIO HACIA
NECESIDADES DEL CLIENTE.

Prqacto de Integroc¡ón Etlra¡ég¡co "Adm¡n$tn ción del Cañbio Tecnológico" Pag. i5

o Presupuestar importante inversión publicitaria en la primera etdpd de la
reactivación y programar esta inversión en función a nuestros progfamas
establecidos de producción y comercialización.
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7.6 CAPACIDAD FINANCTERA
o Ajuslar progrdmfls dz producc ín, abastecimicnto, comercialización y

recaudación a los requerimientos financieros quc petmitan proyeclat nueslro
flujo de electivo ! controlor nuest¡a liquidzz,

o Conside¡a¡ opcilin de descuento de nueslra cañera de clienles en una
compañla Defoctor, analiztndo coslas Financieros y de recaudación vercus
comisión por descuenla

7.7 CONTROL INTERNO

DeJinir programa de Auditoría operativa que monitoree continuamente la
variación del costo de nuestra materia primd y materiales versus el costo en el
mercado-

7.8 FACTORES ECONÓMICOS

Considerar los índices de crecimienlo en nuestras proyecciones de participación
esperada.

Considersr los índices de inJlación y devaluación en nuestras proyecciones de
ingresos.

Analizar el mercado internacional y programar nuestra participación hacía los
más rentables.

Prolie¿ , de Inaqrac¡ón EtiatéÍiíca "Adñiñ¡stac¡ón del Carnblo Tecnol¿gíco" Pag. ?6.
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7.9 FACTOR TECNOLÓGICO

Desarrollar e implementar gradudlmente proyecto de renovación tecnológica
que eleve nuestro productividad y reduzca n estlos costos.

Reconocer que ohora y en el futuro la informática guía y mueve la Empresa,
siendo su rol muy importante en la adminístración.
La nue'pa orientación tecnológica nos debe conducir a la utilización de redes de
comunicación en todas las Empresas del grupo, que nos permitan manejar
información interna integrada y combinarla con la iñrmación de mercado a
través de las modernas herramientas de software.

a

Pnrccto ¿e lntegración l.:strat¿glca ".[dhi stactón del { dnhto Tecnokierco Potj. "
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7.IO FACTOR COMPETITTVO

. Reenfocar nuestro mercado, redistribuyéndolo y segmentándolo de acuerdo a la
importancia de los sectores y a su potencial de consumo.

o Rejuvenecer las líneas de productos, incorporando cambios en su presentación.
o Mantener la superioridad de nuestra calidad con respecto a la competencia.
o Penetrar y reforzar nuestra participación de mercado aperturando centros de

distribución o seleccionando distribuidores importantes en zonas no explotadas
de la costa y siena.

Prcyecao de Integaci¿n Estrotégco "Adrñ¡nis¡rac¡óñ del Camb¡o T¿cnolóCtco " Pag. ;6.
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8.I CRONOGRAMA DE IMPLAIYTACIÓN

1) Cambio de
estructura
organizacional

2) Formación de
equipos de alto
rend¡m¡ento

3) Desarrollo de
sistemas de
información orientado
al servicio
de nuestros clientes

4) Reorientación del
negoc¡o
hacia necesidades de
los
cl¡entes

5) lnversión
publicitaria:
programación y ajuste

" Gerencia
general
* Direcciones
* Gerencias
. Equipo de
desarrollo
organizacional

" Gerencia
general
" Direcciones
* Gerentes de
área
* Consultoría
externa

* Líder de
servicios de
información

* Líderes de
procesos
de comerc. y
distribución
* Líder de
servicios de
información

* Líder de
procesos de
comercialización
" Líder de
abastecimientos

SOPORTES RESPONSABLES MES
2

MES MES
4

MES OBSERVACION

II

TI IT

T

TIIIII

III rllIlI

Proyec¡o de Integracióñ ktreuca "Adñin¡ttracién del Canbio Tecnowico" Pog. i9-

8. ¡MPLANTACIÓ¡¡ OE LA ESTRATEGIA

II*f
lMEs
lo

I I I
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6) Flujo de efectivo:

programación de
rngresos y
egresos

7) Auditoría en

proceso de
abastecimiento

8) Penetración en
mercados
internacionales

9) Renovación
tecnológica

10) Penekación y
racionali-
zación en mercado
local

Pto],e.!o ¿e lhtegtac¡ón P:strotég1ca "Admnistraclón ¿el C<rmbb Tecrlológtco' pag. ,90.

* Líder de
procesos de
comercialización

facturación-
recaudación
* Líder de
abastecimientos

* Líder de
procesos de
abastecimiento

* Líder de
procesos de
control interno

. Líder de
procesos de
comercialización
" Líder de
procesos de
producción
* Líder procesos
de
control de calidad
* Líder procesos
de
abastecimiento

* Lider procesos
de
producción
* Líder procesos
de
abastecimiento
* Líder de
servic¡os de
información

* Llder de
procesos de
rac¡onalizac¡ón

* Lfder de

I
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procesos de
producción

Proyeclo de htegroc¡ór1 Estta¡¿gica 'Admimslrac¡ón del Cadbio Ternowco" Pag.81
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8.2 CRONOGRAMA DE SOPORTE PARA LA
IMPLANTACIÓN DE LA ESTRATEGIA

1) Documentación * Líder de
desarrollo
organizac¡onal
* Líder del
proceso
seleccionado

organizacional

2) Diseño de
recompensas
e incentivos ligada a
/os
objetivos

3) Formación de la
nueva
cultura corporativa

4) Evaluación del
liderazgo
estratégico

" Líder de
administración
de recursos
humanos
* Líder de
desarrollo
organizacional

' Llder de
administración
de recursos
humanos
* Líder de
desarrollo
organizacional
* Asesor de
cultura
corporativa

* Líder de Ia
dirección
general
* Llder del
proceso
evaluado

MES MES
5

SOPÓRIES RESPONSAALES oBSERVActóN

T t III IT III

l)ro:'ecto ¿e lñ¡egraciL;n htatégca 4dññistrauón .lel (-anh¡o 'l ¿cnológico" p.tp. t2.

IMEs
lJ

f
IME§-
l4

lMEs
l1

IT

I

l,lrES
lo ITt I I I t
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5) Entrenamiento y
capacitac¡Ón
para la ejecuciÓn
exitosa en la
estrateg¡a

* Asesor
estratégico

* Líder de
adm¡nistrac¡ón
de recursos
humanos
* Llder de
desarrollo
organ¡zacional
* Líder del
proceso
seleccionado
* Asesor
estratégico

PrcNecto .le lnlegtuü n ¡.s¡ratégica ,1.{ñlnrtacún del Cdñbio TecnolóSrco Pag. ,'ij.
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8.3 PRESTJPUESTO DE II\WERSIÓN PARA LA
IMPLANTACIÓN DE LA ESTRATEGIA

ESTRATEG'AS

1) Cambio de estructura * Asesoría y control de gestión en
el

organizac¡onal aplanamiento de estructuras y
selecc¡ón

(E. de Sist. Adm) de lideres de los diferentes pro-
ce§o§

ACTIWDADES REQUERIDAS PRESUPUEST
o

$15,000

* lnducción a nivel de líderes $5,000

* lnducción a nivel de
facilitadores

* Diseño, desarrollo, prueba e $25,000

implantación

* Procesos de investigación y $10,000

desanollo

(E. de Sist. Adm.)

3) Desarrollo de
srsúernas
de información
oientado
a medir la cal¡dad de
nuestro sev¡c¡o a
clientes
(E. de Sist. Adm.)

4) Reorientación del
negocio
hacia necesidades de
/os
clientes
(E. de Operación)

* Mejorar la calidad y optimizar
/os procesos de ventas, disti-
bución, recaudación y crcdito

" lncorporar T.l. que apoye sr.s-

tema de info¡mación, los proce-

Provecb de In¡eqtodttñ Es|útégca -+¿ñt rÍaclon del Carnhio l ecnolóeico ' Pag. 8a.

2) Formación de
equipos
de alto rendimiento
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sos de venta y distibución

5) Programacion y
ajuste de
inversión publ¡citaria
concordante
con el plan de merca-
deo a definirse.
(E. de Sist. Adm.)

" Planificación, evaluac¡ón y se- $50,a00

lección de serv¡cio public¡tario

6) Programación del
flujo de
efectivo
(E. de Operación)

* Preparación y aprobación del

flujo de efectivo

7) Auditoría operativa en * Preparación de programa de
pro-
cesos de auditoría
abastecim¡ento
(E. de Operación) * Relevamiento del proceso

* Relevamiento de precios en el
mercado

$5,000

8) Penetración en
mercados
internacionales
(E. de Mercado)

9) Renovación
tecnológica
(E. de Tecnología)

10) Reenfoque de
mercada
(E. de Mercado)

* Ajuste a normaE de calidad in- $20,000

temacional
* Contactos comercio
intemacional

* PIan de cambio preparado por $2,350,00A

líderes de producción
* Procesos de cotización
* Proyecto de financiación

* lnvestigación de mercado $10,000

Proy@to de ht¡egToción Estrót¿gico "Adnfinitnacún del Cqñb¡o Tecñológlco" PaB. 85

* Redefinir zonas de venfas
* lnvestigación y desarrollo
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" Atención a nuevos centros de
distribución

1 1) Rejuvenecimiento
de las
lineas de productos
(E. con respecto a
líneas de
Prod.)

12) Racionalizar
Producción
(E. De Operación)

* lnvestig. y desanollo de
diseños y
nuevas presentaciones

* Promociones por lanzamiento

* Desanollar planes de
producción

altemativos con mlnimos y
máx¡mos

de stock de materiales
* Desanollar proyecfos de
comerciali-

zación en coordinación con los
planes
de producción ex¡sfenfes

$50.000

$10.000

$100.00013) Eficientar tecnologia " lnvestigación permanente
pro- respecto a
ductiva nuevas tecnologías de

producción

* 
exr,lsfen fes
lncorporar la tecnología que se

ajuste
a nuestras proyecciones de

cosfos y

*Prog 
ram a s de co m e rcia I iza ció n

Capacrtar a nuestro personal
respec-
to a las nuevas tecnologías

'?;{#

Proyecto de hl@Bración Ertrat¿g¡co "Adñinittraciü del Cambio fecñow¡co" PaE.86.
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8.4 PRESIJPUESTO DE INVERSIÓN EN SOPORTE
PARA LA IMPLA¡{TACIÓN DE LA
ESTRATEGIA

ACT IV I DADES REQ U ERI DAS

1) Documentación * Relevamiento de información,
análi-

sis, optimización, y
estandaización

de los diferentes procesos
" Relevamiento y
estandarización de

formularios, re portes y
elaboración de

normas, politicas y conceptos
genera

/es y sobre su uso
* Elaboración de manuales

$5,000

organiacional

2) Diseño de
recompensas
e incentivos ligada a los
obje
tivos

3) Formación de la
nueva
cultura corporativa

4) Evaluación del
liderazgo
estratégico

* Desanollo de plan de
recompensas
de incentivos gue se

tundamente en
el cumplimiento de los objetivos

de
cada proceso

* Fo¡mación de la nueva cultura
corpo-
rativa a través de charlas de

induc-
ción

* Proceso de evaluación
apoyado por

asesor estratégico

$20,000

Protecto de lnaegración Estralégica 'ldmin¡st acióñ del Cambio T¿cnowico" PaB.87.

$5,000

ESIRAIEG/AS PRESUPUESIO

$s,000
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$15,0005) Entrenamiento y
capac¡-
tación para la ejecución
exi-
tosa de la estrategia

" Charlas de capacitación
continua en

la formación de equipos de alto
rendi-

miento que apoyen la
estrategia.

Proycto de |n¡egtacñn F:strat¿gca "Adnuhrstracton del C¡rmbn Tecnológtco Pa.!]. a8.
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9. Apéndices

Pto!& ü't dc lnteEru.jLiñ ¡.:ú-ata!t¿¿ ,l¿t n.'lruk:ión d!¡ l'otthta 7 «:ho!ó::¿c.. A¡S ¡9.



ADMINISTRACION DE LA BODEGA DE REPUESTO P.09

SUBPROCESO:

§OtIClfUD Y EIITREGA DE REPUESTOS

REPOSICIO}i DE S]OCI( DE 8ODE6A

PAGO DE FACTURAS DE PROVEEDORES

DEVOLUCIOI¡ DE IIATERIALES/NEPUESTOS

CONTENIDO.

IIORTAS. POtfiICA§ Y CO}ICEPTOS GEIIERALES

IIAPEO DE SI'BPROC€S()S

PROCEDIIIIEIIIOS ESTA}DARES OPERATIYOS

I}¡SIRUCTIVO DE LA " SOTICIfIJD DE TAIERIALES EoRESO OE BMEGA "

FORIIUI-ARIO " SOLICITUD DE IIATERIAI"ES EGRESO DE B()DEGA "

P"o.aorMrENTos Ear^"o^*t= Oa="otrtro=,

NONBRE DEL PROCEDTI¡IENTO

€IABORACION DE LA SOL¡CTIUD DE iIATERIAIESIEGRESO DE BOOEGA

OESPACHO DE REPUESTOS EN JORITADAs ALfERNAS DE TRAEÁJO

ACTUALIZACION OE INVENTARIOS POR DESPACHOS NOCTURNOS

DE5PACHO DE REPUESfOS

EllIsIoN DE LA TRANSFEflEñC¡A AUTOIIATICÁ PARA SoLICIIUDES DE REPUESTO

EI.IIsION OE LA5 IRANSFERENCIAS AUTOIIAfICAS TARDIAS

CONTROL DE TNVENTARIOS DE BODEGA

RECEPC]O¡{ DE I¡¡TERIALES SOL¡CIf¡DOs

EI¡ISION DEL IXGRESO AUTOIATICO OE BOOEGA

ELABORAC¡ON DE LA ORDEI,I OE COI¡PRA

ELABORACION DE TA ¡IOIA OE COiIPRA

RECEP'ION Y ENVIO DE FACTURAS

REVISION OE LA VALOSI¿ACION D€ REPUESÍOS

RECEPCION DE FACTUBAS DE PROVEEDOflES

EVALI)ACION Y CALCULO DE RETENC¡ON A LA FUENTE DE T¡S FACT

DESETAOLSO POR PAGO OE FACÍURAS DE PROVEEDORES

EN]SION OE CIIEQUE Y PAGO DE F¡CTUR¡ OE PROVEEOORES

POR PA6O A PROVEEDORES

REVIS¡ON OE COiIPROEANTES OE EoRESO E¡IIIIDOS EN CAJA

REV]SION Y VISfO BUE O OE LAS REVER5IONE5 OE EGRESOS DE CAJA

DEVOLUCION DE REPUESÍOS O MATERIALE5

DEVOLUCION DE REPUESfOS O MATER¡ALEs

RECEPCION DE REPUESTOS DEVUELTOS

SOBRANTES

SOBRANIES

Ei¡¡sIoN oEL REINoRESO   EODEO^ (AUTO|^Í¡CO)

CONIROT DE INVENIARIO DE EODEGA DE REPUESTO

AREA SOLIC¡TANIE

5UPERVISOR DE GUAROIA!,¡1A

JEFE O ENCARoAOO DE BOOEGA OE REPUEsTO

JEFE O EI¡CARGAOO DE BODEGA OE REPUESTO

ASISTEN¡E DIGIfADOR

ASISIENTE DI6TTADOR

ASISTEÑTE CONTABLE

JEFE O ENCARCAOO DE BODEGA OE REPUESIO

ASISTENTE D16ITAOOR

SECRETARTA OEL DPTO. OE COXPRAS

JEFE DEL DPTO. DE COIIPRAs

NECEPCIONISIA DE OLEICA S. A,

CONTÁDOR DE COSfOS ( fNVENTARIO! )

MEsA DE CONIflOL

AUXILIAR CONTABTE'2 (PROVEEDORES)

TESORERO

A5¡STENTE OE CAJA (CAJA DE OITICA S.A, )

SIJPERV¡sOR CONT¡ELE (REGULARIZACIONES)

CONTADOR GENESAL

AREA SOLICITANfE

JEFE OE SECCION O I¡ANÍENIM¡ENTO

JEFE DE LA BOOEGA DE REPUESTOS

P. txx.0l . ol

P.225.Ot.Ot

P.679.@t . 05

P,2@Q,Ol .02

P, 200.01 .03

P,255.03,O1

679

200

2AO

200

200

@t.02

o!.0t
ot.04
o2.ot
q4-ol

P.255

P.255

P.255

P.255

P.255

P.255

02.02

02_ 03

o3.02

o2. 05

03.02

03.03

42.04

ol ,@2

F. }XX

P.200

P.255

ot.a2

01_03

ot .03

0t.04

ol.05
03.93

OESARROLLO ORGANIZACIONAL

P.09 _ 0l

P.8.02

P.W.03

P.09.04

CODIGO

ASISfEÑTE DI6ITAOOR

ASISTENTE CONIABIE
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IRUPO PIANA
UAYAQU I L ECUADOR

PAo l/l

SOLICITUD Y E}ITREGA DE REPUESTOS

BPROCESO: PROCESO:

A. B. R.

CODIGO DE ¡'APEO:

P.09.01

ELABORACiON I)E LA SOLICITUO DE IIATERIALES/EGRESO DE EODEGA

ROCEDI TI EilTO:

PASOS A SEGUIR PARA LA ELABORACION DE LA SOL]CIIUD f)E MATERIALES/EGRESO DE BODTGA

ROPOSITO

ESPONSAELE:

AREA SOLICITAIITE

PUNTO DE
CONTROL

FLUJO DE
TRABAJO

2

Elaborar el formslario SoLICITUD DE
IT,IATERIALES/EGRESO DE BODEGA, EN baSE aI
instrucLivo F.95.ó64.03 del MA|¡UAL DE
FORMULARI0S Y REPORTES- En e I cual se
describirá en forma clara el suministro y/o
repuesto requerido para el manteñ¡mi€nto á

A5 eguraase que se
óescr I to en forma
lo solicitado, el

Recoger la firma del Jefe de Sección en el
casillero " EALBoRADo POR: " corno
constancia de responsabilidád en la
solicitud del material y/o rep!eslo.

La firma de responsabilidad,
debe pertenecer a I j efe de I

área sol icilanle o de Qu¡en
se encuent Te autorizado a
electuar una solicitud de
naterial o repuesto eñ d¡cha

Acudir a la Bodega de Repuesto
SOLICIfUD DE MATERIALES/EGRESO OE
(oriq. y 2 copias), y verificar
bodega se €ncuent r a ab¡erta.

BODEGA

SI la Bodega
ABI ERTA:

de Repuesto se éncuentra cor roborar que
r ea lmen!e no se

+ En t r égar

SOLIC. DE

al As is tent.e ólg¡lado.:
MAT. /EGRESO (orig. y zcc.)

proceda a ingresar los datos y
EGRESo automát ico de Bodega-

CASO COI{TRARIO, de NO encontrsrse abierta
la Bodega:

* Comuñicar ál Supervisor de Producc¡dn
turno y solicitar en garita se permita
ingreso a la Bodega de Repuestos.

* Enl.regar ál Superv¡sor de Guard¡ania

SOLTC. OE MAf. /€GRESO (or i9. ), 2cc. )

ca.áctér ist icás dél

Jefe auto¡ izado en

Para que cons tat e las
r epues to extraído y la
de responsabi¡idad del

DOCUMENTO
REFERENCIA

SOLICITUD DE
EGRESO DE BODEGA

SOLICITUD DE
E6RE5O DE EODEOA

SOLICITUD OE
EGRESO DE BODEGA

SOL I C ITUD DE
EGRESO DE EODEGA

MATER f ALES
(0. 2 cc. )

MATER I ALES(o. 2 cc. )

MATERIALES
(o_ ¡ cc. )

MAfER I ALES
(o. 2 cc. )

EO O

rxx. ol . of
FECHA I ICIO IIIPLATACIOI{ I{O , DE REVI SIO FECHA

REV I SI OII

O E SARROL LO ÓRCANl2ACIONAL

l.

3,



"oG l/l

SOIICITUD Y ENTREGA DE REPUESTOS

PROC€SO: ROCESO:

A. B.R.
CODIGO DE I'APEO:

P.09.01

DESPAC||O t)E REPUESTOS EN JORNADAS ALTIRNAS t)E TRABAJO

OCEDII¡IE¡IIO

OESCRIEIR LOS PASOS PARA EL DESPAC||O DE REPUESTOS EI,I ÍURNOS IIOCTURNOS

ROPOSlTO:

ESPONSABLE:

SUPERVISOR DE GUARDIANIA

PUNfO DECONTROLNo
FLUJO DE
TRABAJO

Recibir solicitud de repueslos por parte de
el Superv¡sor de Produccióñ de turno.

E I despacho so lo sé rea I ¡ zara
coñ el formulario "Solicitud
de mater ia I es " correctamente
e laborado y aprobado.

Acompañar al Supervisor a la bocleg¿ de
Repuestos, Abri[, supervisar y verificar
que el aepuesto sacado de bodega sea el
definido en la Solicitud de Uateriales
en t r egada.

Constatar que Él repuesto a
sacar de bodega sea el mismo
que se describe en el formu

Firmar y solic¡tar firma del Superv¡sor
de recibido y entregado sobré la solicitud
de Mater iales/Egreso-

Coni ro lar firmas de responsa_
b¡lidad eñ la entrega-recep-
c ¡ón de los materiales.

Permitir salida del repuesto y entregar al
solic¡tanle copia de lá Solicitud de Mat€-
riales/Egreso.

Archivar temporalmente el Original y Copia
de la Sol¡citud de Materiales/Egreso, hasta
la siguiente jornada normal de !rabajo,
cuando entregara estos documentos al Jefe o
encarqado de la bod€qa, para que este se
eñcargue de realizar la actualización del
inventar io de su bodega-

Ver if icar documentos de sopor-
le del movimiento noctuTno én
la Bod€9a de Repuestos.

NO
225.O1_Ot

FECHA It{ICIO ITIPLAfACIOTI \-J'" ol
I{O. DE REVISION FECHA

EVr SrO¡l

RUPO PIANA-BRUNO
YAQUI L'E'UADOR

DESARROL L O OR6AiI T 2 AC ¡ Oi¡AL

OOCUMENTO
REFERENCIA

3-

5.

l.

2.

Solicitud de Mater ia

licitud de



RUPO PIANA-BRUNO
AYAOUI L_ECUADOR

P^a. 
1/1

SOLICITUD Y ENTREGA DE REPUESTOS

aocEso: PROCESO:

A. B. R.

CODIGO OE ITAPEO

P.09.01

ACÍUALIZACIOI,I DT IIIIiENIARIOS POR DESPACHOS IIOCTURiiOS

ROCEDI YI E¡{TO:

DESCR]BIR PASOS PROCESAR LOS EGRESOS DE REPUESTOS EFICTUADOS POR LA NOCHE

ROPOSI TO

ESPONSAELE:

JEFE O TNCARGADO DE BOI)EGA

F LUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

7

7.1

Recibir del Supervisor de Guardianía:

So I ic iiud de Mat€riales (O.,Ce. )

Constatar que las f irmas c,e
resPonsab ¡ I ¡dad sean ¡as

Constatar lá firma dél superyisor de pro-
ducc¡ón, responsable por lá solicitud del

Verificar fisicamente y contra listado de
existeñcia en bod€ga, que el repuesto fue

F¡rmar la Sol¡citud de llater¡ales, como
conslancia de su revis¡ón, codificárla ,/

enviar al Asistente D¡gitador para que ¿c-
tualice el Sistema de Control de Inventa-
rios y emila el Correspondient.e Transfereñ-
c ia de mater ¡ a les.

Recibir del Asistente DiEitador Ver i f ¡car Transferenc ia
versus So I i c i t u d / Eg r e s o y
cont ro lar la em¡s¡ón automá-
t¡ca de las Notas de Pedido
para su distr ibuc¡ón cuando

* Si es el caso ef sisterna la
emi tirá automáticamente

T.ansferencia -automat ica (o. ,2Cc.
Sollcitud de Material€s (O.,Cc.)
NoLa de Ped ido- au tomát ica (O.,Cc)

Archiva. en filé respect¡vo

Transfer énc ia -aulomatica (0.,2Cc. )
Solicitud de Materiales (O..Cc.)

EIi CASO DE HASER RECIBIDO NOTA DE PEDIDO:

Enviar al Departamento de Compra

Nota de Pedido (originat)
Solicitud de materiales (cop¡a)

A.ch ivar en peóidos pendiente notificar al solicitante una
vez que el Pedido llegue y se
in9rese a la bodega; para pro
ceder a su despacho

Nota de Ped ¡do (copia)
Sol¡citud de mate.iales (cop¡a)
Trans fer enc iá -automatica (copia)

SOLICIfUD OE MAIERI ALES/ EGRESO

TRANSFERENCTA - AUTOUAÍ ICA
SOL I CI TUO DE UATERIALES
NOIA OE PEO IDO-AUfOMAT I CA

TRANSFEEEIICIA . AUTOMATICA
SOLICITUD DE I,IATERIALES

NOTA DE PEDIDO
SOLTCfTUD DE MATERIALES

NOTA DE PEDIDO
SOLICITUD OE MATER I ALES
TRANSFERENC I A AUIOMATICA

ENTO
ENCIA

DOCUM
REFER

¡II
O ESARROI LO OR6ANIZ^CIOIIAL

/-

2.

3.

4.

P€O flO.
679-Ot.05

ITIICIO ITIPLAfACION \Jtu DE REVISIOII
o1



RUPO PIANA-BRUNO
UAYAOU T L-ECUADOR ^o' 1/?

PROCESO:

A.B. R.

CODIGO DE IIAPEO

P.09.01SOLIC]TUD Y ENTREGA OE REPUESTOS

ROCESO:

I TI E I{TO:

DESPACHO OE REPUESTOS

DTSCR]BIR PASOS PARA EL DESPACHO DE LAS SOLiCITUDES OE REOUER]MIENTO OE REPUESTOS

ROPOSI TO

JEIE O ENCARGADO DE BOOEGA DE REPUESTOS

FSPONSABLE

No
FLUJO DE
TRABAJO

3.2

3,3

3.4

3.5

3

5

l

DOCUMENTO
REFERENCIA

Recibir del solicitante, los siguentes docu-
mentos, depeñdiendo si él sistema se encueñ_
rra habilitado o no (esto es, si el sistema
pudo emitir la correspoñdieñte Transfeaencia
automat ica o no) |

Asegurárse que el sol¡citañte
se hálla d ir i9ido prev¡amente
donde el as istente diqitador
que opera el sistema-

Ex CASO QUE, el s¡steha de control d€ inven-
tar ¡os !o éncuentre inhab ¡ I ¡ tado:

Receptar dél So¡ icitanter
- Solic¡tud de Mater¡ales (Ori9, ZCc.)

SOLI CIfUD DE MATERIALES

Verificar firnas autorizaóas, ub¡car el re-
puesto y existencia eñ la bodéga,

firmar y solicitar firma sobre la soli
como coñs tanc 

' 
a de I despacho y recepc i

c itud

Eñtregar el ¡epuesto adjunto a una copiá
de la Solicitud de materiales

Enviar al Asistente digitador para que ac-
tual¡ce €l ¡ñventario y emita lá Transfe-
renc¡a y Nota de Pedido automática si fue

- Solicitud de Materiales (Orig, zcc.)

Sumillar que se debe emitir
uña Nota de Pedido por falta

SOLI CITUD DE MATERIALES

CASO CONIR^RIO, do enconirars€ funclonando
corréctaméñte €l s ¡ steí¡á:

Receptá. del Sol ¡citant,e: La ñotá de Ped ido la em¡ t i rá
automát icamén te el sistemá
en caso de no existir el repu-
ésto o encontrarse el punto de

fRANSFERENC I A -automát, ca
SOLICIIUD DE MATERIALES
NOTA DE PEDIDO-automát ica-Transferenc ia - áutomál¡ca (O.,zcc-)

-Solicitud de materiales (0..2Cc.
-Nola de Pedido-au!omát ica (O.Cc.

Verrlicár la firmas autor¡zadas para et
Dacho. luego ubicár ros repuestos segúñ
descripción de la ub¡cación emit¡da en
Transferencia - automát ica.

TRAI1SFERENC 1A automát ica

Firmar y solicilar firma sobré la "Trañsfe-
reñc ía"-automat ica, como constañcia de
¿ entrega - recepción de los repuestos

€nt regar al Solic¡tante:
TRANSFERENC I A - automái ica

áu tomát ca (cop ia)

Enviar al Departamento de Contabilidad los
5 i9u i enes documentos:

Solicitúd de Mater ¡a les (or ig inal)
transferenc iá - automática (original) SOLICITUD DE MAf ERIALES

TRANSFERENC I A - automát ica

l*l*oI

PUN TO DE
CONTROL

I

DESARROL IO OR6ANlZAC IONAL

PEO XO.
679.01 .01

r?r¡crorlrPLAfAcro* JJ_ DE REVISIOII



RUPO PIANA-BRUNO
YAOUI L.ECUADOR

oo ?/z

SOL]CITUD Y ENTREGA DE REPUESTOS

PROCESO: E SO:

4.8. R.

CODIGO OE IIAPEO

P.09.01

ROCED IIII E IO:
DESPACHO DE REPUTSTOS

DESCRIBIR PASOS PARA EL DESPACHO t)E LAS SOLICITUDEs OE REOUIRIl,lIENTO DE RTPUESIOS

ROPOS I IO

ESPONSABLE

JEFE O ENCARGADO OE BODEGA

FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

Archivar en f¡le correspondiente a despa-
chos rea I i zados :

Transferénc ia automatica (copia)
Solicitud de materiales (2 copias)

EII CASO DE HABER RECIBIDO NOIA DE PEDIDO:

Env iar a Departam€nto de Compra:

Nota de Ped i do (origina¡)
Solicitud de mater i¿ Jes (copia)

Arch ivar en pedidos pendi€nte Not if icar aL solicitante una
vez que €l pedido llegue y se
ingaese a ¡a bodega; pará pro-
ceder a su despacho

Nota de Ped ido (cop¡a)
Solicitud de materiales (cop ia)
frans ferenc ia-automat ica (copia)

DOCUMENTO
REFERENCIA

TRANSFERENC I A- automát i ca
SOLlCITUD DE MAfERI ALES

NOfA DE PEDIDO
SOLI C I TUD DE MATERIALES

NOfA DE FEDIOO
SOLICIfUD DE MAfERIALES
TRANSFEREITC I A.automát ¡ca

I
OE SARRO L LO ORG AN I ZAC I ONA L

PEO lto.
619 .01 .01

r flrcro ¡PLAracrox JJ_ DE REVISIOII



oo l/1

PROCESO:

A.B. R.

CODIGO DE ÍAPEO

P.09.01SOLICITUD Y ENTREGA DE REPUESTOS

PROCESO:

ETIISION DE LA TRANSTEREI\ICIA AUIOIIATICA PARA SOLIC]TUOES t)E REPUESTOS

ROCFD t I¡I ENIO:

DESCRIEIR PASOS PARA LA EI¡I]SION DE LA TRANSFERENCiA AUTON,4ATICO

ROPOS I TO:

ESPOIlSABL E

ASISTENTE DIGITADOR

No
FLUJO OE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

2

- Sol ic atud

a persona que solicita
s i9ú ¡eñte docúmento:

verif ¡car f ir$as autorizadas
para el despacho de repuestos

de materiales (Orig, 2 copias)

Verificar el funcionamiento del sistema:

En c.so de ex¡stlr probl.¡n.s coñ e¡ Sisteria
o por lalt,a de ener9ia electrica, indica al
solicitant€, se acerque con el documento a
la Bodegá respectivá, pa.a que sea despacha
do el repuesta.

Cerc iorars e qüe la informa-
c ión r€9¡stráda estP correcta
(código, descr ipc ión unidad
de med¡da).

Ca§o cont.rrlo, iñgresar al Sistema la
formación descrita en I¿ soficitud del

Em¡tir por medio del S¡stema de control de
Inventar ios la "frañsferencia Automátlca"
(original y 2 copias), según descr¡pciones
del manual del usuario del Subsist€ma-

f
NOTA DE

el cáso emitir automáticamente
PEDIDO"-automat ica (Or i9.Cc),

Eniregar al Jefe de 8ode9a - repuestos
s igu ieñ t es documentos, que serviran
un i cos soportes del despácho:

Sol¡cilud óe materiales (ori9iña1,2 Cc. )
fransfereñcia Automát ica (original y

Nota de Peó¡do (Oriqinal y copia) s¡ es

SOLICITUD DE IUATERIALES

SOLICITUD DE MATER I ALES

SOLICITUD DE YAfERIALES
TRANSFERENC I A -AUTOMATICA

SOLICITUD DE MATER]ALES
IRANSFERENC I A -AUTOMAT ICA
NOTA DE PEDIDO

RUPO PIANA-BRUNO
UAYAOUIL ECUADOR

DESARROLLO ORG AN I ZAC IONAL

PEO NO,
?oo.o1.02

INICIO II¡PLATACIO}I "-!J" OE REVISIOII
ol

DOCUMENTO
REFERENCIA

I

l



^u' l/l

SOLIC]TUD Y ENTREGA DE REPUTSTOS

ROCESO: PROCESO:

A. B. R.

ODI6O DE IIAPEO

P.09.0r

El¡l1Sioil 0E LAS TRAI,|SFERTNCIA AUT0I.IATICAS TARDIAS

ROCEDI IETTO:

DTSCRIBIR PASOS PARA LA EIIISION DE TRAI,ISFEREIICIAS AUTOIIATICAS

ROPOSIfO

ESPONSAELE:

ASISTENTE DIGITADOR

FLUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

OOCUMENTO
REFERENCIA

Rec¡bir po. p¿rte del Jefe o Encargado de
la bodega:

Verificar firmas de entrega/
recepc ión autor izadas.

Solicitud de Materiáles (orig, copia)

documento con el que se despacho durante
el ti€mpo que el sistema se hallaba fue-
ra de serv icio.

Ingresar al Sistema la información descrita
en la Sol icitud de Materiales/Egreso.

Emite por medio del Sistema el "fransferen-
cia"-automatica (O.y2C€. ), segun decrip-
ciones del mañual del usuario del Subsiste-

Cerc i orarse que
c i ón iogresada este coarecta.

Enviar al Departamento óe contab i I idad los

T.ans ferenc ia Aulomatica (ori9. )
Solicitud de mater¡ales (or ¡9in¿l)

Entregar al J€fe de bodega el siguiente do-

Transferencia Autómát ico (or i

Sólicitud de Materiales (copia
Nota de Pedido (s¡ es el caso)

I
)

Solicitud de Mater ia les

Solic¡tud dP Matel. ia es
TANSFERENC I A -AI]TOMATICA

Solicitud de l¡ate. iales
TANSFERENC I A -AUfOMAfICA

TANSFERENC I A 'AUTOUATICA
So I ic i tud de Maler ia le5
Nota de P e.l i .,o

TANSFERENC I A -AUTOMATICA

RUPO PIANA_BRUNO
YAOUI L- ECUADOR

! !
DESARflO L LO ORGAN I ZA' f ON AL

pEo t{o
200.o1 .03

I IIICIO II¡PLATACIOTI 2t9"u DE REVISIOiI
o1

l.

5.

2.

3.

)



RUPO PIANA-BRUNO
AYAOUI L-ECUADOR

P^c. 
1/1

Solicitud y Entrega de Repuestos

PROCE SO: ROCESO

A. B.R.
CODIGO DE MAPEO

P.09.01

Control de Inventarios de Bodega

OCEDI III ENIO

Describir los pasos para realizar control de ingresos y egresos de bodegas

ROPOsITO:

ESFONSABLE:

ASISTTNTE COIiTABLE

FLUJO DE
TRABAJO

Rec ibe del Asistenl€ Digltador

T r ansf erenc ¡a automat ica
Sol ci1.ud de Materia es

(or iqina I

(or i9 ina I

Emite med¡ante el Sistema automático de
contro I de i nyentar ios e I "Reporte de Mov i -
m¡ento d ¡ar io de Bodeqa".

Coteja las Solicitudes y fransferéncias con
anexos y listado de movimiento diario de
Eodega.

Ver¡ficar los cód¡gos y ex¡s-
tenc i as de los ar t Í cu I os que
han egresado de bodega.

En caso de ex¡stir difere^cias o ioconveni
entes coordinarlo con el Jefe cle Bodegá, y
el asistente digi tador.

Realizar las correcciones dél caso con el
visto bueno d€l Contador General

Archivár en el file respectivo, luego de
las respectivas val'daciones / correcc'ones

Transferenc¡a autoñat ica (or i

Solicitud de Mater¡ales (ori
Reporte de Mov ¡me intos

9
s

DOCUMENTO
REFERENCIA

TRANSFERENC I A AUTOMATfCA
SOLI C I TUO DE MATERIALES

REPORfE DE MOYiMIENTOS DIAR]OS
DE EODEGA

TRANSFERENCIA AUTOI'AIICA
SOLI CITUD DE UAIERIALES
REPORTE DE MOV III ¡ ENTOS DTARTOS
DE 8ODE6A

I I
OESARAO L LO ORG^N I ZAC IONAL

PEO l{O.
455 @3 6t

¡ilclo T PLATACTO* JJ_ DE REVISIOI{

PUNfO DE
CONTROL

1.

2-

3.

5-

6-

)
)



RUPO PIANA-BRUNO
YAOUI L-ECUADOR

oo' 
1/ 1

ROCESO:

4.8.R.
CODIGO DE IAPEO

P .09.07REPOSICION DE STOCK DT BODEoA

PROCESO:

RECEPCION DE I,IATERIALES SOLICITADOS

IMIE TO:

DESCRIBIR PASOS PARA LA RECEPCION DE REPUTSTOS SOL]CITADOS AL DPTO. DE COIIPRAS

ROPOSI fO:

ESFONSAE LE

JTFE O EIICARGAOO DE EODEGA

No
F LUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

.t

8

fie.eptar del 0pto. de Compras la "O.den de
Compra" de lo sol¡citado en la "l{ota de
Pedióo", previamen!e elaborada y enviada.

Conf irmar especificaciones de
la Nota de Ped¡do.

Archivar temporalmente la copia de la "Or-
dende Compra", hasta que lleguen los ré-
puestos por parte del Proveedor.

Recibir los repuestos por parte del chofer
de Co¡nparas, adjunto a una NOTA DE COMPRA
codificada I no valorizada, si es el caso
(compra con fondos de caja chica).

De no estar seguro con las
especi f icaciooes del repuesto
solicitar revision prev¡a del
solic ¡tante, para constatar su
coTTectas caracter isti cas

Rec¡bir los Repuestos por parte de¡ Provee-
dor adjunto a la "Nota de Enlrega" respec-
tiva, o en su defecto coñ una fotoscop¡a de
lá FACTURA y costatar los rÉpuestos recibi-
dos .ontra la Orden de Compra y la Nota de
Ent r ega.

Solicitar al
del "Ingreso

As istPnie Digitador la emisión
á Eodega"-au tomát ico.

Conf i rmar in9reso de acuerdo
a las especif¡caciones de la
Orden dé Compra.

UNA UEZ EMITIOO
(automálico):

EL INGRESO A EODECA

Recibir por p¿rte del Asistenté Digitador
eI " Ingreso a Bodega " automático(orig,2cop.) firmar el documenlo como cons-
tancia de recepción, firmar y solicitar
firma al provéedor por la entrega y recep-
c ión de los repuestos.

confirmar que las especificá-
c¡ones del Ingreso son exac_
tas á las de lá Nota de Entré-
ga o fotoscopia de 1a factura.

Enlrega a I

- I ngreso a

Digitador;

Autom- (Or ig, Cop¡a)Bodega

Archivar la cop¡a restánte det "Ingreso a
Eodega" junto a la Orden de Compra y Nota
de Pedido respect¡va (si es el cáso).

Revisar el árchivo de ñOTAS 0E PEDIDO, si
hay solicitudes con suministros péñd¡enl,es
de despachos, y comunicár a las sección
correspondiente que el suminist.o solicita
do ya ex iste en bodega.

0rden <fé compr a, cod i f i cada y

Orden de compra, codificada y

llota de Eñtrega
o Factura (lotoscop ia)

Entrega
a Bodega-automát ico

Nota de Pedido
I ngreso a Bodeqa
Orden de Compra

Nota de Ped ido
Sol ¡ci !ud/Despachos pendiente

I ngr eso

D ES^RRO L LO ORGANIZACIOI¡AT

DOCUMENTO
REFERENCIA

t.

5.

2.

3.

PEO l{O.
679-O1 .02

rÍr cIo TÍPLATACIo* JJ_ DE REVISIOI{



RUPO PIANA
YAQU¡ L-ECUADOR "Ac l/1

REPOSICION DE STOCK DE BODEGA

PROCESO: ROCESO:

A. B. R.

COD¡GO DE IIAPEO

P .09.0?

El,l]S]ON DEL INGRESO AUÍOIIATICO DE BODEGA

EDITIIEilTO:

OESCRIBIR PASOS PARA EMITIR LOS INGRESOS AUTOI|ATICOS DE LAS EODEOAS

ROPoSI IO I

ESPONSABTE

ASISTENTE DIGlTADOR

PUNTO DE
CONTROL

F LUJO DE
TRABAJO

Recibir por parte del Encargado de Bodéga
partamento de colnpras el siguiente docu-

Cerc iorarse de récibir los
documentos ¡ndicádos, debida-
mente aprobados.

Orden dé Compra, cod¡ficada, valoriza-
da y aprobada (Copia)

Si la compra reaLizada fue urgente, y reáli
zada por caja ch ica entonces:

Recibir por par!e del Jefe del oepartamento

- Nota de Compra, cod¡ficada y con los
va lores detál I ados.

Arch¡var esl.os docuñentos hasta recibir lá
Nota de Eñtrega fil.mada por parte óel Encár
gado o Jefe de Bodega.

Cont ro lar los documentos de
soporte requer i dos para e I

greso/ Egreso de repuestos.
In-

la Bodega:
par !e de I Jefe o encargado de

Nota de Entrega o facl.ura

Cod i f icar. Yalorizar
fo.ma. ¡óñ ál sistéñá
la codificacidn de
Nota de Compra.

e ingresar d icha in- Confirñar Nota de Entr€ga o
fotoscopia de la factura con
sus Ordeñ de Compaa o Nota de
Compr a.

Emitir el "Ingreso a Bodega" aut.omático en
ori9iñal y dos copiás de acuerdo a la inlor
mac ¡ón ingresada al sistema-

VeÍ i f i car conform i dad con Nota
de Entrega o fotoscopia de la

Ent r egar al
original y

bodeguero el "IngrPso a Bodega"
cop i as, para que pueda

ingreso fisico del mate¡ial y
firma de ent.ega del Proveedor

UNA VEZ FIRMADO EL IIIGRESO A BODEGA, POR
PARTE DEL PROVEEDOR Y EL JEFE DE BODEGA:

R€cib¡r por parte del Jefe del Bodega et
Iñgreso a Bodega y eñviar al Departamento
óe Contabilidád los s¡guientes docume¡ros

- Ingreso a Bodega (original y copia)
- Nota de Entrega
- orden de compra/Nota de Compra

Va I i dar iñformac ión
en la Bodega.

DOCUMENTO
REFERENCIA

Orden de Compra cod i f icada

l,lota de Compra cod ¡f icada

Orden/llota de Compr a
Nota de Entrega o fotoscopia
de la f actura.

Bodega-automát ico

Bodega autór¡át i co

I ngreso a Bodega-automát ico
Notá de Entrega
Orden de compra/Nota d€ Compra

Ingreso

I n9r€so

Nola de Eñtrega

I I ll:
DESARBOLLO

PEO NO-
246 61 61

Ill¡cloIxPLAfAcro^ JJ_ D€ REV¡ SIOX

I.

2.

3.

5.



oc l/l
UAYAQUI L-ECUADOR

PROCESO:

A. B. R.

COOIGO DE TIAPEO

P _ 09.02REPOSICIOII DE STOCK t)E 8ODE6A

PROCESO:

ROC E DI I¡¡ Et.II O:

ELABORACION DE LA OROEN DT CO}¡PRA

OESCRIBIR PASOS PARA LA ELABORACIOi'/ DE LA ORDTI'I DE COTIPRA

ROPOSITO:

ESPONSAELE

STCREIARIA DEL DEPARTAI.IENTO t)E CO|¡PRAS

FLUJO DE
TRAtsAJO

PUN TO DE
CONTROL

/

8

Recib¡r por parte del Jefe o encargac,o de
a Bodega el orisiñal de la "Nota de Pedi-

do" (automática)i la misma que es evaluáda
contra las solicitudes y listado de stock
de la Bodega.

Conf irmar por pantalla la
fa ll.¿ de stock.

Sl exis!e
de Bodega

probiema, coordina con el Jefe
la soluc¡ón de lá discrepanc¡a

CASo COI{IRARIO, entrega la Nota de Pedido
(automática) alJefe de Compras para su

Elaborar la "0rden de coopra" €n original
y tres cop¡as; en base a la Nota de Pedido
revisada y aprobada por el Jefe del Depar-
tamen to de compras.

Verificar que la iñformación
deta I lada en el documento
e laborado sea coT r ecta.

Solicitar firma de revisión sobre la 'rorden
de Compra" al Jefe del Depaatanento de Com-

Constatar la firma sobre el

Solicilar firma de aprobacidn sobre la "Or-
den de Compras" a¡ Director Administrátivo.

Constatar la firma sobre el

Eñviar el original de
al Proveedor o hacer
Compr a por fax.

la "Orden de Comp r a"
legar la Orden de

Ase9ura. sé que él Proveedor
rec¡ba la "Orden de Cornpra"

Enviar copia no
Compra" al Jefe

va I or i zada de I a "Orden de
de Bodega.

Reg is trar en bitácora
trol hora y fecha del
de I docuhento.

Enviar copia valorizada de la "Orden de
Compra" al As¡stenle D¡gitador de la Sodega

Reg jst r ar en bitácora
trol hora y fecha del
de I documento.

Archivar copia de la "O¡den de Compra" en
5u archivo permanente por Proveedor.

Arch i var e¡r ord€n crono I óg i co
la "0rden de Compra",

OOCUMENTO
REFERENCIA

No!a de Ped ¡do
Solicitud de Mater ia les

Or den de Compra

Or den de Compra

orden de Compra

Or den de Compra

orden de Compra

Or den de Compra

Or den de Comp r a

OESARROI LO OñCAN I ZAC I OÑ AL

3.

5_

200 @l 64
,E0 i,to. r rcro r PLATAcron JJ_ OE REVI SIOI{



RUPO PIANA-BRUNO
AYAQUI L-ECUADOR

?^c. 1/l

PROCESO

A. B. R.

CODIGO DE ITAPEO:

P .09 .02

PROCESO

ROCEDII¡I EI{IO

ELABORACION OE LA NOTA DE COI|PRA

DESCRIBIR PASOS PARA LA ELAEORACION OE LA NOTA DE COIi{PRA

ROPOSIfO

ESPONSABLE

JEFE DEL OEPARTAMENTO DE CO|,|PRAS

FLUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

3

Verificar que la Nota de Pe-
d i do obedece a fa I ia de slock
y/o aequ is ic ¡dn autor¡zada-

* S¡ los materiale5 se requiereñ comprar
por caja chaca, coord¡na lá compra con la
Secretaria ó con el Chofer de Compras.

EI
di
la

áborar "Nota de compra" debidamente co
ficad¿ eñ origin¿l y 2 copiás, una de
s cuales no debe valorizarse.

Verificar codificación y can-
tidad, que la Nota de Compra
concuel.de con Nota cle Pedido,

Coord inar se entregue los
aodega adjunto a la "l,lota

Contro I ár la entr ega de Ias

Env iar al Asistente Digitador:

- Factura ó Nota de Compra/valorizada

Archivar en file de soportes para la
repos ic¡ón d€ caja chica:

Nola óe Ped ido
Factura ó l,lota de Compra/valorizada

r+ CASO CoXTRARIO, coord ina con I a Secretá-
ria el ped¡do comunicandole que se rea-
lice un minimo de tres cotizaciones en la
"Nora de Pedido".

Evaluar cot izaciones realizac,as por la Se-
cretaria y selecciona al nejo. Proveedor
de acuerdo al precio, calidad de materiales
y p lazo de pago-

que I as cot iza-

So icitar a la Secretaria que elabore la
"Ordeñ de Conpra", según Proveedor selec-

Constatar ue la Secretar ia
documento apoatu_

DOCUMENTO
REFERENCIA

Nota de Ped i do

¡¡ot a de cofipra

Nota de Ped ido

Nora de Ped ido

Orden de Compra

I I lr: I
OESARROLLO ORCANIZACIONAL

REPOSICIOI,¡ DE STOCK DE EODEGA

t. Recibir po. part€ de la Secretária del De_
partam€nto de compra la "Notá de Pedido"
evaluar su prior¡dad y forma de pago-

PEo O_

200 . o2. ot
Ilrrcro LPLATACTo* JJ_ DE REYI SI OI{



RUPO PIANA-BRUNO
GUAYAQUI L - ECUADOR 1/t

REPOSICION I)E STOCK DE BODTGA

PROCESO: E SO:

A/B

CODIGO DE IIAPEO

P-09.02

IXI E TOj

RECEPCIOI¡ Y ENVIO DE FACTURAS

ROPOSI TO:

ESPONSAB LE

RECEPCIONI5TA DE OLEICA S.A.

FLUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

Rec ib ¡ r por parie de I proveedor I a
con su cop ia resPect i va, e indagar
si posee una ORDEI¡ DE ENTREGA.

SI el Proveedor O pos€e una ORDE DE
EI{TREGA:

* Indicar al Proveedor que debe sacar
fotoscop ia extra de a FACTURA,
poder efectuar la entrega de
suministros en la Bodega fesPectiva.

Una vez que el Prove€dor haya obtenido la
fotoscop i¿ de la FACÍURA, para poder
realiza. la entrega de los sumi¡s!ros en
la aodegai Recibir dél mismo la FACTURA
( orig¡nal y copia ), para su traD¡le

* Enviar al Departameñto de Contab¡lidad
ra FACTURRA (original / copia), para su
respecti vo Procesamiento.

8I TACORA

e I luga¡ de
dirigirs€ con

ta* lndicar a¡
Bodesa a la
sum¡nistros.

* Reg is t rar en la r€cepc ióñ de lá R€q is t rar el tiDo de
docuúento, el Proveedor y la
Eodega dest ¡no, as i como
fecha y hora de recepción.

Asegu.arse que el Dpto- de
contabilidad haya I ec ib ido ta
FACTURA (or ¡9 ina I y copia)

Ia FACTURA
con su cop i a

Verificar que

la misma
legibles.

FACfURA (original y copia)

III
DESARROLLO OR6AN I ZAC IONAL

PASOS A SECUIR TN LA RECEPCION Y ENVIO DE FACTURAS

l.

2-

PEo tlo.
20a.o4.61

Ir{rcIoII¡PLAi{TACIOn _JJ_ DE REVISIO¡II



RUPO PIANA
GUAYAQU I L ' ECUAOOR 1/2

PROCESO

A.B.R
CODI OO DE ¡IAPEO:

P-09_ 0l

PROCESO

REVISION t)E VALORIZAC]ON OE REPUESTOS

ROCEDI MI ENTO

PA5O5 A SEGUIR Et'/ LA REVISION DE LA VALORIZACION DE REPUESTOS

ROPOSI TO:

ESPOIiSAELE:

CONTAI]OR t)E COSTOS (INVEi'JTARIOS)

PUN TO DE
CONTROL

OOCUMENTO
REFERENCIAF LUJO DE

TRABAJO

3

Recibir por parte del Asistente Digitador

Para sLr correspondiente rev¡sión y archivo.

Recibir por parte del Auxilia. Contable #2
( Prov eedor es ) :

Ingresar al Sistema y rev¡sar po
las va lor i zac i ones efetuadas po
de I as compras rea I i zadas.

sl, la VALORIZACIOII se contábll izó en forma

* Iñgresar al s;stema las corrécciones
efectuadas a clicho asjenio, conforme al
UANUAL OEL USUARIO DEL SISTEMA OE
CONTABI L I DAD.

* Emitir uñ DIARIO DE REGULARIZACION con
aquellos INGRESO DE EODEOA que fúeron
ma procesados.

D IARIO DE REGULARIZACION
INGRESO DE BODEGA
RESPALOOS

UNA VE2 EFECTUADA LA REVISION DE LA
REGULARIZACION, POR PARTE DEL CONTADOR
GENERAL.

* R€cibir por parte dél contador General
los documéntos con los vistos buéno
¡espectivos o alqún t¡po de obsérvación.

Aur i I i ar Contab le §2

(o.i9iñal)

(original)

comProbac ión de

Pantál la

SOPORTES respect i vos

ORDEN DE COMPRA
T NGRESO DE 8ODE64
NOTA OE ENfREGA

Para efectuar

* EMiI INGRESO OE
cop ia ) correg ido.

Ent r egar al contador
rev is ión resPect i va:

BODEGA (or i9 ina I y

Geñera I par a su

(orig ñal)
(revisados)

* En t rega. al
(proveedores )

)
y cop ia)

)

(cop ia
( or ¡9.
(or ig.

Ver i f i car que los documentos
rec ib idos, s€añ los registaa-
dos en la bitácora de envio
d€ docsmenlos.

Asegurarse que toda duda sea
despej ada de manerá oportuna
con las per soñas ¡nvolúcradas

Verificar que la
c ión se efecluó

ORDEN DE COMPRA
I NGRESO DE EODEGA
NOTA OE ENTREGA

DIARI O DE REGULARIZAC]ON
INGRESO DE BODEOA
ORDEN DE COMPRA
NOTA OE ENTREGA

(copia)
(o- y cc. )
(or i9. )

EO o FECHA r I CrO IPLANTACIOI JJ_ o. DE REYI SIotl FECHA
EVr SlOl{

PA6O DT FACTURAS t}E PROVTEDORES

t.

* Efectua. I as revers ioñes automát icas
los INGRESoS DE EODEOAS mal emitidos.

2s5.02.02



RUPO PIANA
CUAYAOU I L - ECUADOR

2/Z
AG

PAOO DE FACTURAS DE PROVEEOORES

OCESO: PROCESO:

A.B.R
IGO DE I'APEO

?.09.03

REVISION DE VALOR]ZACION DE REPUESTOS

ROCEDIYIEIiTO:

F LUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONfROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

INORESO DE BODEGA
DIARIO DE REGULARIZACION

Como respaldo de las trañsácc iones

Auxilar Contabre #2

I NCRESO DE BODEOA
DIARTO DE REGULARIZACION

Como respaldo dé las

(ori9¡nal)

(or is
(or is

(or i9
(or ig

* Eñ t ré9af a al
(Prove€dores):

SOPORTES respect i vos.

Asegurarse de manteneT los
árch i vos en orden crono I óg ¡ co

INGRESO DE BoDEGA (ori9. )
OIARIO OE REGULARIZACION
ORDEN DE COMPRA (cop i a)
I¡OIA DE EUTREGA (orig- )
lficRESO DE BoDEGA (or i9. )

III

5. CASO confRARIo, si la VALORIzAcIOtI
contabil¡zó en forma cor.ecta:

'Éo t{o.
255 -02.03

I lrr clo I PLAT{TACION JJ_ DE REVISIOII



RUPO PIANA
GUAYAQUI L ECUADOR 1/1

PROCESO

A. B.R.
CODIOO DE TIAPEO:

?.o9.03PACO DE FACTURAS DE PROVEEDORES

iUBPROCESO

RECTPCIOI,J DE FACTURAS DE PROVEEDORES

'ROCEDII{IEtIfO

PASOs A SEGUIR CON LAS FACTURAS RECIBIDAS

]ROPOS I IO

1T SPONSABLE

No
F LUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

3

ReciDe por parte del Asistente Digitador

Y archjva temporalmeñte, hasta recibir
TACTURA del Proveeóor respeciivo.

Recibir por parte de la recepc¡ón de
OLEICA S.A. la FACTUAA adj. a la bitácora
de recepc ióñ y rev i sar que e I número de
FACTURAS rec¡bidas. coincida con las
FAC_UR¡S regis!-áoas en a Ditácor¿, así
como algúñ otro tiPo de docurnento de
respa!do que se encuéntre adj(rnto y firmar
la Dil,ácora como constañcia de lo recib¡do

EIaboTaT una HOJA DE CONTROL OE ENVIO DE
DOCUMENTOS con:

F i rmar I a HOJA DE CONÍROL e laborada, y
solicitar la firma de recepcidn al
eñtregar al Auxiliar contable, los documen-
tos reg i strados en I a HOJA 0E CONTRoL DE
ENV 1O DE OOCUMENTOS.

arch i var I a HOJA DE CONTROL DE
DoCUuENTos, constanc¡a
docume¡ tos env iados.

(orig¡oal)
(copiá)
(or i9. y copia)

Contab I e #2
de efectuar las

Aux i I i¿r

re9istrar

ENVIO DE

INGRESO DE BODEGA
NOfA DE ENTREGA
ORDEN DE COMPRA

(or ig. y cop ia)
(or ig. )
(copia)

FACfURAS
ORDEN DE COMPRA
INoRESO DE BODEGA

En t regár al
(Proveedo.es ),
retenc iones y

Ve. i f i car que los documentos
réc ¡b i óos co inc i dañ en cuanto
a su descr ipc ióñ y va lores -

Ver i f ¡car que todos y cada
uña de las FACÍURAS se eñcu-
entren deb ¡damente enume.adas
y con su resPectivo resPaldo.

Asegur ars e que la HoJA
CONTROL DE ENVIO DE OOC.,
contenga descr i tos lodos
documentos entregados
Aux i I iar ,2 (Proveedores),

Asegur ars e de recoger la
firna del Auxiliár Coñtáblé á
Qu i en entréga los docLrmentos.

Verificar que el Auxi
Coñtab l€ .eciba la total
de los doc¡lmentos descr
en ¡a HOJA DE CONTROL.

ÜE

al

liar

I NGRESO DE BODEGA
NOTA DE ENTRECA
ORDEN DE COMPRA

BITACORA DE CONTROL

FACTURAS
ORDEN DE COMPRA
I NGRESO DE BODE6A

HOJA DE CONTROL OE ENVIO DE
DOCUMENTOS.

HOJA DE CONTROL DE ENVIO DE
DOCUMEI,¡TOS.

OROEII DE COMPRA
INGRESO DE BODEGA

(o. / cc. )
(or ¡s. )
(copia)

(or is. )
(copia)
(o. y cc. )

PEO No. FECHA ¡NICTO IIPLAXTAC¡Olt _JJ_ llo. DE REvIsIol{ FECHA
REVI SIO¡I

llESA OE CONTROL

I

z55.OJ.02



RUPO PIANA
CUAYAQUI L - ECUADOR

1/1

PACO DE FACTURAS DE PROVEEDORES

FROCESO: PROCESO:

A.B. R

CODIGO DE TIAPEO

P.09.03

EVALUACION Y CALCULO DE LA RETENCION A LA FUEIITE DE LAS FACTURAS POR PAOO A PROVEEDORES

II'IETTO:

PASOS A SEGU]R CON LAS FACTURAS POR PROVEEDORES

ROPOSIfO

ESPONSAE LE

AUXILIAR CONTABLE 12 (PROVEEDORES)

FLUJO DE
TRABAJO

PUN TO DE
CONTROL

EvalLrar si la FACTURA recibida ameríta una
RETENCION, EN bASE A IA LEY DE REG¡MEN
TRtEUÍARlO, y d€term¡nar que porceñtaje se
le aplicará a dicha FACTURA.

Codificar la FACTURA recibida segúñ sea el
caso y procesar ésta, es decir , iñgresar
la informacióñ conteñÍda en la FACTURA al
sistema, según lo describe el ANUAL 0EL
USUARIO DEL SISTEMA OE CONTABILIDAD.

si, la FACfURA amerÍta retención:

* Emitir el COIIIPROEANTE DE RETENCIoN, en
orig¡nal y dos copias, con el porceñtaje
ántés.iefiñidó.

* F maT éI COMPROBANTE DE RETENCION. en eI
cas i I I ero "Aqente óe Retenc ión" como
coñstancÍa de responsabilidad de Ia
Pe, sona Qu ien ap I i cd r a reteñc idn.

Entregar al Contador de Costos (iñvent.):

FACTURA (Or ¡9 i ña r )

Para que se efactue la coúprobación de la
va lor i zac i ón.

UNA VEZ EFECTUADO EL CHEQUEO DE LA
VALOR] ZACION, POR PARTE DEL CONTADOR DE
cosToS:

Recibir y rem¡tir al Dpto. Financiero(resorer ía) ¡

FAC TU RA
OROEN DE COMPRA
COMPROEANTE DE RETENClON
I NGFFSO I]F BODFGA

COMPROEANTE DE RETENCION

ir por parte de
Mesa de Control :

origina
orig¡na
origiña

r)
r)
I y cop ia)
I y cop ia)

FACfURAS
ORDEN DE COIIPRA
INGRESO A EODEGA

Pe r soná éncargada

(oris.)
(copia)
(0. y cc. )

Ver i f icar que todas Y cada
una de las FACTURAS se
eñcuent. Ten con sus resPaldo

Ver i f icar el porcentaje
ser ¿pl icado a la FACIURA.

Verificár, tanto los datos
qLré sa ingr€san al sistema
asi como la codificac¡ón
de las FACIURAS.

Ver i f icar que la
los porceñ t áj es de
y monto al cual se
sean los coTrectos.

Ver ¡ f icar qué se
cadá uno de estos
depeñd I endo de I caso

Asegurar se de archivar ¡os
documentos en faIe respetivos
y en or den croñoló9ico.

le apl¡có

FACfURAS
OROEN DE COMPRA
I NGRESO A EOOEGA

DE RETENC ION y

OROEN DE COMPRA
COMP. OE RETENCION
II.¡GRESO DE SODEGA

COMPROBANTE DE RETENCION

FACTURAS

FACTURAS

(or i9. )
( cop ¡a)(o. y cc. )

COMPROEANTE

)
)
cc
ca

(or l9
(or ig(0. v(o. v

EO tlo
255. O2_ 05

FECHA Il{rCIO TTPLAITACTOfl JJ_ o. DE REVI SIOtI FECHA
REVI sI OTI

DOCUMENTO
REFERENCIA

2.

¡.

3.

5.

7.



RUPO PIANA
CUAYAQU I T - ECUADOR

1/1

PAGO DE FACTURAS DE PROVEEOORES

SUBPROCESO PROCESO

A.B.R.
160 DE TAPEO:

P.09.03

PASOS A SEGUIR EtI EL AI{ALISIS Y DISPOSICION DEL PAGO DE FACTURAS DE PROVEEOORTS

OCEDIIIIEIiTO:

DESEI{8OLSO POR PAGO DE FACTURAS DE PROVEEDORES

noPoS l TO:

TESORERO

FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

Recibir por parte del aux¡liar de
I i dád (Aux - Cont. Proveedores ):

Contab i - Verificar que lodas y cada
una de I as FACTURAS rec i b i das
se encueñtTen con su respaldo

FACTURA y RESPALDO RESPECT I VO

ORDEN DE COMPRA
COMPROBANTE OE RETENCION
I NGRESO DE BODEGA

(or i9
(or i9
(or ig
(orig

r)
r)
I y cop ia
I y cop ia

)
)

Añal i zar I os documentos rec i b i dos y
disponer el monto y la cuenta de la que
se qirará pará la cancelación o áboño de
cada una de las FACTURAS.

As egurarse, que cada FACTURA
fue analizada y deb¡damente
aprobada Para su Pago.

FACTURA y RESPALDO RESPECT I VO

Colocar soDre la FACTURA especificaciones,
en cuanto al monto y la cueñta de la que
se debitará. Firmar soDre la ,nisma, como
constancia de lo dispuesto.

Asegurarse quE el rnoñto y la
la cuénta. seañ cor r ec t ¿men te
def i n ¡ das en cada FACTURA.

FACTURA y RESPALDO RESPECTIVO

Entrega. As¡stente de Caja la FACTURA y
soportes con las especificaciones del caso,
a efectos de procéder a lá emisión automá-
ticá del pago y registro de su abono o

Verificar que
FACTURAS sean
in9resadas-

FACTURA y RESPATDO RESPECI I VO

Eo l{o
4l o. ol .ot

FECHA Ir{rCrO IITPLAXTACIOX JJ_ llo. 0E REVI SI Ol{ FECHA
REV I SI OII

IESPOI¡SABLE:

l



RUPO PIANA
GUAYAOU I L ECUADOR

1/2

PROCESO: ROCESO:

PAGO DE FACTURAS DE PROVEEDORES A. B. R.

CODIGO DE IAPEO

P. 09- 03

EI,IISION DE CI]EQUE Y PACO DE FACTURA DE PROVETDORES

,ROCEDI MI ETIÍO:

PASOS A SEGUIR PARA EL PAGO DE FACTURA DE PROVEEDORES

,ROPOS I TO:

ASISTENTE t)E CAJA (CAJA OE OLEICA)

iESPONSABLE

No

4

Rec bir por parte del Tesorero:

ORDEN COMPRA
CO¡/PROBANIE OE REfENCION
I NoRESO OE EODEGA
(Según sea el caso).

lngresar al sistema, la informacióñ conte-
nida en la FACTURA, de acuerdo a lo
señalado en el MANUAL DEL USUARIO DEL
SISfEMA DE CAJA.

Emitir por cada una de las FACTURAS

emilidos, para que tenga validé2

CHEOUE
COMPROBANTE DE EGRESO
ORDE¡] DE COMPRA
COMPROSAN TE DE RETEI,{C ]ON

(según sea e I caso, Hasta que e I Proveedor
se acerque a c¿ja Pará cobrar).

en el f¡le de

(original)
(cop ¡a)
(original y cop¡a)
(or ig ina I y cop i a)

(O. i9

(or i9

y 2 copias)

y coP¡a)

de Contab i L idad:

(cop ia)

OEL DIA
(orig. y copia)

copia)

COMPROBANTE DE EoRESO
CHEOUE
NOTA DE DEBIfO

Env ¡a. al Depértamento

COMPROBANTE DE EGRESO

LISTADO DE MOVIMIENTO
NOTA DE DEEITO
si es el caso.

(Original,
(copia)
(Original,
(original)

Autorlzadas ( firmas
uno de los CHEQUES

R€coger l¿s firmas
coñj untas ) en cada

Ver i f ¡car que todas y cada
úña de las FACfURAS posean
sus respect i vos resPa I dos .

Ver i f icar que la i nformac ión
sea ingresada en forrna
correcta, en base al MANUAL
OTL USUARIO DEL SISTEMA DE
CAJA.

Cor¡oboaar que todas las
FACT. procesadas tengan sus
Comprobantes, cheques y nota
de debito si fuere el caso.

Verificar que
CHEQUES, posea¡

Asegurarse de haber env iado
una coPia de todos y cada uno
de los COMPRoEANTES DE EGRESO
al DP to. de contabilidad.

en orden crono lóg i co

ORDEN COMPRA
COMP. DE RETENClON
I NGRESO OE BODEGA

CHEOUE Y SOPORIES-

EGRESO DE CAJA ( cop i a)
LISTADO DE MOVIMlEI,¡TO DEI DIA

CHEQUE
EGRESO I]F CAJA
ORDE¡I DE COMPRA
COMP. DE RETENCION

(orisinal)

)
)
cc )
cc )

(o. is
(copl
(o. v

FACfURA
EGRESO DE CAJA
CHEQUE

(o.iginal)
(O. y cC)

(o. y cc. )
( cop ¡a)(o. y cC. )
(or i9. )

PEo No
440.03 .@2

FECIiA rrarcro rfPtAilracror,t JJ_ llo. DE REVISIoN FECHA
REVI SIOI{

FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

l.

3.

Arch i var !emporálmente
CHEQUES POR PACAR:



?/?

iUEPROCESO PROCESO

4.8. R.

IGO DE IAFEO

P.09.03

EMISIOI,/ DE C||EQUE Y PAGO OE FACTURA DE PROVEEDORES

,ROCEDIMI EITO:

No
FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

DOCUMENTO
REFERENCIA

It

Aiender al Proveedor o la Persona que se
a.erque a retirar el CHEQUE y solicitar
la cédula de ident¡dad o algún tipo de
documento que 1o acredit€, como la Persona
áutori¿áda a eféctuar dicho retiro.

Buscar en el fi le de CHEQUES PoR PAGAR, él
CHEQUE.esp€ctivo, adjunto a su respaldo y
sol¡c¡tar al Proveedor o la Persona
que rP!ira el CHEQUE, la firma de
recepcióñ sob.e el COMPROBANTE 0E EGRESO
(original y copia) y el COMPROBANTE 0E
DE RE-EtCI0N (origi'ral y cop:a).

Enlregar al Proveedor o Persona
autorizada para el cobro (previa identifi-
ca. ión del mismo):

CHEQUE
COMPROEANTE OE RETENCION
( según sea el caso).

A.chivar en lile de CHEQUES PAGA005

COMPROBANTE DE ECRESO
COMPROBANTE DE RETENCIOII

En!iar al DeparLament.o de Contabilidad

(Ori9iña )

C)(
(or

arch i vados )

( cop ia)
(cop¡a)

g inal
g inal

RETENCION

EGRESO DE CAJA
ORDEN DE COMPRA

COMPROBANTE DE

( Para que sean

(Or ig inal
(Copia)

Conslátár a trávés dé l¿
cédula de identidad o algún
t ipo de documeñto que es
I a Persona autor i z¿da para
efectuar d cho ret i ro.

Constat ar fi rmá contrá
cédu la de ¡déñr idad
autor i zaci ón preseñtada.

Ver¡ficar que sea el CHEQUE
que le corresponde.

Asegurarse que los documeñtos
sean arch i vados en foTma
crono I ó9 ica.

Ve.ifica. que todos y cada
uño de |os COMPROBA¡¡ÍES DE
EORESO env iados al Departa-
mento de contabil¡dad, I leven
adj unto su .espect i vos

CEDULA DE lDENT]DAD
AUTORI ZAC I0N del Proveedor

COMPROBANTE DE EGRESO, CEDULA
DE I0ENII0AD o AUTORIZAcIoN
(de I Proveedor )

CHEQUE y COMPROBANTE OE
RETENCION (se9ún sea el caso)

COI,IPROBANTE DE EGRESO.
COMPROBANTE D€ RETENCION

COI.IPROEAT¡TE DE EGRESO
soPort es resPeci ivos.

,EO NO

440 .O3.A1
FECHA rlrrcro rrPLArTACrOr{ /J_ No. DE REVISIOIi F ECHA

REVI StOil

RUPO PIANA
GUAYAQU I L - ECUAOOR

PAGO t)E FACTURAS DE PROVEEDORES

10.

ll.



PAG.

t/l
PROCESO: ROCESO:

PAGO DE FACTURAS OE PROVEEDORES A. B.R

COOIGO OE TAPEO:

P .09.03

OCEDIMIEI{¡O

REVISI0N DE C0IiIPR0BANTES 0E EGRESoS EIIITID0 EN CAJA

ESPONSABLE

SUPERV]SOR CONTABLE (REGULARIZACIONES)

FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

Recibir por parte del As istente de Caj a:

(coPIa)
(or i9. y cop¡a)

s i do contab i I izadas en

Verificar que los documentos
rec ¡b¡dos, sean los registra-
dos an la b i tácora de env io
de documentos.

EGRESO DE CAJA (cop ia)

EGRESO DE CAJA
NOTA OE DEBITO

Y verificar si
forma corr€cta.

2 Ingresar al Sistema y revisar por pantalla
los mov¡¡nientos efectuados por cada ur¡a de
los EGRESOS DE CAJA real izados.

Asegura.se que toda dud¿ sea
despej ada de manera oportuna
coñ las personas involucradas

SI, €l EGRESO DE CAJA se contáb¡lizó en
forma ¡ncorrecta r

que la relulariza
efectuó en forma

EGRESo DE CAJA (cop ia)
DIARIO DE REGULARIZACION (O. )
NOTA DE DEBITo (cop i a)

* Efectuar las réversiones en e
que fue geneaado por dicho EGRESO DE

* lngresar al sistema las correcciones
€fecl-uadas a dicho asiento, conforme al
MANUAL DEL USUARIO DEL SISTEMA DE
CONTABTI IDAD.

* Emit¡. un DIARIO DE REGULARIZACIOI.I
aquellos EGRESOS OE CAJA qu€ lue¡on

* Enlregar
rev i s ión

a I contador Genera f para su

D ] ARIO DE REGULAR I ZAC ION
EGBESOS 0E CAJA (€rrádos)

UNA VEZ EFECTUAOA LA REVISION DE LA
REOULARTZACION, POR PARTE DEL CONfADOR
GENERAL.

* Rec ¡b i r por parte de I Contador General
los documentos con I os v istos bueno
respectivos o al9ún t¡po oe observación-

* Dirt. bulr:
NoTA DE DEBITO. si es er caso.

EGRESO DE CAJA
DTARIO DE REGULARIZACIOX
NOÍA OE DEBITO
Como constanc ¡a de las

(copia)
(or ¡g ina I )
(cop ia)

Asegurarse de mantene r los
arch i vos €n orden crono lóg i co

EORESO OE CAJA
NOTA DE DEEITO

(copia)
(or ig. )

CASO CONTRARIO.
contáb¡l¡zó en

s ¡ el EGRESo DE CAJA SE
formá correcta:

x A¡cf.:va- en eL fi e de EGRÉSOS OE CAJA

(cop¡a)EGRESO DE CAJA
NOTA DE DEBITO (orig. ), s¡ es

F ECHA
255 _02.O4

FECHA IXr CrO IIIPLANTAC¡OI{ 
JJ_ Xo- DE REVIS¡ON

VI SIOT

RUPO PIANA
GUAY AQUI L - ECUADOR

PASOS A SEGUIR Et,J LA REVISIOI'¡ DE LOS COI¡PROEANTES DE EGRESO

,ROPOS I TO:

DOCUMENTO
REFERENCIA

t_



RUPO PIANA
GUAYAOU I L - ECUADOR 1/l

PA6O DE FACTURAS DE PROVTEDORES

tuaPRocEso: PROCESO:

A. B. R.

CODIGO DE IIAPEO

?.09.03

REVISION Y VISTO BUENO DE LAS REVERSIOIIES DE EGRESOS DE CAJA

PASOS A SEGUIR PARA LA REVISIOl\l DE REVERSIONEs DE EGRESOS DE CAJA

ROCEDI t¡I EITO:

ROPOSI fO

ESPONSABLE

CONTADOR GETITRAL

PUN TO DE
CONfROL

OOCUMENTO
REFERENCIA

FLUJO DE
TRABAJO

Rec i b L r por parte de I contador de cos Los
(¡nventarios) o del Superv¡sor Contable
( regularizacioñes ) el DIARIO DE
REGULARIZACION, adjunto a los EGRESoS DE
CAJA (copia), que fueron mal etabordos
IIIGRESO DE 8ODE6A y FACTURA s¡ fueTa eI

As egur ar se que se encuentren
todos los comprobanles de
SOPORfE cor respond ient es a
los as ientos de regulariza-
c ión.

OIARIO DE RE6ULARIZAC]ON
EORESOS OE CAJA (cop a)
INGRESO DE BOOEGA
FACTURA (si es el caso)

Revisar que los ASIEI'ITOS 0E REOULARIZACION
se encuentTen blen elaborados por parte del
Asistente contable- Y coordinar con Este
cualquier inquietud con respecto de las
TeYer s ion€s eféctuadas.

Verificar en lorma minuciosa
t,odos y cada uno de los
as ientos correq¡dos.

OIARIO DE REGULARI ZAC]ON
EGRESOS OE CAJA (coP]a)

Co locar uñ v i slo búeno sobre I os as a entos
elaborados y entregar al As¡stente
Cootab I e (regularizaciones) los documeñtos
rev i sados para que seán debidamente

Asegurase de entregar los
as i entos de regu I ar i zac idn y
respa ldos ant es aecibidos.

DIARIO DE REoULARI ZACIOII
EGRESOS 0E CAJA (copia)

EO tlo-
255. Ol . 02

FECHA IT{ICIO IITPLAI{TACIOII }{o. DE REVISIOil l¡ec¡e 
-IREvI sroN -/ -/-

3.



RUPO PIANA
AYAQUIL - ECUADOR

?^G. l/1

ROCESO:

A. B. R.

CODIGO DE raAPEOr

P .09.04DTVOLUCION t)E i{ATERIALES/REPUESTOS

ROCESO:

DEVOLUCION DE REPUESTOS O I'|ATERIALES SOBRAI'ITES

ROCEOI IIENIO:

PASOS A SEGIJIR Et{ LA DE'/OLUCIO}I DE ITATTRIALES/REPUESTOS

ROPOSI TO

ESPONSAELE

AREA SOL ICITANTE

PUNTO DE
CONTROL

FLUJO DE
TRABAJO

Recibir por partre del Jefe o Encargado de
la Bodega de Repuest05:

Coa roborar las espec i f ¡ca-
c ¡ iones requé.idas.

(copia)
(cop ia)

Y verifi.a si cumple las
especificaciones necesarias para efectuar
el manten imieñto.

SI cumple con las csp€c ¡ f ¡ cac I on€s:

SOLIC. I¡AT./ EGRESO DE BDGA. (copiá)

En f ile correspondient€.

comun i car de manera oPo.tuna
I a cu lm inac ión de I

mantén ¡m ieñ to efectuado, o
I a devo I uc ión de I repuesto en

r Efectuar el mantenimiento en la sección
cor r es pond i ente.

* Comunicar al Jefe de Manlenimiento
f;na I izac ión de trabájo solicitado.

CASo COIiTRARIO, de NO cump I I r con
€specif¡caciones:

* Devolver al Jefe de mantenimiento:

REPUESTOS
TRANSFERENCIA DE MAÍERIALES (cop ia)
Para que se éfectúe el correspondiente
RE I NGRESO A EODEGA.

I
DESARRO L LO OñGANI¿AC¡ONAI

DOCUMENTO
REFERENCIA

t.

2.

REPUESTOS
TRANSFEREflCI A OE MATERlALES
O SOLIC. MAf. EGRE5O DE BDGA.
( se9ún sea el caso).

SOLICITUD DE
EGRESO DE AODE6A

SOLiCITUD OE
EGRESO OE BOOECA

MAf ER I ALES

MATEfi]ALE5

PEO NO,
xxx 61 62

rr{rcrorIPLATAcro* JJ_ OE REVI SIOII



RUPO PIANA
UAYAQUI L . ECUADOR "oo 1/1

DEVOLUCION DE llATERIALES/REPUESTOS

PROCESO:

A.B. R.

SO CODIGO DE I'APÉO:

? .09.04

DEVOLUCION DT REPUESTOS O I,IATTRIALES SOBRAIITES

OCEDIMIEIITO

PASOS A SEcUIR EN LA DEVOLUCIOI,I DE MATERIALES/REPUESTOS

ROPOSI TO:

SPONSABLE

JEFE OE SE CION O ilANTIilIltIENTO

FLUJO DE
TRABAJO PUNTO DE

CONTROL

Rec¡bir por parte del encargado
man t en rm ieñ to, .a comunicación
linalización de la obra requerida,

ut i

is¿r la obrá efecluada y constatar la
I izac ión de I os mater i a es y/o repuestos
i c i tados para dicho ma¡ten¡Íniento.

Verificar que
repues tos y/o
fú€ron ut i I izados.

Enviar a la Eodega de Eepuestos As€9ur ar sP que todos los
mater iá les y/o repuetos no
utilizados encuentren
descritos en el detalle de
la de vo luc idn a bodega.

MATER I ALES SOBRANTES
REPUESIOS NO UTILIZAOOS
TRANSFEREIlCI A
DETALLE OE LA DEVOLUCION

(copia)

En I os cua I es se descr i be lo devue I to a I a
Bodega de Repuesto y el ceñtro de costo que
es ta devolviendo los mismos.

UNA VEZ
EODEGA:

ENTREGADOS LOS REPUESTOS A LA

Rec¡Dir Por Parte del

RE I NGRESO A EODEGA

Como constanc¡a de lo

Jefe de la 8odega de

(coP ia)

Eñ1r egado -

Ver if i car que lo
e I Re ingreso
cor¡ esponda a lo
bodega.

II lr:
OESARRO L LO OR6ANI?ACIONAL

I

DOCUMENTO
REFERENCIA

2.

3. IRANSFERENC I A ( cop
OETAL LE OE DEYOLUCIONES

RE I NGIIESO A BODEGA

PEO i¡O.
xxx,ot.03

rIrcro rrPlArAcro* JJ_ DE REVI SIOIi



RUPO PIANA-BRUNO
UAYAQUI L- ECUADOR

?^c. l/2

DEVOLUCION DE MATIRIALES/REPUESTOS

PROCESO: ROCESO:

A. B. R.

CODIGO DE IIAPEO:

P .09.04

C€DII'IEtITO:

RECEPCiON DE REPUESTOS DEVUELTOS

DESCR]BIR PASOS PARA LA RECEPCIOI,I Y RE]NGRESO DE REPUESTOS DEVUELTOS DE LAS SEC iONEs

IiOPOSI TO

ESPONSABLE

JEFE DE LA BODEGA

FLUJO DE
TRABAJO

PUNTO DE
CONTROL

Rec bir por pa.te del Solicitante o por el
Dpto. de Mañtenimiénto la "Lista de el(los)
Materiales a dpvolver", por distintas razo-
nes: sobrantes, no curiPle especificaciones,
o por tr¿tarse de motores que se enviaran

Revisar códigos y/o codificar los Repuestos
devueltos, firmar la lista y eñtregar ál
Asrstente Digitador, adjunto a las transfé-
rencias respectivas para que reali.e el
Re ingreso a Bodega-automát i co.

Reclbir del Asistente D¡gitador el
Reingreso a Sodeqa (Original y 2 copias).
firmar y solicitar firma de entrega y

e I Re ingreso a Bodega auto-
e secc ióñ o manten¡miento.

Envlar al Departamento de contabilidad para
su revisióñ y coñtrol el 5i9ú¡ente documen-

Relñgreso a Eodega Automatico - origlnal

S¡ la d€voluc¡ón a €fectuarse al

coñ los Depar lamentos de
contab i I idad, la devoluclóñ o

sum in is t ro (repuesto).

Re i nqreso a Bodeqa (cop ia)
L i stado de Dévo I uc i oñes

* Disponel. a Asistente
emisióñ automática de Egreso
al P roveedor ), por concepto

* Becibir el Egréso de Eodegá-automático
por parte del Asistente Dig¡tador, f¡.-
mar y solicitar !a firma de entregado y
recib ido.

oRDEN DE SAL lDA (oriSinal)

Con las especificac¡ones correspoñdientes
§egú¡ sea el caso (reparación de motor,
dé vo uc ión de sum i n i s t ro, etc. ).

I
(

Di

En t r egár coPia d
mat ico al Jefe d

Compras y

Ver¡ficar la "Lista de mate-
I es a Dévo I ver" conlra los
mat€. ia les rec ib idos.

cons latar que la información
emitidá en el documento este

Registrar en bitácora de con-
trol hora Y fecha de entrega
de I documento.

Registrar en bitácora de con
trol hora y fecha de €ntré9a
del docum€nto.

Conf irmar detalle de materia
lesr repuestos o molores que
se env i an a I Proveedor por
devo luc ¡oñ o reparacido-

DOCUMENTO
REFERENCIA

Lista d€ ilater¡ales a Devol

Re inSr eso de Bodega autom

Egreso de 8odega automát i co
Re ingreso de Bodega autom.
L istado de devolución.
O.den de Salida

EO tio
619 -01 -O3

FECHA r Nr CrO TnPLATACIOi¡ JJ_ IIO. DE REVIsIOII FECHA
REYI SI OIi

OESARROLLO OR6ANIZACIONAL

l.

2.

3.

1_

* E laborar:

Re ingreso dé Bodega autom,



DIVOLUCIOI'I DE l,lATERIALES/REPUESTOS

PROCESO: PROCESO

A. B. R.

CODIGO DE APEO:

P.09.04

I MI ENTO:

RECEPClot'l DE REPUESTOS DIVUELTOS

FLUJO DE
TRABAJO

PUN TO OE
CONTROL

* Entregar el Repuesto o el motor a ser
reparado al Proveedor o al encargado de
la rePar ac ión respécLivamente.

* Solicitar la lirma de entrega/recepción
al Proveedor o encargado de la repara.ión
en los documentos, para que pueda salir
de la Empresa con el suministro o motor,

* Enviar al Departamento de Compras:

EGRESO DE EoDEGA (.op ia)

Para que sean archivados, como respaldo
d€ la devolución del suministro.

* EnviaÍ al Departameñto de contabilidad:

EGRESo 0E EODEGA (or i I i na I )

Para su respectiva rev is ión

Caso contrario. s¡ la devoluc¡ón es lnterna

L I STADO DE

En f ilies

REINGRESO A EODEGA
DEVOLUCIONES

EO l{O
679.01 .04

FECHA I tll CtO IIPLATACIot| JJ_ FECHA
REVI SION

RUPO PIANA-BRUNO
YAOUI L €CUADOR

DOCUMENTOREFERENCIA

Asegurarse que a la Peresona
á qu ien se le entrega e I

rePuesto o el motor, sea la
Persona au!or izada Pa.a e¡

EGRESO DE BODEGA

Arch¡var en orden crono lóg i co
los documentos.

RE I NORESO A BODEOA
LISfADO DE DEVOLUCIONES

t.IO. DE REVI SIOX

OESAñROLLO OR6AN I ZAC I ONA L

1.



RUPO PIANA-BRUNO
YAOUI L ECUADOR

?^c. 1/l

DEVOLUCION DE IiIATERIALES/REPUESTOS

PnocEso: PFOCESO r

^. 
B.R.

CODIGO DE ÍAPEO

P .09.04

EIIISIOI{ DEL REINGRESO A BODEGA AUTO},IATICO

ROCEDI MI EilTO:

DESCRIBIR PASOS PARA tA EI.iISION DEL REINGRESO A BODEGA AUTOIJATICO

ROPOSIfO

ESPONSAALE:

ASISTEI,ITE DICITAt)OR

FLUJO DE
TRABAJO

P UNTO DE
CONTROL

Ingresar al Sistema automático de Inventa-
rio lá infórha.ión detall¿dá en la Tráns-
ferpncia o en el Listado de Devoluciones,
co¡ e código respectivo; de acueredo a 1o
ind icado por e I Jefe de la Bodega.

Cerciorarse que la ¡ñforma-
c ¡ón ¡nqresada es!e correcta.

Emitii^ el "Reingreso a Bodega Automático"
en ofiglnal y dos copias de acuerdo a a
inlormación ¡ñqresada-

a i nformac ión em i -

Iñgr€sar la información con código respec_
t i vo al Sistema Automát ico de Inventar io
sr la devolr¡crdñ es al Proveedor.

Cérc iorar se que ¡á
c ¡ón ingresada este

Emit¡r el "Egreso a Eodega Automático" en
orig¡nal y dos cop¡as de acuerdo a la in-
formac ión ingresada.

docúmento este
la emis ión del

200.o1 .o5
t¡o FEclrA Iti¡CIO T PLATACTOIT JJ_ NO- DE REVISION F ECHA

vr sl olt

DOCUMENTO
REFERENCI

2

3.

lransferenc ia
L ¡stádo de DeYo luc iones

Reingreso de Bodega (Autom. )

Egreso a Eodega Aútomát ico



oo' 
1/ 1

PROCESO:

A. B. R.

CODIGO DE I'APEO

P.09.04DEVOLUC]ON DI I.IATERiLES/REPUESTOS

ROCESO:

ROCEDI MI ETITO:

CONTROL DE INVENTARIOS DE BODECA

PASOS A SEGUIR EN EL CONTROL DI II.IVTIITARIOS

80P0s I TO

ESPONSABLE:

ASISTENTE CONTAELT

PUNTO DE
CONTROL

Re.ibir por párt€ del Jefe de la Eodega de Ver i f icar que los documenlos
rec ib i dos se encuéñtren con
sus respect ivos soPortes-

RE I NGRESO A SODEGA
IRANSFERENC I A
EGRESO

r ig¡na
r igina
rigina

con tos debidos soportesr según sea el caso

Emitir:
REP. /MOV IMI ENTO DIARIO

En base al Manual de

oE BDGA. ( or i9. )

S is tema (control de

corroborar qu€ los soportes rec,bidos,
correspondan a los documentos de movimiento
de la Bodega, y a su vez que estos
se encuentren ref lej ados en e I REPORTE DE
MOV]MIENTO DIARIO DE EODEOA.

Asegurar 5e de cote.jar todos
los documenlos rec ibidos.

SI €x¡sle á19úr¡ tipo d. ¡ncoherencia ál
cotejar los documentos:

As€Eurarse de consu I tar con
e I Jefe de I a Bodega de
Repues tos, cualqu¡er tipo de
incohérencia y bajo el visto
bueño de I Contador Genera I .

* Coord i nar con e I Jefe de I a
Repuestos la aclaración de las
c i¿s detéctadas.

Bodega de

+ Realizar las .orrecciones correspon-
d i entes de I caso, con e I v i sto bueño de
de Contador Ger,era I .

REINGRESO A BODEGA
fRANSFERENC I A
E6RESO

Adjunto a sus soportes re5pectivos, se9úñ

cAso COIITRARIO. de llo existir incoherenc¡a

RE I NGRFSO A AODFGA
TRANSFERENCI A
EGRESO

Adjunto a sus soPortes respectjvos, según

DOCUMENTO
REFERENCIA

RE I NORESO A BODEGA
TRANSFERENC I A
EGRESO A EODEGA

REPORI. /MOV. DIARIO DE BOOA

s
s
I

(or
(or
(or i

255 -O3 _O3
EO I'lO FECHA I|{I Cr O Ti|PLATACTON _JJ_ IIO, DE REVI SIOII FECHA

REY I SI OII

RUPO PIANA
UAYAOUI L - ECUAOOR

OES^RñO L TO ORG NIZACTONAL

FLUJO DE
TRABAJO

1.

2.

3.

REINGRESO A BODEGA
TRAHSFERENCIA
EGRESO



LEICA S.A NUMERO

TES DIA ANO

E

SOLICITUD DE MATERIALES/EGRESO DE BODEGA

REA/SECCION: CODIGO: BODE64

CODI60 DESCRiPCIOI,I CANTIDAD

SOLICITADA

CANTIDAD

ENTRTGADA

il]REOADO A: OBSERVAC I OTES:

LABORAOO POR:

tr
CII

III

EIITREGADO POR: RECIBIDO POR: APROBADO POR:

5 a 97

o

rtl I

'-o-

o o o o
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