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Introduccion.

En la actualidad, el tema de la logistica es un asunto tan importante que
las empresas crean areas especificas para su tratamiento. Anteriormente la
logistica era solamente, tener el producto justo, en el sitio adecuado, en el
tiempo oportuno y al menor costo posible. Estas actividades aparentemente
sencillas han sido redefinidas y ahora son parte de un proceso.

Ante la importancia que ha empezado a cobrar el é&rea de
abastecimiento, los directivos de las compafias han entendido que esto ya no
implica Unicamente encontrar los mecanismos para reducir los costos de los
insumos y servicios. Ahora, los involucrados en esta funcién buscan nuevos
esquemas para generar valor, desarrollar una mayor innovacion en
colaboracién con sus proveedores y explorar nuevos mercados.

Las empresas lideres a nivel mundial ya se encuentran trabajando en
todos estos conceptos para crear y ejecutar estrategias avanzadas de

abastecimiento.

J.C.L.S.A, no es una excepcion. Es una empresa lider en el mercado,
que comenzdé con una linea de produccion tradicional con estilos de mesas y
sillas de madera tosca y que luego con el correr de los afos, se asocié a Olivos
SRL, empresa italiana con experiencia y trayectoria en el disefio y elaboracion
de sillas y mesas, lo cual le trajo importantes ventajas competitivas. Esto le
permitid la introduccion de una nueva linea de produccion con madera de
guatambu, con modelos mas sofisticados de mayor estilo y calidad.

A pesar de esto, la empresa ha descuidado términos muy importantes
como los relacionados con la logistica, planeacién de ventas, de produccion y
administracion de abastecimiento.

En funcién a lo antes expuesto, el trabajo final de graduacién busca
establecer una organizacién, llevando adelante una correcta planeacion en el
area de produccién junto al proceso de abastecimiento, para lo cual sera
necesario implementar programas de gestion, los cuales permitiran mejorar el
sistema para que la empresa pueda continuar con su posicion de liderazgo en

el mercado.
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El proyecto de aplicacion profesional se estructurara de la siguiente

manera.:

En el capitulo uno se presentara el marco contextual, es decir la
trayectoria de la empresa “J.C.L.S.A”, se planteara el problema y su

justificacion, delimitando los objetivos generales y especificos.

En el capitulo dos se exhibira, el marco tedrico que servird como soporte
para el desarrollo del trabajo, en el cual se conceptualizara, la administracion
del abastecimiento, la importancia de la gestion del stock y la planeacion de la
produccion.

El capitulo tres enmarcara las caracteristicas metodologicas que definan
el trabajo, describiendo técnicas de relevamiento de informacién y los
instrumentos de recoleccion de datos empleados necesarios para el analisis

organizacional.
En el capitulo cuatro se presentara el diagnéstico de la empresa, que
permitira visualizar las fortalezas y debilidades con el fin de proponer

posteriormente mejoras en la organizacion

En el capitulo cinco se visualizara el plan de actividades, junto a las

propuestas con sus programas e intervenciones y conclusion arribada.

En el capitulo seis se presentara la bibliografia, fuente de informacién y

anexos.
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Presentacion del problema.

El problema de la empresa sujeta a andlisis, es la falta de una
planificacion de la produccién a corto plazo, lo cual lleva a deficiencias en la
administracion de abastecimiento y control de stock.

Justificacion del problema.

La gestién adecuada de los productos permite a las empresas optimizar
sus costos de inventarios y mejorar la rotacion de cada producto en los
mismos, lo que a su vez permite utilizar menos recursos financieros en
inversiones no productivas.

En la economia que rige el panorama mundial, la flexibilidad creciente
que se produce en las operaciones logisticas de empresas lideres constituye
un punto fundamental a considerar.

Para todas las empresas y también para las Pymes, como J.C.L.S.A. es
aconsejable mantener los inventarios mas bajos posibles sin que ello afecte las
ventas o la eficiencia de su negocio.

La clave estéd en desarrollar un sistema de abastecimiento y gestion de
inventarios que satisfaga las érdenes de los clientes minimizando los costos de
inventario y evitar pérdidas de ventas por no contar con la mercaderia
necesaria en el tiempo oportuno, y asi mejorar la productividad, haciendo que
la cadena logistica brinde todos los beneficios de una correcta gestion.

Con relacion a esto, hay que tener en cuenta algunos detalles, los cuales
se presentan en el presente trabajo:

- Mantener los registros de inventario en forma precisa.

- Estimar las ventas de los productos a lo largo del periodo.

- En base a esto, planificar la produccion y programar el

aprovisionamiento de manera adecuada.
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Objetivos.

General.

- Desarrollar en la empresa J.C.L.S.A un sistema de planeacion de
la produccion y mejorar el sistema logistico a través de la administracién de

compras, almacenes y recepcion a partir del segundo semestre de 2008.

Especifico.

- Proponer un método para la prevision de la demanda.

- Planificar y programar la produccién a corto plazo.

- Proveer el abastecimiento de insumos y materiales, en el
momento preciso, con las condiciones adecuadas y sin afectar la
economia de la empresa.

- [Establecer un control y un registro de cada una de las
disponibilidades existentes en el depdésito.

- Educar y capacitar el personal en la utilizacion de tecnologias
informaticas, como instrumento clave para el manejo de stock.

- Establecer un programa de fidelizacion de proveedores.
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FUNDAMENTACION
TEORICA.
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Fundamentacioén Teorica.

Para los dirigentes de una empresa, la profesionalizacion de las mismas
a través del uso de métodos estratégicos de gestion para la planificacion y
control del crecimiento se realiza de manera intuitiva. Estos métodos que se
han empleado desde la primera etapa del desarrollo resultan, en un principio,
eficaces, pero en un momento posterior se vuelven contraproducentes.

La examinacién periédica de una organizacion constituye un sistema de
control que permite optimizar su funcionamiento. Al ser identificados los
problemas, mediante un diagndéstico, es posible visualizar las alternativas de
accion dirigidas a su eliminacion o disminucion.

“El diagnéstico organizacional constituye una descripcidén, una
explicacion hecha por el observador, del operar de una organizacion
determinada. Esta explicacion debe ser capaz de dar cuenta adecuadamente
del operar de la organizacion, es decir, permitir que otro observador pueda ser
testigo — en su ambito de experiencia del funcionamiento organizacional

descripto™

Esto quiere decir que los procesos organizacionales deben poder ser
generados a partir de una explicacion y que, ademas de esto, deberan
deducirse otros fendmenos observables para que el diagndstico pueda servir
como instrumento valido y para que a partir de él se pueda implementar un

proceso de cambio organizacional.

Dario Rodriguez, en su obra Diagnostico Organizacional propone un
listado de conceptos entre los cuales se pueden agregar otros conceptos y
variables, como asi también escoger los que se consideran pertinentes para
realizar el diagnostico. Entre los mismos se encuentran: organizacion,
ambiente, cultura organizacional, estructura, comunicaciones, poder, autoridad
y liderazgo, conflictos, descripcion de cargos, motivacién, clima laboral,

sindicatos y toma de decisiones.

" RODRIGUEZ DARIO, “Diagndstico Organizacional’ Ed. Mac Graw Hill.Pag.56. 1999.
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Este autor da la posibilidad de elaborar un modelo lo suficientemente
simple, como para permitir una facil manipulacion de todas las variables
necesarias y lo bastante complejo, como para ofrecer una adecuada

comprensién de un fenédmeno complejo: una organizacién en funcionamiento.

Para la realizacidén del diagndstico, se utilizaron los siguientes conceptos
propuestos por el autor:

¢ Organizacion ambiente: historia de la organizacion.

Cultura: mitos relaciones laborales valores y creencias.

Estructura: descripcion de los miembros de la organizacion,
organigrama y estructura organizacional.

e Comunicacion: ascendente, descendente, formal e informal.

Poder, autoridad v liderazqo: estilo de mando, toma de decisiones,

planificacion y establecimientos de objetivos.

Clima laboral: ambiente de trabajo.

Es de fundamental importancia analizar los procesos relacionados con

las areas que presentan una problematica, por lo se proponen los siguientes:

o Gestion por procesos:

Segun Mario Fernandez, la gestién por procesos consiste en
“gestionar integralmente cada una de las transacciones o procesos que la
empresa o area bajo estudio realiza. Los sistemas coordinan las funciones,
independientemente de quien las realiza. Toda la responsabilidad de las
transacciones es de un directivo que las delega, pero conservando la
responsabilidad final de cada transaccion. La direccion general participa en la
coordinacién y conflictos entre procesos pero no en una transaccién o proceso
concreto, salvo por excepcion. Cada tipo de transaccion o procesos tiene su
responsable que es el encargado de coordinar todas las funciones que
intervienen en el mismo, y por ende es responsable del buen fin de la
transaccion...”

2 FERNANDEZ MARIO.“El control fundamento de la gestion por proceso y calidad total’
Editorial Esic. Madrid, Pag. 36.1996.
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En la definicion de un proceso debe delimitarse la finalidad concreta que
se persigue con él, y por lo tanto, es necesario establecer el comienzo y el final
del mismo y las funciones que lo conforman. Al estar éstas claramente
definidas, las responsabilidades deben asignarse por funciones, es decir, que
siempre debe quedar claro en las mismas no sé6lo su contenido sino también a
partir de qué comienza y con qué termina, quién debe ejecutarla y quien es el
destinatario de sus resultados. Con la implementacion de los procesos, se
abre la posibilidad de disefiar los mismos, capaces de gestionar y controlar la
mayoria de las operaciones rutinarias. Lo cual permite a los directivos dedicar
su tiempo a resolver las excepciones y a su direccion directiva fundamental: la

busqueda de oportunidades de negocios.

Disefio de Gestion por procesos.®

Entendiendo el modelo de “Gestion por procesos” como un conjunto de
transacciones que la empresa realiza, se hace necesario determinar las etapas

que identifican dicho proceso.

- Determinar los procesos o ciclos y sus finalidades.

La empresa necesita la fijacidbn de una serie de ciclos o procesos que
dependen de las caracteristicas de la misma. Es importante que cada uno de
ellos consiga, por un lado la finalidad para la que fueron instituidos y, por otro,
sean capaces de asistir a los objetivos de cada area en especifico. Por ello, es
fundamental definir su finalidad, como asi también el comienzo y el final de
cada proceso, en el cual deben coincidir hechos concretos y el punto de
contacto con otros ciclos o procesos.

- Descomponer los procesos en subprocesos o funciones.

Se deben determinar, para cada uno de los procesos , las funciones que
deberan cumplirse para lograr la realizacién del primero.
Una vez concluida la descripcidn propuesta se estara en la posibilidad

de elaborar el diagrama de flujos correspondiente.

® Ibid, Capitulo V, Pag.91
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- _Flujograma*

Segun lo expuesto por Joaquin Valencia el flujograma es un método de
representacion, permite mostrar de forma clara los procesos, funciones que lo
forman y las operaciones o actividades que deben realizarse, con su
correspondiente interrelacion. Es una herramienta sencilla que permite
descubrir y eliminar ineficiencias, y para tal objeto a través de simbolos permite
que mediante un lenguaje abreviado del problema, el mismo, quedes expuesto
por medio de un diagrama de flujo.

GRAFICA DENOMINACION
OPERACION

CONTROL

DEMORA

ARCHIVO
TRANSITORIO
ARCHIVO
DEFINITIVO

ALTERNATIVA

FORMUILARIO U
OTRO
TRANSPORTE DE
INFORMACION
TRASLADO

TOMA DE
INFORMACION

H CONECTOR

| 4R Dol

|
|
v

El autor expone diversos tipos de diagrama de flujos entre los cuales se

puede mencionar:

e Diagrama en Blogue: representa simbolicamente un procedimiento, a

base de bloques con especificaciones precisas que representan la
secuencia logica de eventos de un procedimiento.

* VALENCIA JOAQUIN, Tercera edicién. “Estudio de sistemas Administrativos Editorial
ECAFSA.México. Capitulo 11, P4g.232. 2003.
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e Diagrama Vertical: muestra en una sola unidad organica, los puestos

que intervienen en cada operacion descripta. Representa una
secuencia ordenada de un proceso, desde arriba hacia abajo, con

toda la informacion que de considere necesaria segun su finalidad.

o Diagrama Horizontal: exhibe las unidades administrativas o los

puntos que intervienen para cada operacién descripta. Divide las
areas de trabajo en columnas, el flujo de las operaciones es
horizontal, parte de izquierda y avanza hacia la derecha; identificando

cada uno de los documentos que fluyen en el proceso.

e Diagrama de Siluetas: plasma el proceso completo, utilizando

siluetas representativas.

Durante la dltima década, a medida que aumentaban las expectativas de
consumo en término de calidad y precio, fue poniéndose de manifiesto una
fuerte competencia en el area de servicios de las empresas. Debido a ello, la

logistica se ha convertido en un factor critico para muchas organizaciones.

“El proceso logistico se inicia con la obtencion de materia prima, el
transporte de la misma hacia la fabrica, la transformacién en productos
terminados, el traslado de éstos a las empresas de distribucion comercial y de

éstas al consumidor final™

La clave para que la cadena logistica brinde todos los beneficios de una
correcta gestion, y permita obtener ventajas competitivas, es la planeacién de
la produccion.

“De acuerdo con el periodo de tiempo que abarcan las tareas de
planeamiento jerarquico de la produccion, éste puede clasificarse en

planeamiento tactico o planificacién, programacién y lanzamiento™

> MATEO, SERRA, “Administracién de la produccién” Ed. Copiar Cérdoba Pag.60.2001.
® TORRES,” Empresa y Produccién” Ed. Copiar. Cérdoba. P4g.97.1999
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Solanas, en su libro “Produccion. Su organizacion y administracion en el
umbral del tercer milenio” considera que el planeamiento tactico o planeacion
tiene una vision amplia y general del trabajo a realizar. Mediante esta actividad
se calculan los recursos necesarios a fin de producir la cantidad requerida.

El autor, anteriormente mencionado, sostiene que la programacioén de la
produccion es a nivel jerarquico; en ella se planifica la entrada de los materiales
del exterior y la produccién de piezas.

Segun Solanas, el lanzamiento es “ordenar la ejecucion de los planes
elaborados en la planificacion y detallados en la programacién de la

produccion.”’

El planeamiento estratégico de la produccion necesita de datos a fin de
ser realizado con eficiencia, los cuales provendran del proceso de produccién.

El mismo puede ser definido como “el conjunto de operaciones,
actividades con un érden logico que permitan la transformacién del insumo en
el producto con las especificaciones indicadas.”

El area de produccién cuenta con las especificaciones, ya sean
documentos eminentemente técnicos como planos, normas y tipo de
materiales, como asi también los que contienen la informacién para cuantificar
costos, materiales, tiempo y 6rden légico de armado.

“La lista de materiales contiene todos los insumos necesarios a fin de
obtener un producto.”

Siguiendo los lineamientos de Torres, los datos que contiene la lista de
materiales son:

e (Cddigo del producto,

e Denominacion del producto.

e Detalle de las piezas y subconjuntos que lo forman.

- Codigo del componente.
- Cantidad del componente.

- Unidad de medida.

" SOLANAS,” Produccién. Su organizacion y administracion en el umbral del tercer milenio’Ed.
Interoceanicas. Buenos Aires .Pag. 282 .1999

® TORRES. OP CIT. Pag. 24

° Ibid, Pag.13
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- Costo unitario.
- Indicar si son fabricados o comprados.

- Indicar proveedor en caso de ser comprado.

Teniendo en cuanta el grado de participacién del factor humano, el
proceso productivo se clasifica en manual, mecanico o semiautomatico y
automatico.

“El proceso manual se define cuando las personas realizan la actividad,
en el proceso de tipo mecanico, las operaciones son realizadas con maquinas
conducidas por personas, mientras que en el automatico las personas sélo

realizan la puesta a punto de la maquinaria.”™®

En la actualidad existe una tendencia hacia los procesos flexibles que
permitan adecuarse rapidamente a los cambios de la demanda.

“ Se utiliza para ello el proceso denominado en celdas, donde en una
maquina o puesto de trabajo no se realiza el mismo producto o actividad sino

una familia de éste.”""

La distribucion fisica de los puestos de trabajo dentro de un local, tiene
una significativa importancia, ya que el rendimiento y eficiencia del sistema
productivo dependen del mismo.

Segun Solanas, “ la distribucidén afecta a la organizacién, la tecnologia
usada y flujo de materiales y personas; por lo tanto el proceso determina el

layout™'?

Los tiempos de produccion dependen del método de trabajo, tipo y
estado de las maquinaras, sin los tiempos necesarios para realizar las
operaciones no seria posible realizar la gestion y control de la produccion, pues
se programa la cantidad exacta a producir teniendo en cuanta la capacidad de

produccion y se controla el avance de lo realizado.

"Ybid. Pag. 20
" |bid. Pag.21
'> SOLANAS. OP.CIT. P4g. 290.
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“Los procesos incluyen tiempos de operacién unitaria y tiempo de

preparacion de los puestos de trabajo a fin de realizar la produccién indicada.”'®

Para llevar adelante la planeacion de la produccion es necesario tener
un conocimiento previo de la demanda, lo cual permitira conocer las cantidades
necesarias a comprar de acuerdo al programa productivo.

Segun Soret de los Santos, “ Si la demanda es conocida es que esta
determinada y por esta razon se suele hablar de demanda deterministica, si no
se conoce sera no deterministica”*

“El pronéstico de ventas es una estimacion o nivel esperado de ventas
de una empresa, lineas o marcas de productos que abarca un periodo de
tiempo y un mercado especifico”’®

El pronéstico de ventas es de vital importancia para los directivos de la
empresa porque les permite tomar decisiones de mercadotecnia, produccion y
aprovisionamiento. Por lo tanto, debe ser elaborado con cuidado, dejando de
lado el optimismo desmedido o la exagerada moderacion, porque puede afectar
seriamente a la empresa en su conjunto.

Actualmente se encuentran disponibles una serie de métodos

estandares de previsién para planificar las necesidades futuras'®.

Métodos cuantitativos.

Analisis de factores de mercado: La demanda de un producto se

relaciona con el comportamiento de ciertos factores del mercado. Por lo que se

realiza una estimacién de ventas estudiando factores relacionados al producto.

Analisis de ventas histdricas y tendencias: Consiste en pronosticar en

base a la tendencia pasada de ventas.

'3 Ibid. Pag. 291.

'* SORET DE LOS SANTOS, “Logistica y marketing de la distribucion comercial”. Pag.
20.2003

' |bid. Pag 21

'® Ibid. Pag 24
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Métodos cualitativos.

Encuestas de intenciones del comprador:Util para empresas que tengan

pocos clientes. Se les pregunta que tipo y cantidades de productos se
proponen comprar durante un determinado periodo. Los clientes industriales
tienden a dar estimados mas precisos. Estas encuestas reflejan las intenciones

de compra, pero no las compras reales.

Participacion de la fuerza de ventas: Consiste en pronosticar las ventas

con base a las estimaciones de la fuerza de ventas (vendedores y
distribuidores) Este método puede generar prondsticos muy precisos.

Una vez estimada la demanda en base a las técnicas de proyeccién y
por ende planeada y programada la produccion; se establece una politica de

abastecimiento, la cual contribuye con los objetivos estratégicos de la empresa.

Mateo y Serra, en su libro “Administracion de la produccion “definen la

gestibn de abastecimiento como “la administracién de tres subfunciones:

compras, almacenaje y recepcién.”’’

Compras.
Siguiendo los lineamientos del autor, la concepcién tradicional de las

compras, fundada en tres pilares basicos, precio, calidad y entrega, ha tomado
un nuevo objetivo desde la aparicion de conceptos como justo a tiempo y
calidad total. Lo que ha convertido al departamento de compras, cuya funcién
era puramente operacional, en una actividad de tipo estratégica para la

organizacion.

Seleccidn y evaluacion de proveedores.

La adecuada o inadecuada seleccién de un proveedor es una decision

que puede afectar al proceso productivo en el corto, mediano y largo plazo, ya

" MATEO, SERRA, “Administracion de la produccién” Ed. Copiar Cordoba Pag.61.2001.
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qgue una situacién probleméatica planteada a nivel de falta de acuerdo de precios
o forma de pago, es solucionable rapidamente; pero cambiar un proveedor por
otro es una tarea que insume mucho tiempo y esfuerzo.

“Los proveedores son las personas o entidades encargadas de
suministrar las materias primas, servicios o productos terminados necesarios

para que la empresa pueda desarrollar su actividad normalmente.” '

Siguiendo el pensamiento de Mateo y Serra en su obra “Administracion
de la produccién”, se considera que una primera aproximacién para la eleccién

de un proveedor esta dada por el analisis de tres aspectos basicos:

- Capacidad financiera: una situacion financiera desfavorable puede

limitar la posibilidad de abastecimiento.

- Capacidad técnica: es importante cuando se trata de materiales que

exigen ciertas condiciones de calidad y tecnologia.

- Capacidad de produccion: es esencial para saber si podra abastecer la
cantidad requerida en determinado plazo de tiempo.

Recepcion.
La recepcién es otra de las funciones de abastecimiento, que tiene a
su cargo, béasicamente, el control de las mercaderias ingresadas a la

empresa”’®

Dicho control se centra en que las cantidades entregadas por los
proveedores sean las que se requirieron en las érdenes de compra y
ademas, controla la calidad de lo recepcionado en cuanto a que no existe
embalajes rotos y material defectuoso a simple vista.

'® |bid. Pag.66
" Ibid. Pag.67

Péagina 22



Seminario final de graduacion

Almacén.

“El almacén es una unidad de servicio en la estructura organica y
funcional de una empresa comercial o industrial, con objetivos definidos de
resguardo, custodia, control y abastecimiento de materiales o productos

terminados”®°

Los almacenes en la empresa — Actuan a favor del proceso productivo
(almacén de insumos, es decir aquellos que son necesarios para mantener el
ritmo de produccidn, ya que sirve de puente entre los proveedores de materias
primas y el area de produccion de la empresa) — Actuan a favor de la direccidon
comercial (almacén de productos terminados, el cual es necesario para regular
el mercado de consumo, es decir es el depdsito que alimenta el mercado
cuando hay desequilibrios entre los ritmos de produccion y consumo; cuando
existen diferencias de tiempo entre el periodo de consumo y fabricacion,
cuando las zonas de produccion se encuentran alejadas del mercado o cuando

los plazos de abastecimiento son superiores a los exigidos por los clientes).

Administracion de stocks.

“El stock son las existencias en mercaderias o productos que una
empresa tiene en el almacén, a la espera de un posterior consumo de materias
primas o demanda de producto para la venta.™*

Como el stock de materiales o insumos almacenados representan una
inversion de capital inmovilizado, desde el punto de vista econémico conviene
tener un nivel de existencia que guarde relacion y equilibrio con el ritmo de las
ventas.

La politica de inventario dependera de cada empresa, el tipo de producto
y el tipo de proceso. Pero el objetivo perseguido es siempre el mismo: tratar de
satisfacer la demanda al menor costo posible.

Debido a que no es posible universalizar las politicas de inventarios, si

se pueden establecer pautas a seguir:

%0 |bid. Pag.71
2 FERRARESI, SERRA, “Logistica de abastecimiento”. Editorial Copiar. Cordoba. Pag. 27.
2004.
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e (Contar con un plan de necesidades para el abastecimiento de productos,

es decir conocer que cantidad comprar, a quien comprar, cuando
comprar como asi también administrar el almacenaje de los productos y

controlar los inventarios.

e C(Clasificar el inventario, el hecho de clasificar los materiales que forman

parte de nuestros inventarios es una practica usual que tiene por
objetivo limitar las acciones de planificacion y control a un cierto nimero
de referencias.
La clasificacién de los materiales se suele abordar sobre la base de los
siguientes criterios:

Salidas (Unidades Monetarias)

Rotacion.
La clasificacion por salidas agrupa los articulas en el método ABC

(Activities Based Costs), de uso generalizado en los ultimos tiempos.
Segun Romero y Casas en su obra, “El método ABC, se basa en la
conocida Ley de Paretto, y diferencia los articulos de la siguiente forma:

ARTICULOS A: son productos de alto valor, entre un 15% a 25% de
articulos corresponden el 75% del valor total. Estos articulos requieren

inspecciones muy precisas y frecuencia en su exactitud. Es necesaria la
determinacion cuidadosa y exacta de las cantidades y puntos de pedido. Se
requieren examenes frecuentes para reducirlos en lo posible.

En este tipo de articulos el control es lo mas severo posible, incluyendo
archivos mas completos y precisos, revisiones periédicas por personal de alto
nivel, pedidos escalonados con entregas frecuentes y seguimiento estrecho

para reducir los tiempos muertos.

ARTICULOS B: Son productos de valor medio, representan entre un

30% a 40% del total de la mercaderia y entre un 15% a 20% del valor total de
inventarios. Para dichos productos es necesario realizar un buen analisis para
la especificacion de las cantidades y puntos de pedido pero con revision

semestral o cuando se produzcan importantes cambios.
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Los articulos que comprenden esta clasificacion requieren controles
normales incluyendo unos buenos archivos y una atencién regular de los

mismos.

ARTICULOS C: representan entre un 45% a 55% del total de la
mercaderia y un 5% del valor. Para este tipo de articulos no se realiza ningun

célculo de las cantidades o puntos de pedido. Se solicitan una vez al afo
cuando todavia existan provisiones abundantes de los mismos.

En este tipo de articulos los controles son lo mas sencillos posibles
como son los examenes periodicos de las existencias fisicas, sin archivos sino

sencillamente simples anotaciones sobre reabastecimiento.” 22

La clasificacion de acuerdo con el indice de rotacién agrupa los articulos
en la serie de categoria de mayor a menor rotacién.
- Articulos de alta rotacién.
- Articulos de rotacion normal.
- Articulos de baja rotacion.

- Articulos obsoletos.

Ademas, para aquellos inventarios que actuan a favor del proceso
productivo, es decir materias primas e insumos, se aplica la categorizacion en
funcidén de la dinamica de uso, de los cuales existen dos patrones que dan
lugar a modelos de aplicacién, llamados MUG, materiales de uso general, y
RUE, repuesto de uso especifico. Las primeras tiene un uso relativamente
constante, y los segundos son de uso aleatorio. 2

e Mantener el nivel de inventario que corresponda, tener un inventario

tiene un costo que se puede medir, controlar y tratar de optimizar; pero

no tenerlo es dificil de ponderar.

22 BERNARDO PRIDA ROMERO, GIL CASAS, “Logistica de aprovisionamiento® Editorial Esic.
Pag. 120-
% |bid. Pag.122
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Encuadre Metodoldqico.

Para ejecutar el diagnéstico, se elabor6 una metodologia de trabajo
basada en un modelo compuesto por un conjunto de procedimientos y técnicas

para dar solucién al problema planteado de una forma efectiva y eficaz.

Poblacion en estudio.

“La poblacion es el conjunto de elementos que presentan una
caracteristica o condicién comin y que es objeto de estudio.”®*

La unidad de analisis implicada en este trabajo, es la empresa J.C.L.S.A,
compuesta por un total de 20 personas que trabajan en ella, quienes
constituyen el universo de estudio.

Al resultar una poblacion reducida, no fue necesario seleccionar una

muestra, por lo tanto se trabaj6é con todo el personal de la empresa.

Métodos e instrumentos de recoleccion de datos.

Se eligi6 como lugar de relevamiento de informacién la empresa
J.C.L.SA.
Como instrumento de recoleccidén de datos se utilizaron:

Entrevistas: para los niveles jerarquicos.

Cuestionarios: Para la evaluacion del clima organizacional. Y

valoracion de las relaciones interpersonales.

Observacion directa: Complemento de informacion recabada.

“La entrevista es un instrumento que, por excelencia, permite la
recolecciéon de informacién a través de un proceso de comunicacion, en el

transcurso del cual el entrevistado responde a cuestiones previamente

* RODRIGUEZ,2003, “Diagnéstico Organizacional”.Ed. Copiar. Cérdoba. P4g.81

Péagina 28



Seminario final de graduacion

pautadas o disefiadas, en funcién de las dimensiones que pretende estudiar el

entrevistador”?®

Siguiendo los lineamientos del autor, la entrevista puede ser
estructurada o no estructurada.

Sera estructurada cuando la misma se realice a partir de un cuestionario,
previamente elaborado, en base a las pautas establecidas segun los objetivos
de la investigacion. En cambio sera no estructurada cuando la entrevista sea

abierta y flexible.

En su valoraciéon se decidié realizar la entrevista estructurada, ya que
permite la recoleccién de informacion completa y profunda de los aspectos de
la organizacién que necesitan ser estudiados.

El tiempo que demandd la realizacion fue aproximadamente 45 a 60
minutos por cada area.

Las entrevistas se realizaron de manera individual a los encargados de

cada area.

Rodriguez, define el cuestionario como” la técnica de recoleccion de
datos bajo el método de encuesta, la cual pretende conocer lo que hacen,
opinan o piensan las personas mediante preguntas realizada por escrito y que
pueden ser respondidas sin la presencia del encuestador.”®
En relacidén con la entrevista, lo que varia es la cantidad y calidad de

datos que se obtienen, los mismos son limitados, generales y superficiales.

A la hora de confeccionar cuestionarios encuesta es necesario tener en
cuanta los siguientes puntos:
* Tipos de preguntas: Seleccién del tipo de preguntas segun la

informacion que se necesite.
* Vocabulario: El vocabulario debe ser adecuado al grupo al cual se

dirige la encuesta. Es decir que, si la encuesta es para el sector operativo,

% |bid. Pag 102
%8 |bid. Pag. 104
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debe contemplarse el nivel educativo, el tipo de palabras que se utilizan, lo
mismo para los niveles jerarquicos y gerenciales.

* Cantidad de prequntas: Es recomendable hacer sé6lo las preguntas

necesarias para obtener la informacién necesaria.

El cuestionario se aplicé para relevar informacion en el &rea de
produccion, se utilizaron preguntas abiertas con un vocabulario adecuado al
grupo, contemplando el nivel educativo, el tipo de palabras que utilizan como
asi también el uso de expresiones neutras, es decir, que no establezcan juicios

de valor que expresen sesgos en la recoleccion de datos.

Otra técnica que se aplico fue la observacion, la cual se define como” el
registro visual de lo que ocurre en una situacién real, clasificando y sefialando
los acontecimientos pertinentes, de acuerdo con algun esquema de abordaje
previsto y segln el problema que se estudia u observa™’

El autor distingue que la observacion puede ser participante o no
participante, dentro de la cual se aborda la no participante, ya que quien recoge
los datos no tiene ningun tipo de contacto con el grupo que es observado, ni
forma parte del problema que se estudia.

Es importante mencionar que la presencia de un observador puede
afectar al grupo, lo cual puede producir sesgos en la investigacion, por lo que

se utilizé esta técnica para complementar la informacion relevada.

7 Ibid. Pag. 103
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Metodologia del plan de trabajo.

El autor antes mencionado, en su obra Diagnéstico Organizacional,

propone el siguiente método para llevar adelante el plan de trabajo:

Paso 1: Informacion preliminar: a partir de una entrevista concretada

con el propietario de la empresa se registraron los siguientes datos:

Datos de contacto.

e Nombre de la persona de contacto.
e Puesto o nivel de jerarquia.
e Antigledad en la empresa.

Datos de la empresa.

¢ Nombre de la empresa.

e Razon social.

e Estructura ( Si tiene sucursales)
e Localizacion.

e Mercado en el que esta inserta.
e Datos de contacto.

e (Cantidad de empleados.

e Organigrama.

e Mision.

Paso 2: Plantear el problema: Los problemas en general son vistos

como “ una brecha entre una realidad o un aspecto de la realidad observada y
un valor o deseo de cdémo debe ser esa realidad para un determinado
observador”

En un diagnostico organizacional, los problemas surgen de la practica,
es decir que describen situaciones concretas que requieren de alguna solucién
o de algun conocimiento que nos permita explicar los hechos.

“ A la hora de establecer criterios para delimitar un problema se
proponen los siguientes:

e Debe presentar la relacion entre diferentes variables o fenédmenos que
son objeto de andlisis.
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e Debe surgir como una pregunta o una situaciéon que necesita solucién.
e La situacion debe poder medirse u observarse, es decir ser real.

e Debe referir a un tiempo o espacio”

Paso3: Establecer los objetivos: se plantearon los objetivos generales

y especificos para indicar con la mayor precision posible, las actividades para
desarrollar y las variables por estudiar, lo cual delimité el alcance del trabajo y

evité abordar aspectos irrelevantes.

Paso 4: Recoleccion de datos: para realizar el diagnéstico en la

empresa, se recolectaron los datos concretos, para lo cual se aplicaron
diferentes instrumentos tales como entrevistas, cuestionarios y observacién
directa.

Para la construccion de los instrumentos de recoleccion de datos se
listaron las variables que se pretenden medir en cada area, luego las mismas
se revisaron es decir se profundiz6 en los conceptos de tal manera que no
hubiese duda sobre lo que se pretendia medir.

Por ultimo se establecieron las escalas de medicién, ya sean nominales
las que discriminan una categoria de otra, u ordinales, las que representan un
orden de jerarquia prestigio.

Escalas de medicion nominal.

En este tipo de categorias no poseen orden ni jerarquia. Sélo permiten la
identificacién, justamente ordinal de una categoria de otra. Se utilizé para
definir las caracteristicas de la poblacion que se esta relevando.

Sexo:

1- Masculino

2- Femenino.

Escala de medicion ordinal.

Este nivel se aplicé a varias categorias que respetan un orden de
jerarquia y prestigio, como por ejemplo:
Nivel de estudios cursados:

1- Primario.

2- Secundario.
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3- Terciario

4- Universitario.

Prestigio ocupacional:

1- Profesional.
2- Técnico.
3- ldéneo.

Capacitacion y experiencia:

1- Conocimiento de la actividad de la empresa.
2- Conocimiento del sistema informatico.

3
4

Experiencia.
Manejo de PC.

- Andlisis de la empresa.

El analisis de la empresa se realiz6 mediante entrevistas y cuestionarios

realizadas a cada area. También se empleé la observacién indirecta.

- Descomponer los procesos en subprocesos o funciones.

Se determin®, para cada uno de los procesos del ciclo de produccién y
abastecimiento, las funciones que deberan cumplirse para lograr la realizacion
de los mismos.

Una vez concluida la descripcién de cada proceso se procedi a realizar
el diagrama de flujo.

Paso 5: Analisis de datos: una vez procesados los datos, se procedio

al andlisis de los mismos, teniendo en cuenta las variables disefadas en los

instrumentos de recoleccion de datos.

Paso 6: Desarrollo de propuestas y conclusiones. En base a los

datos analizados, y luego del diagnostico, se procede al desarrollo de las

propuestas de mejora y las conclusiones arribadas.
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Descripcion de la organizacion.

Resena historica.

J.C.L.S.A de José C. Lascano es una empresa familiar ubicada en la
ciudad de Cordoba, inicia sus actividades en el afo 1990, dedicandose a la
fabricacion de sillas de comedor de madera de algarrobo. Con cuatro
empleados y una manufactura casi artesanal, alcanzaba una produccién de
quinientas sillas mensuales.

A partir de 1996 comienza a diversificar sus productos para poder
abastecer tanto al hogar (cocina y comedor) como a los bares y restaurantes.
De esta manera la mesa se suma a la silla para completar el juego.

Con el correr de los afios, en 1999 se incorpord a la empresa un socio
italiano llamado “Olivos SRL”, transformando a la misma en una S.A.
empleando a un total de veinte personas, adquiriendo tecnologia sofisticada y
practicamente Unica en el pais, hecho que promueve a la firma a inclinarse por
la linea contemporanea, es decir los muebles finos de madera doblada con otra
materia prima, mas especificamente el guatambu, materiales semielaborados
(multilaminados y enchapados) y el tubo de acero curvado para algunos
modelos combinados.

En la actualidad la empresa junto a su socio esta incursionando en el
mercado de la gastronomia esto incluye sillas y mesas para bares, restaurantes
y hoteles.

La produccion sigue la tendencia de la moda, tanto en disefio como en
materia prima. La gama de productos cuenta con una variedad de cincuenta

modelos para atender las preferencias de cada uno de los clientes.
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Estructura, organigrama y misidn.

A partir de la entrevista llevada a cabo con el propietario de la Pyme se
determind que la empresa cuenta con veinte empleados los cuales se

distribuyen en las siguientes actividades funcionales:

Presidencia: fundador de la empresa.
Administracion: se encarga de la planificaciéon administrativa, pago a

proveedores, cobranzas y pago de sueldos.

Staff externo: responsable de actividades contables, balances, estados
de resultados e interpretacién de los mismos.

Ventas y diserio: se encarga de todo el contacto con los clientes, toma

de pedidos, listado de precios, ademas es responsable de las actividades de
marketing y publicidad.

Recibe los disefios y bocetos de cada uno de los productos desde ltalia,
los cuales son analizados segun los requerimientos de los clientes, y luego
enviados al encargado de produccion.

Produccion: se encarga de todo el proceso productivo. EI mismo
involucra las siguientes etapas:

Maquinado: en esta etapa se unen y ajustan las piezas con
maquinas como tupi, lijadora y contorneadora, se forman los asientos y se le da
forma de doblez a la madera.

Ensamble: en esta etapa se realiza el encastrado de las piezas
(esqueletos), luego son llevados al deposito.

Lustre: se organiza de acuerdo a la demanda, este proceso se
realiza con maquinas especializadas que le dan la tonalidad adecuada a la
madera segun el modelo del producto y el requerimiento del cliente.

Tapizado: Se aplican los tapizados a los asientos de las sillas de
acuerdo a la linea y modelo requerido.

Almacenaje: En esta etapa se prepara el producto para la
distribucién requerida por el cliente, utilizando como embalajes, cajas de cartén

y goma espuma en cada punta del producto para que no se defectue.
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Mision.
“Brindar a los clientes la mejor opcién en mesas y sillas de madera,
manteniendo la vanguardia en tecnologia, disefio e innovacién, ubicAndose

como una empresa lider en el sector para obtener una mayor rentabilidad.

Organigrama.

PRESIDENCIA

I
VENTAS Y PRODUCCION
DISENO

:'ﬂFEJfJ-FfEJJJJEJJEJEJJJJEEJJJEEJJEJ O

STAFF ADMINISTRACION

EXTERNO

l MAQUINADO

ENSAMBLE

LUSTRE

l TAPIZADO
—l ALMACENAJE
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Producto.

Los principales productos que fabrica y comercializa la empresa son
mesas y sillas correspondiente a la linea contemporanea de madera de
guatambu, siguiendo en importancia la linea tradicional, es decir la

compuesta por mesas y sillas de algarrobo y roble.

En el ano 2006 la linea contemporanea presenté el 77% de las ventas;

mientras que la linea tradicional alcanzé un 23% de las ventas.

Porcentaje de ventas aino 2006

100%
80%
60%
40% 23%

20% 4|_|7
0%

77%

Porcentajes de ventas

Linea contemporanea linea tradicional
Lineas de produccion

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa

En el ano 2007 la linea contemporanea alcanzé un 86% de las ventas,

mientras que la linea tradicional de algarrobo alcanzé un 14% de las ventas.

Porcentajes de ventas afio 2007

3

£ 100% 869

> 80%

T 60% A

5]

5] o

5 0%

= Linea contemporanea linea tradicional

Lineas de produccion

Fuente: Flaboracion propia en base a datos de la empresa .

Si se analiza lo antes mencionado, se observa un constante incremento
en la participacién de las ventas de la linea contemporanea con una tendencia

a la desaparicion de la linea tradicional. Siendo este el propédsito de la
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empresa, debido a que la linea contemporanea es la que le otorga a la firma
una alta competitividad en el mercado, mientras que con la linea tradicional no
logra competir con los muebles de iguales caracteristicas de otras empresas
del sector.

Los modelos méas competitivos de la empresa son los siguientes:

Sillas Hogar
Lineas Barby: Lineas puras, estilizadas y continuas.

Barby 01 Barby 02 Barby 03

Linea Clara: Detalles refinados, con combinacién de lo clasico y rustico.

Clara 02

Linea Cora:

Cora

Linea Diana: Sensacion de confortable comodidad, imprescindible para

Diana

usos prolongados.

Linea Emma: Practica, ligera y fuerte. Auténtica combinacion de metal y

madera. Se presentan en aluminio y cromado.
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Emma

Linea Format: Lineas basicas y elementales.

[ —

= omomoorm

Forma01 Forma02 Forma03 Forma04 Forma05

Linea Masha: Silueta despojada, propia de la estética contemporanea.

MashaO1 Masha02

Linea Quadra: Disefio contemporaneo en su total expresion.

A
{ui 5

m

Quadra

Mesas.
Linea Barby Exterior: La presencia del cristal en complemento de la

madera, permite destacar el disefo.
_ , i
[T rrr | | ]
Barby Ext. Barby Ext.1 Fiona Fija

Linea Forma: Disero robusto. Se destaca el concepto de lo funcional.

- T T

Mesa Forma Forma 2 Forma 3
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Sillas Gastrondmicas.

Cora Diva Forma

Mesas Gastrondmicas.

T 0 7

Café Resto Bar Piccolo

Posicionamiento:

La rivalidad entre los competidores existentes no tiene la suficiente
fuerza como para ejercer demasiada presion entre ellos. Por otro lado, la
competencia es poca, especialmente debido a que cada empresa se
diferencia en gran medida en la estrategia que utiliza, el segmento del
mercado al cual se dirige, la calidad de los muebles que produce y la

tecnologia con que cuenta.

Las empresas que intervienen en la dinamica del sector son las

siguientes:

1- Vivendi: es una empresa ubicada en la ciudad de Buenos Aires,
importadora de muebles de madera de guatambu, pino, roble y algarrobo.
Cuenta con lineas de produccién de modelos finos y su participacion en el
mercado es destacada.

2- Merinhg: se ubica en la ciudad de Buenos Aires y se dedica a la
fabricacion de muebles de roble. Destina sus productos a una determinada
porcion de mercado, que puede considerarse como BC1 y 2. Es lider debido
a que ofrece una excelente relacion entre precio y calidad.
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3- Gowas: centra su linea de productos de muebles de metal,
combinada con cano. En cuanto a la participacion en el mercado, tiene las

mismas caracteristicas que Merinhg.

4- Thonet: comercializa muebles de madera de guatambu y pino, con
modelos especializados y finos. Su participacion en el mercado es similar a

la empresa Gowas.

5-Color Living: empresa de gran trayectoria en la fabricacidon de
muebles de living. Se destaca por la seguridad que ofrecen los mismos.
Trabaja con algarrobo y roble en las sillas para comedor.

6- Kowal: es un grupo empresario con mas de treinta afos de
constante crecimiento y liderazgo en el mercado argentino de muebles de

oficina y hogar.

7- Olivieri Compania: se especializa en la produccién de mesas y
sillas de madera aglomerada y cafnos. Su participacion en el mercado es
poco relevante y su tamano no es considerable. Dirige sus productos a las

clasesByC

8- Rad: se especializa en mesas de algarrobo, sus modelos son

exclusivos y de alta calidad.

9- Baza hnos: es reconocida por la rapidez en las entregas, el
cumplimiento de la palabra y el trato directo con cada uno de los clientes Si
bien su especialidad son los muebles de dormitorio, producen paralelamente
juegos de comedor y living

10-Alternativa: se especializa en artesanias en cafno, pero incluye

productos como sillas y escritorios de roble

11- Sediana: fabrica sillas y mesas con disefio y calidad internacional.
Actualmente produce con maderas de roble, pino y guatambu, los cuales

permiten ofrecer terminaciones de lustre y o patinados en colores.

12- Wursel: fabricacién artesanal en madera de guatambul, su
produccion es por pedido. Se encuentra ubicada en la ciudad de Cérdoba,
provee a empresas como Falabella y el hipermercado Libertad. Sus disefios
son artesanales, pero también se adaptan a las necesidades de cada cliente.
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Grupo estratégico.

Linea de producto A
Vivendi
J.CLSA
Sediana B
CONTEMPORANEA Thonet
(Linea juvenil) Gowas D
Color Living
Olivieri
C Baza Hnos.
Alternativa
Kowal
TRADICIONAL Merinhg
(Linea clasica) Rad
Wursel
Precio Calidad
Estrategia

La seleccidbn de las variables utilizadas para formar los grupos
estratégicos, estuvo dada por las caracteristicas de las empresas que
compiten con J.C.L.S.A. No es conveniente utilizar variables como segmento
de mercado ya que la principal diferencia entre las empresas radica en la linea
de producto y la estrategia utilizada para comercializarlos.

Las barreras de movilidad para el traslado del grupo D al C son altas,
debido a que necesitaran la implementacion de una estrategia de
diferenciacion, para lo cual requeriran de significativas inversiones.

Para el paso del grupo C a los grupos A y B, es practicamente imposible.
Las barreras de movilidad son muy elevadas puesto que el cambio de grupo
significaria una restauracidon que sea adecuada para realizar los productos
comercializados por grupos A y B. Por otra parte es importante recordar que
estos grupos dirigen sus productos a segmentos distintos de mercado. Los Ay
B se inclinan por un publico joven y el grupo C tiene como target los
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consumidores de mayor edad y con preferencias de los muebles con estilos
clasicos.
La movilidad de un grupo a otro con mayor grado de factibilidad se ve en

la posibilidad de que alguna empresa del grupo B se pueda integrar al grupo A.

Recursos humanos.

Del analisis del relevamiento de informacion, tanto entrevistas como
cuestionarios se observé que la empresa cuenta con cuatro personas que se
encargan especificamente del area de produccién, ventas, administracién y el
personal asesor (staff).

Los integrantes del mencionado grupo, pertenecen a una clase social
media, con estudios terciarios cursados (personal de administracion, ventas y
produccién), mientras que el asesor externo cuenta con dos titulos
universitarios.

Se observo que este grupo tiene un alto sentido de pertenencia a la
organizacién, asi como también tiene la autoridad suficiente para tomar algun
tipo de decisiones especialmente las de caracter rutinarias.

Mientras que el area de produccion estd compuesta por dieciséis
personas de sexo masculino ente 20 y 50 afios de edad aproximadamente, de
los cuales se recab6 que solo el 10% tiene estudios secundarios, mientras que
el 20% tiene estudios primarios cursados.

Se pudo observar que este grupo no tiene un alto sentido de
pertenencia, ya que no se le da la posibilidad de ascender y en muchos casos
estan en ese cargo porque demanda poca preparacién, sélo es necesario tener
conocimientos operativos, los cuales le son brindados a través de la

experiencia y la reiteracion de cada una de las tareas.

Péagina 45



Seminario final de graduacion

Area de produccion
Estudios
secundarios
10%
Estudios
primarios onocimien
20%
tos
operativos
70%
Administracion y ventas
Conocimient
o del
Prof. De sistema de
conocimient informacion
o de activ. 20%
De la emp Experiencia
40% 10%
Manejo de
PC
30%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa.

En la entrevista mantenida con José Lascano, presidente de la empresa,
el mismo manifesté una falta de planificacion en el area de produccién y falta
de un claro establecimiento de los objetivos, lo cual implica que la empresa
desarrolla su performance de manera intuitiva de acuerdo a las situaciones

que se le presentan.

Esto ocurre porque al iniciarse como una empresa unipersonal, la
administracion se sesg6 a un modelo de organizacion familiar y si bien tuvo una
espectacular flexibilidad para hacer frente al vertiginoso crecimiento y
adaptarse a los cambios que el contexto les significd, no se ejercieron algunas
tareas especificas del manager como la planificacion estratégica, el
establecimiento de objetivos y la programacion de las actividades, tanto
estratégicas como operativas.

Por otro lado es importante reconocer la capacidad del fundador para la

negociaciéon y la asociacion con una empresa italiana........ esta fusidon

significd un notable paso adelante en nuestra identidad empresaria, teniendo
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en cuenta la trayectoria de nuestro socio conseguida a través de 70 anos de
experiencia en el disefio y elaboracién de mesas vy sillas”... dijo José Lascano.?®

Esto es una gran ventaja para la empresa, ya que la ayuddé a
posicionarse en el rubro de los muebles, es decir pasar de trabajar con una
linea tradicional que no era lo suficientemente competitiva en el mercado, a
trabajar con una linea contemporanea con otro tipo de materia prima.

...... "a los mas avanzados tratamientos de la madera, le sumamos la
especial atencion por conservar ese toque casi artesanal que valoriza al
producto, poniendo atencion en esos pequefios detalles esenciales que
destacan cada disefo y lo individualizan”...... dijo el encargado de produccién®®

...... "las posibilidades de terminacion de la madera y las distintas
terminaciones de tapiceria, permiten personalizar el producto a la ocasion y
adaptarlo a los mas exigentes estilos de mobiliario. De esta manera y junto al

cliente, encontramos siempre la solucion ideal....” dijo Lascano.

Lo que surgidé en consecuencia que la estrategia fuera modificada. Es
hoy la Diferenciacion. Esto le otorgé el posicionamiento que estaban
buscando.

La innovacion ha sido un fuerte para la empresa. El hecho de modificar
su linea de productos y de introducir nuevos modelos, no sélo definié la
estrategia actual, sino que al mismo tiempo demostr6 la capacidad de la

empresa para adaptarse a los cambios, lo cual favorecié el crecimiento.

Comunicacion.

J.C.L.S.A. no se ha encargado desde su formacién a elegir los medios
adecuados para la comunicacién interna y externa.

Las relaciones entre los miembros de las empresas son informales, la
comunicacion se da en todos los sentidos tanto horizontal como vertical.

Del andlisis de los cuestionarios con los operarios, personal intermedio y
la observacién no participante se observé un buen clima laboral desde la

relacion del duenio con los responsables de las areas intermedias, como asi

%8 |_ascano,entrevista personal, octubre de 2006 Anexo 1.
*Bene,entrevista personal, octubre de 2006.Anexo Anexo 3.
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también con los operarios del area de produccién, que expresan sus ideas y
sugerencias directamente al presidente sin ningun tipo de filtros, lo cual no sélo

esta permitido sino también valorado por los integrantes de la firma.

Desarrollo tecnoldgico.

Segun los resultados recabados de cuestionarios y la observacion, se
concluy6 que la empresa cuenta con el soporte tecnolégico para la produccién
de la linea contemporanea destacandose la maquina de centro de control
numeérico y programas de mecanizacion de piezas de origen italiana, que
facilita el proceso de ensamblado, lustre y tapizado lo cual permite confeccionar
productos de alta performance, para hacer frente a las necesidades y

requerimientos de los clientes.

En el proceso productivo la empresa cuenta con maquinarias
tradicionales y comunes a todas las empresas del sector, que son aquellas que
permiten realizar modelos tipicos producidos con madera de algarrobo, que
tienen terminaciones toscas y no presentan curvaturas. Las maquinas son tupi,
cortorneadoras, pulidoras, cepilladora y garlopa, entre otras que sirven de
complemento a la maquina de control numérico, que permite obtener disefios
de gran resistencia y comodidad. Esta maquina permite realizar multilaminados
de madera curvada, que no se logra con la tecnologia existente en el resto del
sector.

En cuanto a la tecnologia existente en otras areas se observd la
existencia de dos computadoras con software basico, para el uso de internet en
el recabado de informacién y el uso de programas para la emision de notas
formales y planillas para la realizacién de presupuestos y seguimiento de la

evolucion de las ventas, elaboracion de notas de pedido, facturacion.

Sistemas informaticos.

Una vez analizados los resultados de las entrevistas con el personal del
area de administracion se observo que la empresa trabaja con un sistema de
gestidon que permite organizar toda la informacion relacionada con las ventas,

gestion de pedidos y confeccion de facturas.
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Con respecto a las compras este sistema permite tener actualizada la
base de datos y asi poder conocer las frecuencias de las mismas, tiempos de
ciclo y tiempo entre pedidos. Al realizarse la compra y recibir la mercaderia, se
registran en el sistema con cédigos, luego en el momento de disminuir el stock
a causa de la produccion, el mismo sistema se encarga de disminuir

automaticamente el stock.

Este sistema lleva el inventario de productos terminados vy
semiterminados, como asi también la existencia de materia prima en el stock y
sus variaciones de manera eficiente, pero existe en la empresa una deficiencia
que es la falta de concientizacion acerca de la importancia de carga de datos,
lo cual ocasiona un inadecuado control sobre los inventarios, un
desconocimiento de la tasa de rotaciébn como asi también la frecuencia de

compras.

Empleo y uso del sistema de Gestion
Italiano

Se utiliza

No se

utiliza
70%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa.

Gestion de procesos del ciclo de abastecimiento.

A continuacién se muestran todas las variedades de madera con las que
trabaja la empresa, siendo el insumo principal el guatambu, el cual presenta
texturas finas, con escasas diferencias en las tonalidades de color, las cuales
van desde amarillo ocre a amarillo parduzco. Presenta un veteado suave, fino y

homogéneo, cualidad que le permite ser aplicado en muebles finos.
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Este tipo de materia prima es fundamental para la produccién de su linea

Contemporanea, que abarca el 80% de sus ventas y constituye su mas

importante ventaja competitiva.

Participacion en las ventas por linea de

produccion.
Linea
tradicional
20%

Linea
contempor
anea
80%

Fuente: Elaboracién propia en base a datos de la empresa.

Segun el relevamiento de informacion sobre cada uno de los procesos
de abastecimiento se concluyo lo siguiente:
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COMPRAS.

La gestién de compra para la empresa tiene por objetivo adquirir los
bienes necesarios para el desarrollo de las actividades de la organizacion
tratando de dar el mas estricto cumplimiento a:

e (Cantidad solicitada.

e (alidad especificada.

e Recepcion en el momento oportuno.

e (Costo mas conveniente.

J.C.L.S.A desarroll6 un plan operacional de compras que consta de los

siguientes aspectos:

¢, Que comprar?
A partir de las necesidades, la empresa determina la lista de materiales

necesarios para cumplir con la produccién estimada.

¢ Que cantidad comprar?

A partir de la necesidades J.C.L.S.A, evalua la cantidad econdémica a
comprar teniendo en cuenta la oferta de descuento o rebaja. La cantidad a
comprar depende de la produccién que este planeada y de acuerdo a la

demanda estimada.

¢SA quien comprar?

Los criterios para seleccionar a los proveedores son:
* Precio/ calidad.

* Garantia.

* Situacién financiera.

El proceso de compra, se inicia con la recepcion de pedidos emitida por
el area de produccion al area administrativa. Posteriormente dicha area
confecciona una lista de posibles proveedores, una vez finalizada, el duefio

procede a la negociacion y seleccién de proveedores. Es importante destacar
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que esta etapa se lleva a cabo cada vez que la empresa emite una orden de
compra.

Las érdenes de compra son realizadas por el personal administrativo,
esto ocurre generalmente cuando el stock es practicamente nulo, por lo cual en

reiteradas oportunidades se detiene la produccion.

Seleccidn de proveedores.

A la hora de seleccionar los poveedores, la empresa no deja de tener en
cuenta la calidad, costo y entrega. No s6lo busca el mejor precio en plaza, sino
también el mejor tiempo de entrega.

Es importante mencionar que la empresa tiene un listado de provedores
que cumplen con las especifiaciones de calidad y precio, para cada materia
prima utilizada en el proceso de produccién.

Se observd como principal debilidad la falta de una estrategia de
fidelizacion, ya que la empresa a la hora de realizar un pedido evalua los
provedores de la lista mencionada, y elige deacuerdo a los precios y
disponibilidades en el stock por lo cual no logra la fidelizaciébn necesaria y el
poder de negociacion en cuanto a calidad y plazo.

Segun los datos recabados a través de las técnicas de relevamiento se

determind que los proveedores méas importantes para la empresa son:

e Hugo D. Valetto: importador desde Brasil de laca poliuretana. Se

encuentra ubicado en Buenos Aires.

e La Casa del tapicero: importador desde Chile, de tela para los

tapizados.Se ubica en Capital Federal.

e Franco José: dedicado al enchapado de los respaldos curvos de
las sillas.Se encuentra en Capital Federal.

e Polipluma: proveedor de poliéster para el armado de los asientos.
Ubicado en la ciudad de Cordoba.
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e Leoni Lisandro Mauricio: proveedor de guatambu. Se encuentra

ubicado en Misiones.

e Forestadora Tapebicua: proveedor de algarrobo y guatambu. Se

encuentra en Posadas.

e Jurick Juan e hijos: proveedor de guatambu. Se ubica en

Misiones.

Procedencia de proveedores segun
cantidad
Cordoba
14%

Misiones
Capital

Federal
43%

Fuente: Elaboracion propia en base a datos de la empresa.

Es importante mencionar que el guatambu de origen paraguayo supera
en calidad al de Argentina y Brasil, por ende se trabaja con estos proveedores,
lo cual lleva a que los costos se incrementen en aspectos como transporte,
tiempo de entrega y tipos de moneda.

...el proveedor de laca poliuretanica de origen Brasilefio fue elegido
gracias a la insuperable calidad de este producto. Cuando se utilizé laca de
origen nacional, se observd que ésta se rayaba y marcaba facilmente, era
blanda y registraba demoras en el secado” ..... dijo el encargado de produccion.

En este caso, la empresa eligié dar calidad a sus productos aun teniendo

que afrontar mayores costos.

Para la obtencién de telas para los tapizados de las sillas, la empresa
seleccion6 a la Casa del Tapicero, por proveer productos importados
principalmente desde Brasil y China de una destacada calidad. Comparadas
con telas nacionales, las de origen extranjero son mas durables y resistentes al

uso y cuentan con variados modelos y disefos.
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Con respecto al proveedor de poliéster, la empresa negocié de
antemano con el mismo para que entregue el insumo ya cortado, teniendo en
cuenta la densidad, espesor, que es especial de acuerdo al modelo de cada
silla. Se elige este proveedor porque es el Unico que entrega este insumo
cortado con las especificaciones de las matrices de cada modelo.

RECEPCION.

Es otra de las funciones del abastecimiento, que tiene a su cargo
basicamente el control de las mercaderias ingresadas a la empresa. Dicho
control se centra en que las cantidades entregadas por los proveedores sean
las que se requirieron en las érdenes de compra, se verifica la calidad de lo
recepcionado en cuanto a que no exista material defectuoso a simple vista,
como asi también se efectua un minimo control para constatar que lo
entregado coincida con lo facturado.

El encargado del area de produccion, es el responsable de recibir los
materiales. Cuando esto sucede, emite un documento que es de caracter no
formal donde informa al area de administracion y al almacén las mercaderias
ingresadas, lo que permite al resto de la organizacion completar el ciclo del
abastecimiento.

En caso de que exista material defectuoso, por ejemplo las telas o algun
color de solventes y barnices no requeridos, se procede a la devolucion a los
proveedores respectivos.

En muchas oportunidades, se observdé que la tarea de emitir un
documento para informar al area de administracion la entrada de materiales, no
se efectu6 ya se por falta de tiempo o por la no concientizacién de la
importancia de realizar estos procesos.

ALMACENAJE.

En el almacén de la empresa bajo analisis existen productos terminados

y semiterminados (esqueletos de las sillas y mesas), como asi también la
materia prima necesaria para llevar adelante el proceso productivo.
Es importante mencionar que de acuerdo a los datos analizados en cada

una de los instrumentos de recoleccion de datos se concluy6é que la empresa
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no cuenta con un exhaustivo conocimiento de los materiales que entran y salen
del depodsito, como asi también presenta una deficiencia en el orden de los
materiales en funcién a sus categorias y dinamica de uso, no se conoce de
manera precisa los movimientos de las mercaderias como asi también de los
productos terminados y semiterminados por lo que en reiteradas ocasiones se
compra materia prima que la empresa tiene en stock y en otras oportunidades
se registra que se hacen pedidos cuando el material en stock es nulo, debiendo
en algunos casos parar la produccion.

Descomposicion de los procesos del ciclo de abastecimiento en

subprocesos o funciones con su correspondiente flujopgrama.

Numero de
pasos Responsable Frase de accion Simbolo
Area de
1 administrativa Recepcion de cada pedido
) Elaboracion de lista de —
2 Area administrativa posibles
Proveedores
3 Dueiio de la empresa Seleccion de proveedores L 1
y hegociacion
4 Area Administrativa Elaboracion de orden ~_——
de compra
5 Area de produccién  Recepcién de mercaderia I_‘—_I
) Control de calidad >
6 Area de produccién mercaderia
7 Area administrativa  Revisar orden de compra 5:)
I
8 Area administrativa Control de precio contra >
Factura
9 Area de produccién  Almacenaje de mercaderia 1
10 Area administrativa Pago a Proveedores 1
11 Area administrativa Registracion de ctas por =
Pagar
12 Area administrativa  Archivo de comprobantes ~—
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Proceso productivo.

Los datos analizados de las entrevistas con el encargado del area de
produccion concluyen que las etapas del proceso de fabricacién de los
muebles pertenecientes a la linea tradicional no se diferencian a las del resto
del sector, principalmente por la tecnologia existente en el mismo. Dicha linea
resulta de la transformacion del algarrobo y el roble en muebles tipicos con
terminaciones toscas y faltas de curvatura. Estos tipos de madera no permiten
la obtencion de distintos colores ni tampoco de terminaciones curvadas. Los
modelos son tipicos y poco sofisticados.

La nueva tecnologia adquirida durante la asociacion con Olivos SRL,
impuso nuevos procesos de produccién, es decir a través de los multilaminados
de madera curvada se logran disefios de gran resistencia y comodidad. Se
realiza a través de una prensa, con una matriz diferenciada para cada modelo.

Es importante recalcar que el grado de participacién de factor humano
es importante, ya que el proceso es mecanico, pero ademas es manual, por lo
cual las personas dan terminaciones finales a las realizadas por las

maquinarias, es un ejemplo el caso del lijado.

Etapas del proceso productivo.

1 Recepcion de materia prima: El encargado de produccioén recibe la

madera desde el almacén y verifica que cubra todas las especificaciones, que
no este rota, con grietas y excesivos nudos. Ademas se verifica que la madera

tenga bajo porcentaje de humedad.

2 Seleccion de la madera a trabajar: Se selecciona la madera para

respaldos y descansa brazos, cuidando que en las partes exteriores visibles se

utilice la de mejor calidad; libre de nudos con vetas uniformes y sin manchas.

3 Maquinado:

* Corte: Previo al corte se elaboran los patrones para el trazado de las

plazas que seran cortadas. Si la madera para la elaboracién de mesas vy sillas
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no esta cepillada, debera cepillarse, ya sea mediante un cepillo manual o
mediante cepilladora, con el fin de darle un buen acabado. Si la madera es
uniforme en su grosor se utiliza una regruesadora para darle el grueso uniforme
determinado.

Con base en el trazado de las piezas, se procede a realizar el corte
dimensionado de la madera, esta pimera etapa de corte consiste en cortar la
madera sin precisar aun la forma exacta de las piezas, para este corte se utiliza
una sierra circular.

Posteriormente, la madera dimensionada es cortada con la forma
precisa de la piezas. Esta operacion se realiza con una sierra cinta.

Una vez cortadas las piezas a sus dimensiones se debe elaborar sobre
las piezas los agujeros de seccion circular o rectangular necesarios para el
ensamble.

Las piezas son lijadas para darles el preacabado necesario para el

ensamble.

4 Ensamble: Las piezas preacabadas (esqueletos) son ensabladas
mediante pegamento, tornillos y clavos, lo cual permite asegurar la firmeza del
producto.Es importante destacar que no se colocan clavos visibles en el

exterior de los muebles.

Es fundamental la precision de cada componente para asegurar un
correcto ensamble. La empresa cuenta con maquinas de control numérico que

permiten trabajar con exactitud.
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Luego, los esqueletos de mesas y sillas son llevados al depésito.

5 Armado y lustre: Los productos semiterminados (esqueletos de las

sillas) son lijados para eliminar imperfecciones que pudiera tener la madera. La
finura del grano de los abrasivos debe ser el adecuado. Para acabados finales
el grano debe ser fino.

La etapa final del armado es el multilaminado, el cual se aplica de
manera uniforme mediante pistolas de neumética. Es fundamental el correcto
secado a través de generadores de alta frecuencia para evitar deformaciones

en la madera.

e Tapizado: Para la confeccidbn de los asientos se realiza la
combinacion de distintas telas y tapices. Las variedades son las

mencionadas a continuacion:
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CHENILLE SIENA

£33 algaddn
37 2 poliester

CHENILLE
SIENA MARFIL

Cadigo 21113001

BUFALD Baze Jerzey
NATURAL Superficie FYC con
M 061

lamina seotchgard
[proveso antimanchal

Cddiga 2W01007

SIMIL CUERD

Base Jersey ! Foliester |
LIONS BOME

Algodén
Superficie FLFYC

Codigo 21264001

CHENILLE
SIENA BRICK

£33 algoddn
37 M poliester

Codigo 2113008

BUFALD Baze Jerze)
CEMENTO Superficie PV con
M 054 lamina seotchgard

[proceso antimancha)
Cédigo 2101012

SIMIL CUERD
LIONS SAMD

Algadén
Superficie LY

Codigo 211261002

e Control de calidad:

Base Jersey f Foliester {

CHENILLE
SIEMA CHOCOLATE

533 algoddn
a7 poliester

Cadigo 213008

BUFALO

BUFALD Baze Jerse)
I:IE[E?'IFJ\R Superficie PVC con
o 146 lamina seotehgard

[proceso antimancha)

Codiga 21010012

SIMIL CUERO LIONS

SIMIL CUERD | Base Jersey ! Foliester {
LIONS &lgoddn
CHOCOLATE | superficie FLIFYVC

Codigo 21#26/008

El control de calidad es permanente para garantizar la durabilidad del

producto.
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6- Almacenaje: Antes de proceder al almacenamiento del producto

final, se deben proteger sus aristas y partes suceptibles de roce con cartén

acanalado y goma espuma para que el producto no sufra alteraciones.

En base a lo analizado segun la informacién brindada por ventas y por el
area productiva se pudo determinar que el proceso productivo se adapta a las
necesidades de la demanda. Los periodos de mayor produccién son
estacionarios, desde marzo a diciembre donde se concentra la mayor
produccién y en los meses de enero a marzo donde cesa la actividad
productiva.

Es importante mencionar que la empresa no cuenta con un sistema de

planeacion de produccién de acuerdo a los volumenes histéricos de ventas.

Descomposicién del pocesos productivo en subprocesos o funciones con

su correspondiente flujpgrama.

Elaboracion de Respaldo/ Soportes.

Numero de
pasos Responsable Frase de accion Simbolo
1 Area de produccion Recepcidn e inspeccion de ™
materia prima —
2 Area de produccién Seleccion de madera
a trabajar [
3 Area de Corte/Trazado
Lijado Maquinado |_|—_|
4 Area de Ensamble Ensamble
5 Area de tapizado Armado vy lustre 1
Area de Control de Control de calidad D
6 calidad mercaderia |
7 Area de produccién Almacenaje de mercaderia I:I
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Elaboracion de coderas.

Numero de
pasos _ Responsable Frase de accion Simbolo
1 Area de produccién Recepcion e inspeccion de| D
materia prima
2 Area de produccién Seleccion de madera
a trabajar [
3 Area de Corte/Trazado
Lijado Maquinado FI
4 Area de Ensamble Ensamble
5 Area de tapizado Armado y lustre L 1
Area de Control de Control de calidad O
calidad mercaderia |
6 Area de producciéon Almacenaje de mercaderia |:|

Capacidad de Produccién.

La planta se encuentra equipada con maquinarias y equipos de alta
generacion, la cual opera 8 horas diarias y 25 dias al mes, logrando una
produccion de 3000 sillas y 500 mesas mensuales.

La produccion diaria con 8 horas de trabajo es aproximadamente 120
esqueletos de sillas y 30 esqueletos de mesas, siendo el promedio por

empleado de 1 unidades por hora.

Layout.”

Se observé que en J.C.L.S existe un layout por proceso, el cual agrupa
los puestos de trabajo por operaciones homogéneas.
A continuacion se establecen las caracteristicas relevantes:

3% SOLANAS, 1998, “Produccién. Su organizacién y administracién en el umbral del tercer
milenio”.Ed.Interoceénica. Bs AS Pag. 50
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e Las maquinas y puestos de trabajo son agrupadpos en forma
homogénea.
e Los tiempos de espera son significativos.

e Existen puestos de trabajo 0 maquinas ociosas.

Maguinado.
1- Sierra de corte.

2- Sierra de corte transversal.
3- Sierra radical.

4- Cepillo de superficie plana.
5- Cepillo de doble superficie.
6- Sierra de rasgado.

7- Moldeador.

Ensamble.
1- Lijadora de correa ancha.
2
3
4
5
6
7
8- Lijadora de cepillo.

Lijadora de bloques

Lijadora de bordes.

Maquina perforadora.

Maquina de control numerico

Muesca de ranuras.

Maquinas varias.

9- Mesa de trabajo.

Armado v lustre.

1- Linea de lijado manual.
2-Linea de acabado.
3-Cabina de rociado.
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Vista de layout por procesos.

ESTACIONAMIENTO CLIENTES.

ENTRADA.
COMEDOR. ADMINISTRACION SHOW ROOM
VENTAS
ESTACIONAMIENTO
PARA MAQUINADO. AREA DE
PROVEEDORES ENSAMBLE
u V| PROD SEMIT.
ENTRADA

|:> ALMACEN DE MATERIA PRIMA

ARMADO Y LUSTRE

C

SALIDA ALMACEN DE PRODUCTOS

TERMINADOS
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El proceso comercial (ventas).

El proceso comercial consiste en la comercializacion de los productos
que ofrece de manera directa a través del saldbn de exposicion de sus
productos, acompanado de actividades que incentivan las ventas, es decir algo
de publicidad y marketing.

Una vez concretada la venta, el pedido se entrega dentro de los 5 dias
de realizado el mismo, de lo contrario la produccion tarde de 20 dias a un mes,
segun el volumen requerido, siempre y cuando se tenga el stock necesario de

materia prima, de no ser asi el plazo de produccion puede ser mayor.

Calidad.

Los productos de J.C.L.S.A, reflejan una alta calidad especifica en el
diseno, lo que significa que existe una concordancia entre el producto requerido
por el cliente y el disefio desarrollado por la empresa.

De acuerdo a la observacién directa se concluye que la calidad se refleja
a lo largo de todo el proceso productivo, durante la vida atil del producto, en el
desempefio y performance, en los rasgos accesorios, en la confiabilidad,
conformidad, en la estética fisica y visual de los muebles y en la calidad
percibida por cada uno de los clientes.

Se pudo percibir esto al observar el alto grado de fidelizacion de los
clientes con la empresa, ademas de tener un bajo porcentance de quejas en
relacion a los productos entregados.

Clientes.
La composiciéon de la cartera de clientes que la empresa abastece se

clasifica en:

Representan el 66% del volumen de ventas y el 50% de los clientes.
Estan concentrados en locales comerciales para la reventa al publico. Son

ejemplos de los mismos: el hipermercado Libertad y Falabella.
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Gastronomico

Se agrupan en instituaciones y empresas tales como hoteles,
restaurantes o eventos especiales. Representan el 30% en voliumen de compra
y el 42% de la totalidad de los clientes. Se observa un leve incremento de los
mismos a igual periodo de 2006.

Ibarra Restaurant - Tierra Moog - Resto Bar -
Cosmic Bowlin - Cérdoba del Fuego Cérdoba

Vacari - Restaurant - Actitud de Mar - Punta del = Dinosaurio Mall - Cérdoba
Coérdoba Este

Consumidor Final.

Representan el 4% de las ventas y el 8% de la totalidad de clientes.

Haciendo referencia al crecimiento de este segmento de clientes, es de
preferencia de la empresa acaparar la atencién de consumidores finales, lo
cual disminuye los intermediarios y facilita la comercializacion de los productos,

siendo que el poder negociador de los mismo es practicamente nulo.

Poder Negociador

Dentro de los comercios, se encuentran clientes como Hiper libertad y

Falabella, entre otros de mayor importancia, que debido a sus compras en
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grandes volumenes, cuentan con altisimo poder de negociacién que afecta los
plazos de pago y condiciona en forma estricta los tiempos de entrega. Para lo
cual es fundamental que la empresa cuente con un aceitado proceso de
produccion y correcta planeacion del mismo.

El resto de los comercios son mueblerias medianas, cuyo poder de
negociacién no es significativo con respecto a las anteriores y los procesos de
compra son manejados por la propia empresa.

Con respecto a los consumidores finales, el proceso de negociacién es
nulo, siendo éstos los mas convenientes para la empresa, dado que compran
los productos expuestos, no exigen descuentos en compras por grandes
volumenes y sus pagos son de inmediato.
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Analisis FODA.

El FODA es una herramienta que permite realizar un cuadro de situacion
o diagnéstico de la organizacion en base al analisis de cuatro variables:
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas. De éstas, las
oportunidades y amenazas pertenecen al subsistema entorno, en tanto que las
fortalezas y debilidades se encuentran en los restantes subsistemas
organizacionales.

Fortalezas.
¢ Productos Diferenciados.
e Conocimiento de la competencia
¢ Flexibilidad al cambio.
e Maquinarias de avanzada tecnologia para la produccién.
e Empleados con conocimientos en las tareas.

e Eficiente layout productivo.

Debilidades.
e Falta de planificacion de la produccién.
e Falta de capacidad de respuesta a los pedidos.
e Falta de control de inventarios.
e Deficiencia en la gestién de abastecimiento.

¢ Inexistencia de registros confiables de ventas.

Oportunidades.
e Falta de inversion tecnoldgica por parte de la competencia.

Amenazas.
¢ Incremento del poder negociador de grandes clientes.

¢ Aumento en la participacién de los productos sustitutos.
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Diagnostico.

Del analisis realizado, se desprende que la empresa bajo analisis se
encuentra en un buen posicionamiento dentro del mercado interno, ya que sus
productos son diferenciados por su disefio innovador y su calidad. Lo cual es
producto de una oportunidad vislumbrada por el duefio y una flexibilidad para
hacer frente al vertiginoso crecimiento y a los cambios que el mercado le

significo.

La capacidad y vision del fundador para la negociacion le permite a la
empresa incursionar en el mercado externo. Para llevar a cabo este proyecto
es necesario una correcta planificacion estratégica de la produccion, como asi
también un aceitado manejo de la administracion de la logistica, lo cual se

presenta como una debilidad para la empresa.

La planta de produccion cuenta con un eficiente layout, sumado a que
cuenta con gente con alto conocimiento de las tareas, que realizan controles
minuciosos de la materia prima en cada etapa del proceso productivo, como asi
tambien en cada uno de los productos terminados, lo cual permite entregar la
mercaderia en tiempo y forma. Esta es otra debilidad para la empresa, ya que
presenta una falta de capacidad de respuesta de entrega de pedidos,
producida generalmente por deficiencias en la planificacion y prevision de la
demanda.

El desarrollo de la informatica ha permitido procesar los datos con
velocidad y precision que antes eran impensables, lo que permite disponer de
informacion en tiempo real y hace que el control pueda tomar en muchos casos
caracter preventivo. J.C.L.S.A presenta una complicacion, ya que el personal
carece de capacitacion con respecto al manejo de sistema, lo cual impide el
logro de una adecuado administracion de logistica. Siendo que los datos
obtenidos son el fruto de registros manuales e informales basados en

conocimiento, experincia y conocimiento del negocio. De esta manera se
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advierte una inexistencia de controles minimos en el manejo de mercaderias y

confeccion de inventarios.

Si no hay un buen sistema de planificacion no puede haber un sistema
de control, cuya tarea principal no es castigar errores o encontrar culpables,
sino detectar y corregir lo antes posible las desviaciones respecto de los
objetivos marcados, retroalimentando el sistema de informacion que lo

mantenga en el rumbo previsto.
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Plan de Actividades.

1. Plan_de accidn: Organizacion del area de produccién a partir del

prondstico de ventas, gestién de abatecimiento y control de stock.

En el presente trabajo final se expone un plan de accion, el cual tiene
por objeto “ Desarrollar un sistema de planeacién y mejora de la gestién de la
cadena abatecimiento”

Partiendo de la problematica planteada, falta de planificacion de la
produccién e integracion de la cadena de abastecimiento, la propuesta se
presenta ampliamente satisfactoria para esta demanda y en consecuencia
implica una toma de decisiones, que involucra no tan sélo al duefio de la
empresa, sino al plantel que integra la misma.

Con esto se busca la posibilidad de integrar procesos, lo que
anteriormente se manejaba de forma aislada, ahora confluye en un mismo
sistema que permita aprovechar sinergias en pro de conocimientos de
producciéon que se necesita, materia prima, proveedores y mayor eficiencia

frente a los clientes.

Dicho plan esta compuesto por cinco programas de accion:
e Pronéstico de ventas.
e Planeacién de la produccién.
e Empleados comprometidos.
e Administracion del abastecimiento.
¢ Fidelizacion de proveedores.

e (Capacitacion del sistema de gestion.
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Programa 1 Pronéstico de ventas.

El presente programa tiene por objeto proyectar las ventas hacia el

futuro de manera rapida y cofiable utilizando como fuente de datos las
transacciones de inventarios, experirncia de la fuerza de ventas y facturacion
realizada.

Este programa de accién sirve de apoyo a la toma de decisiones por

parte del area de ventas, administracion y produccion.

Objetivo.
e Pronosticar las ventas a partir del segundo semenstre de 2008.

e Conocer la cantidad de clientes que se ganan por afo.
e Conocer la cantidad de clientes que se pierden por no

cumplimiento.

Responsable.
Encargado del &rea de ventas.

Programa relacionado.

Planeacién de la produccién.

Actividades.

El encargado del area de ventas debera analizar donde se encuentra la
organizacion en este momento y hacia donde parece dirigirse de no efectuarse
cambios.

A continuacion se presentan algunas variables importantes para el
estudio de la situacion.

e Caracteristicas del mercado: Cantidad de compradores reales y

potenciales, perfiles demograficos, actitudes y patrones de compra

e Competencia: Cantidad y tipo de compradores; su fortaleza, debilidad;

producto, precio, participaciones de mercado, estrategias y caracteristicas.
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¢ Integracion de ventas y marketing: Esto incluye publicidad, promocién

de ventas, participacion en exposiciones y ferias.

e Determinar_el potencial de mercado: En este paso se evaluaran las

ventas maximas para la empresa, para lo cual sera necesario desarrollar tres
escenarios optimista, pesimista y esperado.

* Pronostico de ventas: Para su ejecucion se proponen métodos:

- Analisis de ventas histéricas y tendencias: consiste en pronosticar las

ventas en base a la tendencia pasada de ventas y demanda

considerando los factores del contexto.

- Encuesta de pronoéstico de clientes: Consiste en encuestar a los

clientes gastrondémico y comercio sobre linea y volumen de productos
que se proponen comprar durante un periodo determinado. Se
propone la realizacion de un monitoreo de los comportamientos y
relaciones entre los clientes y la empresa. A través de esto se podra

obtener un panorama general y, no considerar solo hechos aislados.

Para elaborar la base de datos se propone realizar las siguientes

preguntas:

1- ¢ Cual es el potencial de compra de los clientes de J.C.L.S.A?

A partir de hacerse esta pregunta, el responsable de ventas conocera
aquellas caracteristicas que le permitan identificar el potencial de compra de la
clientela de la empresa bajo andlisis.

2- ¢ Qué valoran lo clientes de los productos?

En este sentido, se debera identificar que les motiva para adquirir los
productos, el precio, la calidad, rapidez de respuesta, imagen, innovacion,
entrega, entre otras de importancia.
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3- ¢ Qué canales prefieren los clientes a la hora de comprar?
El encargado del area de compras debera identificar que canales son los
mas cercanos y valorados para relacionarse con el cliente: personal, internet,

telefono y carta.

4- ¢ Cuales seran sus necesidades futuras?

No sélo debera preocuparse de la situacién actual, sino de la tendencia
en sus comportamientos, por lo que sera fundamental identificar todos aquellas
caracteristicas que permitan identificar su evolucion, y por lo tanto sus

tendencias futuras de compra.

5- ¢, Como gestionar las quejas?

La recepcion de las inconformidades de los clientes les permitira obtener
informacion valiosa para atender las necesidades de los mismos. La
importancia de la resolucién de quejas y la utilidad que tienen para prevenir
problemas futuros en la empresa es cada vez mayor dado que se gana en

tiempo, dinero y en mas clientes.

Cronograma de actividades.

Diagrama de Gantt

Nombre de la Semana 1 Semana 2 Semana 3
Sec tarea Duracién Comienzo  Final |p1 D2 D3 D1 D2 |D3 D4 D3 D4 D5[D1 D2 D3 D4 D5
Andlisis de vtas y
1 |tendencias 20dias 30/06/08|  30/07/08
Pron de clientes
2 10 dias 15/07/08|  29/07/08

Semana 3
D1 D2 D3 D4 D5

Nota. Cabe mencionar que en el cronograma noestan contemplados sdbados y domingos.
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Presupuesto.

Descripcion Cantidad Precio Unitario Precio Total
Diserio e impresién de planillas 1 Block de 250 uds 35,00 $75,00
para encuentas.
Gastos de viaticos $150,00
TOTAL $225
TIEEMPO DE IMPLENTACION DEL PROGRAMA 30 Dias
Frecuencia del Gasto Anual
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Programa 2: Planeacién de la produccién.

Sinopsis.
El presente programa tiene por finalidad planear y programar la

produccién a partir de la informacion brindada por el area de ventas y de esta
manera preveer en forma global cuales seran las necesidades de mano de

obra, maquinaria y materia prima.

Objetivo.
e Planificar la produccion de acuerdo a la demanda a partir del segundo
semestre de 2008.

Metas.
e Conocer el numero de unidades a producir con un margen de error de
10%a partir del 2do semestre de 2008.
e Conocer las necesidades de mano de obra, materia prima con base a
periodos anteriores.
e Conocer los materiales disponibles en stock con un margen de error de
10%.

Responsable.
Encargado del area de produccién.

Programa relacionado.

Pronéstico de ventas.
Administracion de abastecimiento.
Fidelizacién de proveedores.
Empleados comprometidos.
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Actividades.

1- Elaborar un plan de produccion. El encargado del area elaborara

un plan de produccién para aplicar a partir del 2 semestre de 2008, tomando
como referencia los datos proporcionados por el area de ventas.

Se confeccionara un plan para cada linea de produccién, especificando
cada producto. Para lo cual, se elaborara un cuadro por linea de produccién
(ver anexo 5)

2- Confeccionar una lista de materiales por producto. ( Ver anexo 6)

A partir del plan de produccion, el encargado del &rea debera elaborar
una lista de materiales que componen cada producto.
Esta lista debera contener el detalle, caracteristicas y composicién de
cada uno de los productos a producir:
e (Cdbdigo del producto.
e Denominacion del producto.
e Detalle de piezas que lo forman.
- Cdbdigo y denominacion.
- Cantidad de componentes que forman el producto.
- Si el componente es pieza o conjunto.
- Indicar si son fabricados o comprados.
- Indicar el/los proveedores.

- Dimensiones del material.

3-Conteo _de unidades en el almacén: Una vez que el area de

produccion conoce el numero de unidades a producir y la cantidad de piezas
por producto, la cual se obtiene de la lista de materiales, se determina las
unidades en stock disponibles en el almacén, como asi también los que se
encuentran en proceso.

Otro punto a tener en cuenta es la cantidad de materia prima disponible
en el almacén, como asi también la mercaderia solicitada a proveedores.
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4- Control y mantenimiento de maquinarias: El encargado de la

planta junto a los operarios debera programar y lanzar 6érdenes de
mantenimiento, indicando tareas a realizar a cada equipo 0 maquinaria, que
respuesto es necesario, como asi también cuando iniciar o terminar las

mismas, para evitar inconvenientes en el grueso de la produccion.

5- Realizar el pedido de compra: Una vez realizado el conteo de

mercaderias, el encargado de producciéon debera confeccionar una orden de

pedido y enviarla al drea administrativa para que realice el pedido
correspondiente.
Cronograma.
Diagrama de Gantt
Duracid Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4

Sec Nombredelatarea n  Comienzo  Final |D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5 (D1 D2 D3 D4 D5
1 |Plan de produccion [10dias | 04/08/08| 15/08/08
2 |Lista de materiales | 10 dias | 18/08/08| 29/08/08
3 | Conteo de unidad |10 dias | 18/08/08] 29/08/08
4 |Mantenimiento 05 dias | 18/08/08] 22/08/08
5 | Orden de pedido |01 dias | 29/08/08] 29/08/08

Mecanismo de control.

Para lograr un que se planifique la produccion y que la misma tenga un

porcentaje de 80% de certeza, es necesario que se conozca de antemano los

niveles de ventas a iguales periodos de los afios anteriores, con escenarios de

las mismas caracteristicas.

Para controlar que la planificacion de la produccién tenga menos o igual

el porcentaje de error requerido, se realizaran planillas (Ver anexo7)

Al finalizar el periodo, se analizara cuales fueron los principales motivos

por los que no se logro la produccion requerida y de acuerdo a los mismos se

estableceran los puntos de correccion.
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Por ejemplo si los motivos estan realcionados con el area de logistica, se

establecedan los controles pertinentes.
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Programa 3: Empleados comprometidos.

Sinopsis.

Consiste en aumentar la capacidad técnica del personal de planta
mediante diferentes acciones tales como mantenimiento, tiempo de produccion,
productividad y motivando a los empleados para que aporten sugerencias y se
sientan participes de las decisiones de la direccion.

Objetivos.
e Aumentar la capacidad técnica del personal de planta.

Metas.

* Mejorar en un 60% los tiempos de produccion partir del segundo
semestre de 2008.

*Mantener el grado de motivacion actual de los empleados a partir del
segundo semestre de 2008

Responsable
Encargado del area de produccion..

Actividades.
1- Capacitar al personal de la planta de produccidén El ingeniero de

planta de Olivos SRL, empresa de la cual J.C.L.S.A es socia capacitara los
empleados de la planta en temas referentes a trabajo en equipo, participacion,
mejora en los procesos productivos, aprovechamiento de los tiempos, manejo
de materia prima, control de stock, mantenimiento de las maquinarias,
seguridad en la planta y transporte de la materia prima dentro del depdsito.
Para llevar a cabo dicha capacitacion, el ingeniero de planta de la

empresa Olivos SRL, asistira a la empresa bajo andlisis cada seis meses

2-Colocar una planilla de sugerencias y opiniones. La misma sera

util para aportar ideas y de esta forma mejorar la calificacién técnica,
intensificar la relacién empleado —empresa y que el personal se sienta participe
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de las decisiones que toma la direccién. Lo cual dara la oportunidad a los
empleados de expresar sus problemas y exponer las soluciones que proponen
para mejorar el proceso operativo como asi también el clima laboral.

Para implementar la planilla se especificard a los empleados de la
planta de produccion el tiempo en que se recibiran cada una de las mismas. Se
sugiere que el encargado de planta reuna al personal para informar y explicar
en que consiste la propuesta. Las respuesta de las sugerencias seran
comunicadas por el encargado, que debera establecer un dia para dar las
mismas que seran en forma rapida y con la mayor brevedad posible indicado la
posibilidad de la aplicacion y los motivos por los que no es factible la
concrecion de algunas.

3- Indicadores a evaluar.Se evaluaran planillas para calificar a los

empleados con un puntaje de acuerdo al rendimiento, las mismas se realizaran
trimestralmente durante el primer afo y luego semestralmente.

Para ello se disenaran planillas individuales de cada empleado donde se
especificaran: la productividad por empleado, tiempo de produccion, empleados
que aumentan o bajan su eficiencia y actitud frente al trabajo, asistencia de
cada uno de ellos y puntualidad, manejo de los tiempos, manejo de materia
prima y mantenimiento de las maquinarias donde cada empleado cumple su

funcion.

4-_Resultados y premios. Luego de obtenidos y evaluados los

resultados se procedera a la identificacion de las acciones orientadas a
estimular el comportamiento individual, las cuales seran: reconocimiento
publico de los empleados que tengan un buen desempefio mediante un
transparente colocado en la fabrica donde resalte las habilidades y desemperfio
en cada una de las tareas; suministrar simbolos materiales de importancia y
naturaleza de sus trabajos con: diplomas de asistencia perfecta para el
empleado que no presente atrasos en el proceso de produccion. Ademas se
propone premiar a los empleados con 6rdenes de compra en supermercados
por $300
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Cronograma.

Diagrama de Gantt
Duracid Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4
Sec Nombre de la tarea n Comienzo Final  |p1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5 D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5
1 |Capacitacién 10dias | 30/06/08| 11/07/08
Planillas de
2 |sugerencias 03 dias| 11/07/08] 13/07/08
Presupuesto.
Descripcion Cantidad Precio Total

Buzones 5 (Cinco) $150

Trasparentes 5 (Cinco) $200

Ordenes de compra 3 (tres) $1500

TOTAL $1850

Mecanismos de control.

Evaluar mensualmente el puntaje alcanzado por cada uno de los
empleados. Analizar el porcentaje de empleados que redujeron los tiempos de
produccién en una escala del 1 al 5 donde 1 es inadecuado, 2 regular, 3 bueno,
4 muy bueno y 5 excelente (ver anexo 8) y de esta manera analizar el
porcentaje de empleados que aumentaron su productividad y en caso de haber
un numero elevado de empleados que hayan mantenido o aumentado los
tiempos de produccion se deberdn  averiguar las causas de  dicho
inconveniente y corregir el mismo.

Al finalizar el afo, y luego de la entrega de los premios a aquellos
empleados que lo merecieron, el encargado de produccion podra controlar si
sus subordinados lograron reducir los tiempos de produccion en el nivel
deseado, analizando el nivel de rendimiento segun indicadores de medicion y
comparando el nivel general de rendimiento con respecto a periodos

anteriores. (ver anexo9).
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Programa 3:Administracién del abastecimiento.

Gestion de compras.

Sinopsis.

En J.C.L.S.A la gestién de compras de insumos para la produccién, tiene
por objeto adquirir la mercaderia al menor precio, en las mejores condiciones
posibles dentro de las caracteristicas de calidad predefinida; con un plazo de
entrega que se adecue a las necesidades del plan de produccién.

Responsable.
Para llevar adelante la gestion de compras se ha seleccionado como

responsable al duefio de la empresa junto a la responsable del é&rea
administrativa debido al conocimiento que los mismos cuentan en lo que
respecta a este tema. Es importante mencionar que desde el inicio de la
empresa, el duefio se ha encargado de la seleccién y la negociacion con los
proveedores, de manera que esta actividad no puede ser suplantada por otra
persona que trabaje en la empresa.
Objetivos.
Realizar compras de insumos de la manera mas eficiente posible.
- Disminuir en un 5% los gastos de compras a partir de segundo
semestre de 2008.
- ldentificar en su totalidad la materia prima disponible en el depoésito a
partir de segundo semestre de 2008.

Actividades:

1- Seleccion de proveedores: El responsable de produccién sera quien

envie una solicitud de compra a la encargada administrativa, especificando tipo
de producto, cantidad y plazo de entrega.

El duefio de la empresa junto a la responsable del &rea administrativa se
encargaran de seleccionar los proveedores, teniendo en cuenta lo especificado
en el programa Fidelizando proveedores.
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Se realizara un pedido de cotizaciones a cada uno de los proveedores
para un insumo determinado por distintos medios, ya sea via telefonica, fax o
por correo electrdnico.
La solicitud de cotizacion enviada por el proveedor debera contener:
e Numero de solicitud.
e Fecha de emision y vencimiento de la oferta.
e (Cantidad.
e Descripcidn detallada del material.
e Precio Unitario.
e Lugar de entrega.
e Condicién de pago.
¢ Nombre de la persona que solicita la cotizacion.

e Observaciones o condiciones generales y particulares.

Modelo de cotizacion propuesta. (Ver anexo10)

Una vez elegidas entre las mejores ofertas se procedera a su andlisis
para su posterior negociacién con el proveedor que haya presentado la oferta

mas conveniente.

2- Emision _de orden de compra: La encargada de administracion

debera emitir la orden de compra al proveedor mas conveniente.

A los fines del andlisis, se realiza una tabla comparativa con todas la
ofertas recibidas, considerando que este documento, so6lo es exclusivo del
departamento de compras, en la cual se vuelcan todos los datos

proporcionados por los distintos proveedores.

La tabla debera contener los siguientes tépicos:
e Descripcion detallada del articulo cotizado (modelo, numero de
serie, etc)
e (Cantidad.
e Precio unitario y precio total.
¢ Condiciones de entrega.

e Condicién de pagos.
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e Nombre del proveedor (indicando si es fabricante, distribuidor,
nacional o extranjero)
e Fecha de la cotizacion que se estd comparando.

e (Observaciones.

Como resultado de esta comparacion, se obtendra el proveedor con el
cual se llevara a cabo la negociacién.

Una vez elegido el proveedor, se procedera a confeccionar una orden de
compra con tres copias, la original se le entregara al proveedor, una copia para
el departamento de administracion quien la constatara contra factura para
hacer los pagos y por ultimo se emitird una copia al almacén, quien la utilizara

al momento de la recepcion.

Cabe destacar que el pedido de compra debe ser lo suficientemente
claro, en cuanto a material requerido, cantidad solicitada, fecha y lugar de
entrega, tipo de embalaje o cualquier otro dato considerado importante, si esto
no se cumple, el resultado de la accién de comprar no sera el esperado, pues,

se incurrira, en sucesivas consultas que soélo generaran demoras innecesarias.

Modelo de solicitud de pedido u orden de compra.(Ver anexo11)

Cronograma.

Diagrama de Gantt

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana 4

Secuencia Nombre de la tarea Duracion Comienzo Final |D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D
1 Selec. Proveedores 05dias  14/07/08 18/07/08,
2 Em. Orden de compra 02 dias  23/07/08 24/07/08
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Mecanismos de control.

Los pedidos emitidos deberan registrarse en el sistema de gestion
italiano para su comparacién con el remito y facturacion. Dicho sistema, tendra
preestablecido en cada pedido de compra, los parametros de aceptacion de la
mercaderia (proveedor, fecha prometida de entrega, precios y cuantias) Esto
permitird que una vez recibidas las mercaderias se proceda a la verificacion del
material contra la orden de compra.
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Gestion de depdsito.

Sinopsis.

Este programa tiene por objetivo, controlar, almacenar, seleccionar y
distribuir la mercaderia dentro del depdsito de acuerdo a la codificacién
realizada y frecuencia de uso. Asimismo, se responsabilizard de administrar el

stock y el movimiento del mismo para un adecuado control y gestion.

Objetivos.
Lograr la sistematizacién de los almacenes en un plazo de 2 meses,

para identificar y ejercer un control de aquellos materiales y productos

terminados y semiterminados de ambas lineas de produccion.

Responsable.
Para la ejecucion de este programa, es necesario una persona de

absoluta confianza que cuente con los conocimientos necesarios dentro del
area de produccién como asi también de depésito. Para lo cual se designa al
encargado de produccion para llevar adelante esta propuesta de gestion.

Es importante mencionar que esta area debe llevar a la vez un control

aceitado de los productos disponibles en el stock.

Actividades a desarrollar.

1-Informacién de Stock. El encargado del almacén, sera quien sea

responsable de informar al encargado de produccion el stock disponible tanto
en productos terminados como semiterminados, como asi también debera
informar la disponibilidad de materia prima en el almacén para que el
encargado de produccion solicite los pedidos al responsable de compras.

2-Control de ordenes de compra: El encargado del almacen sera

quien recepte las solicitudes de 6rdenes de compra o reposicion, emitidas por

compras para la comparacién de lo pedido, contra lo recibido.
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3-Control de mercaderia: Una vez ingresada la mercaderia, el

responsable tiene a su cargo el control de la misma. El mismo se concreta con
la comparacion de las cantidades entregadas por los proveedores y las
requeridas. Por otro lado el control deberd recaer sobre la calidad de la
mercaderia recepcionada en cuanto a que no existan embalajes rotos,

devolucion de mercaderia erronea o defectuosa, entre otros.

4-Almacenamiento: Una vez concluido el control se procedera al

almacenamiento de materia prima, reubicandola en el depdsito segun la
frecuencia de uso. Es decir las maderas en un primer orden de prioridad,

mientras que los solventes, tintes y tuercatinas en un segundo orden.

5-Inventariado: El responsable debera mantener los registros de
ingreso /egreso de mercaderia, ya sea productos terminados, semiterminados
como asi también materia prima para informar al encargado de produccion las
variaciones y que el mismo lo pueda constatar con el plan de produccién,
pudiendo preveer las necesidades de compras.

Para realizar esta actividad se debera en primer lugar determinar el
inventario actual y codificarlo, esto permitira conocer las cantidades exactas de
cada articulo, faltantes, roturas y obsolescencias. Luego se deberan clasificar
segun sea A, B, C (valor que representan sobre el inventario) para conocer
posteriormente cuales son aquellos productos y materia prima que deben
mantener un control estricto. Para llevar a cabo la clasificacion sera necesario
contar con una persona encargada de efectuar el recuento y clasificacion de los
productos por medio de una planilla. La misma debera contener el codigo del
articulo, nombre, cantidad en inventario, precio unitario, precio total,
porcentajes y clasificacion ABC.

Una vez obtenido el valor del inventario total, y ordenado los productos
por precio total, se calculan los porcentajes que representa cada tipo de
producto con respecto al valor total del valor total del inventario y el porcentaje
acumulado. Posteriormente con esta informacion se podra realizar la
clasificacion ABC que considerara como A aquellos productos de gran valor

que representan un 20% en cantidad y 80% del valor del inventario total; como
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los B los que constituyen un 40% en cantidad y un 15% en valor y finalmente
como C aquellos que representen también un 40% en cantidad pero solamente
el 5% del valor.

A la vez sera responsable de seleccionar los productos de mayor
rotacion, lo cual le permitird proveer informacion al encargado del area como
complemento a la hora de planear la produccién. De la misma manera lo hara
con la materia prima.

Esta politica de puesta en marcha de control de inventarios, debera ser
acompanada por el uso correcto del sistema de gestion italiano, a través de
una facturacion de los articulos y el médulo control de stock, que debera ser
actualizado cuando ingresa la mercaderia al depésito y luego descontado

contra facturacién.

Mecanismos de control. (Ver fichas Anexo12)

Para llevar adelante el control del presente programa, el responsable de
produccion sera el encargado de tipear las planillas donde se asentaran los
datos arrojados por el sistema, para comparar segun conteo de stock el
relevamiento de la totalidad de productos que comercializa la empresa.

En caso de que existan diferencias entre los datos surgidos del conteo y
los del sistema, el responsable de produccion deberd estudiar las posibles
causas de tales variaciones como errores en la carga de datos segun cédigo,
devoluciones de mercaderias no registradas, entre otras de gran importancia.

Para controlar que los articulos no permanezcan en stock un tiempo
prolongado, el encargado de produccion, lo hara mediante planillas el método
ABC, teniendo en cuenta las tres categorias, evaluando en forma permanente
cada uno de ellos para que se mantenga ajustado el inventario de los
productos de tipo A y de esa manera evitar una inmovilizacién de capital. Este
tipo de control sera realizado de manera trimestral, con la presentacién del

reporte correspondiente al duefio de la empresa.
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Para controlar que los articulos no permanezcan en stock, se debe
administrar correctamente el inventario como asi también la constante
actualizacién de carga de datos al sistema, es decir, descontando los productos
a través de facturacion y el médulo de stock. Al final de cada trimestre, se
realizara la verificacion de la informacién en el sistema, para corroborar la tasa
de rotacién de los productos. De ser mayor al tiempo asignado, significa que el
producto debe comprado en mayor cantidad. Cabe aclarar que este tipo de
control, permite al encargado de produccion y administracién planificar la
frecuencia del abastecimiento de acuerdo a los productos que tienen una tasa
de rotacion menor a tres meses, teniendo en cuenta ademas los resultados

arrojados por la red de ventas y la planeacién de la produccién.

Cronograma.

Diagrama de Gantt

Semana 1 Semana 2 Semana 3

Secuencia Nombre de latarea Duracion Comienzo Final |D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5

1 Inf de stock 05 dias 07/07/08 11/07/08
2 Control ord. de compra 01 dia Seg fecha Seg Fecha
3 Control de mercaderia 02 dias Seg Fecha Seg. Fechal
4 Almacenamiento 04 dias Seg Fecha Seg Fecha
5 Inventariado 20 dias 07/07/08  31/08/08

Semana 4
D1 D2 D3 D4
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Programa 4 : Fidelizando proveedores

Sinopsis.

Consiste en evaluar la capacidad de respuesta de los proveedores
actuales de J.C.L.S.A ante la deteccion de una necesidad y negociar con los
mismos condiciones mas favorables para la empresa, cumpliendo siempre con

las premisas basicas de la misma.

Objetivos.
e Optimizar relaciones con los proveedores.

e Garantizar en un 85% la calidad, tiempo de entrega y precios de
las compras de materia prima a partir del primer semestre de
2008.

Responsable.
Encargado de administracién.

Actividades.

1-Relevamiento de presupuestos. La responsable del area de

administracién junto al presidente de la firma, mediante fax o via telefénica,
teniendo en cuenta los proveedores con que actualmente trabaja la empresa,
realizardn  un relevamiento de nuevos presupuestos y analizardn las
cotizaciones, relacion costo, calidad, capacidad financiera, técnica,
cumplimiento en la entrega y forma de pago.

2-Clasificacion de proveedores. Se debera realizar una clasificacion

de cada uno de los proveedores considerando los factores que la empresa
reconoce como de fundamental importancia, tales como: calidad, entrega,
costos, capacidad financiera y de produccién, asignandoles una ponderacién
de acuerdo a la apreciacion y analisis de cada uno de ellos. Luego evaluara a

cada proveedor con un puntaje que va desde 5 como excelente, 4 como muy
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bueno, 3 como bueno, 2 como regular y 1 como malo. A continuacion ha de
confeccionar una tabla (ver anexo 13) que incluya los factores antes
mencionados como fundamentales para la empresa, la ponderacion, el puntaje
segun los factores que destaquen al proveedor y el puntaje ponderado.

Por dltimo se combinaran estos datos en una Unica tabla (ver anexo13)
que incluya a todos los proveedores y que contenga los factores mencionados
con anterioridad, la ponderacién esperada por parte de la empresa, puntaje del
proveedor y la ponderacion alcanzada por los mismo.

Al término de la confeccion de las tablas, la encargada del éarea
administrativa junto al dueno de la empresa interpretaran los resultados de las
mismas, seleccionando al proveedor que obtuvo el mayor puntaje ponderado,
sin perder de vista la ponderacién alcanzada en los factores de mayor peso
para J.C.L. S.A.

3-Analisis de cotizaciones. Luego de analizadas minuciosamente cada

una de las cotizaciones enviadas, de acuerdo a las variables mas importantes
de ponderacién, se deberd establecer los contactos via telefonica, E-mail y fax
con aquellos proveedores que sean importadores de materia prima y que sean
convenientes para J.C.L.S.A. de acuerdo a las variables y el grado de
ponderacién de las mismas para discutir y renegociar con el duefio de la
empresa sobre las cotizaciones, relacion costo beneficio, capacidad de
respuesta de los pedidos y fundamentalmente la forma de pago. Esta
renegociacion en todos los puntos antes detallados se intentard primeramente

con los proveedores de bajo poder de negociacion.

Cronograma.

Semana 1 Semana 2 Semana 3
Secuencia Nombre de la tarea Duracién Comienzo Final [D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5
1 Rel de presupuestos 03 dias  28/07/08 01/08/08
2 Clasificacién de proveedores 05 dias  04/08/08 08/08/08|
3 Analisis de cotizac. 01 dia 12/08/08 13/08//08|

Diagrama de Gantt

Semana
D1 D2 D3 D
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Mecanismos de Control.

Para garantizar en un 85% la calidad, tiempo de entrega y precios, el
duefio de la empresa controlard mensualmente mediante fichas (ver anexo13)
de cada proveedor donde se incluiran nimeros que van desde el 1 al cinco
asignandoles a los mismos un porcentaje de acuerdo a la importancia que la
empresa le de a los factores mencionados en la sinopsis del programa. Se
toma al nimero 5 como excelente y se le asignara el 40%; el numero 4 se
clasificard como muy bueno con un porcentaje del 30%, el numero 3 con bueno
con un porcentaje delo 30%, el nimero 2 con regular y el 1 como malo ambos
con el 5%.

Se debe tener en cuenta que la empresa pondera a los tiempos de
entrega con 4 al igual que el precio, mientras que a la calidad se le asigna 5.

Cada proveedor tendra tres meses de prueba, para lo cual habra una
ficha que sera llenada el encargado de producciéon al momento de ingresar la
mercaderia al depésito. La ficha contara de tres puntos de alta relevancia para
J.C.L.S.A., por lo que la ficha estarda dividida en tres columnas donde se
describiran tales puntos junto a sus porcentajes, siempre teniendo en cuenta la
organizacién asignada por la organizacion.

Una vez finalizado el periodo de prueba se procedera a la suma total de
los porcentajes que se obtuvieron de acuerdo al cumplimiento de cada
proveedor.

Si la suma de los porcentajes es mayor o igual a 85% se cumple con la
meta propuesta. En caso de que no llegase al 85% se permitira un margen de
error del 5%; si éste resultara ser mayor al 5% se reestableceran los contactos

con mayor nivel de exigencia y compromiso.
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Presupuesto.

Descripcion Cantidad Precio Unitario Precio Total
Diserio e impresién de planilla 1 Block de 250 uds 35,00 $75,00
de fichas
TOTAL $75,00
TIEMPO DE IMPLEMENTACION DEL PROGRAMA 18Dias
Frecuencia del Gasto Anual
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Programa 6. Mejorando la organizacion.

Sinopsis.
Consiste en mejorar y optimizar la organizacibn en el area de

administracién y ventas para que las actividades se realicen en forma mas
eficiente mediante un trabajo organizado y controlado incorporando nuevas

técnicas y formas de trabajo.

Objetivos.
* Mejorar los procesos operativos.

Metas.
* Lograr que la informacion sea ingresada al sistema a partir del segundo

semestre de 2008.

Responsables.

José Lascano.

Actividades referidas a la capacitacion en el uso del sistema de

gestion italiano.

1- Capacitar al personal en la carga de datos para mantener
actualizado el sistema de gestion. De dicha actividad estara a cargo de la
responsable del area administrativa, quien coordinrd los plazos de
capacitacion.

Para esto debera programar la capacitacién, con fechas, tiempos
estimados de duracion, para que el encargado del mantenimiento de software

ubicado en ltalia envie la persona idénea para esta tarea
2- El responsable de llevar adelante la capacitacién debera asistir a la

empresa con el fin de conocer el funcionamiento de las distintas actividades

para luego capacitar al personal administrativo y ventas en el uso del sistema
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de gestion italiano haciendo conocer la importancia de la carga de datos para
mantener actualizado el sistema permitiendo contar con la informacion
necesaria en tiempo y forma a la hora de tomar una decision.

Se debe capacitar al personal administrativo en carga de datos de las
compras, movimientos de la mercaderia, registrar los ingresos con codigos, y
al momento del egreso se descarga la mercaderia en forma automatica.
Ademas se debe capacitar en carga de datos referidos a las cobranzas, lista de
pedidos, confeccidon de presupuestos, métodos de analisis e interpretacion de
datos e informacién para uso en una planeacion estratégica y operativa.

En el area ventas capacitar al personal en temas de carga de datos que
posibilitan emitir total de ventas por clientes, por productos,cantidad de clientes
segun volumen de compra, frecuencia de compras y parametros de exigencia
de cada uno.

Lo cual permitira analizar el grado de fidelidad de cada cliente con la
empresa. Asi mismo esta informacién sera de utilidad para proyectar las ventas

de acuerdo a las conductas de compra de cada cliente.

3-Una vez capacitado el personal administrativo y de ventas, el
responsable debe asignar a los encargados de carga de datos una clave de
seguridad o PIN para ingresar al sistema y la tarea de realizar un relevamiento
de los datos que son requeridos por el departamento de produccion vy
presentarselo al jefe del mismo en forma mensual detallando movimientos de
stock, produccion mensual, detalle por modelo, listado de stock por descripcion
y cddigos.

4- Realizar un back up de seguridad a ultima hora del dia para proteger

los datos del sistema. Dicha actividad serd llevada a cabo por el personal de

ventas y administracion.
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Cronograma.

Diagrama de Gantt

Semana 1 Semana 2 Semana 3 Semana -
Secuencia Nombre de la tarea Duracién Comienzo Final |D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D4 D5|D1 D2 D3 D
1 Capacitacion 05dias  04/08/08 08/08/08

2 Topicos de capacitacién 05dias  04/08/08 08/08/08

Mecanismo de control.

Se emitirdn en el primer afo de realizada la capacitacion informes de
cada taller de relevamiento realizados por el encargado de dicho programa. Los
informes deben contar con informaciéon tomando como base indicadores de:
mejoras en los procesos internos de la organizacién, cargas de datos, mejoras

en la organizacion desde el manejo del sistema.

Presupuesto.

Descripcion Cantidad Precio Unitario Precio Total
Mantenimiento anual de sofware $60000 $60000
Viaticos (Capacitacion)* $5550 $ 5550
TOTAL $65550
Frecuencia del Gasto en Viaticos Semestral
Frecuencia del Gastoen mantenimiento en software Unica vez

e Pasaje ida/ vuelta a Italia, compaiia aérea Alitalia $ 4600. Estadia diaria
(Alojamiento con desayuno $150, Almuerzo y gastos varios $200) Se

estiman 5 dias para capacitar.
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Conclusién final.

Segun se desprende de todo lo analizado en el presente trabajo y
principalmente de lo expresado en el Planteamiento del Problema, es dable
recordar que la empresa sujeta a analisis es una PYME, que a pesar de su
posicion competitiva en el mercado, descuida actividades internas muy

necesarias a la hora de mantener esa posicion de liderazgo.

Como ya se mencionara, la empresa no cuenta con un disefio adecuado
de abastecimiento, como asi tampoco un eficiente control de inventario, lo cual
le provoca a la misma pérdidas y demoras en la producciéon por no contar con
la mercaderia en el momento justo. Sumado a esto, la empresa bajo andlisis no
cuenta con un control adecuado del movimiento de mercaderias dentro del
deposito, lo cual trae ocasiona una desactualizacion de informacién a la hora

de dar respuesta a los pedidos.

Para la consecucion de dichos fines se proponen programas de gestion
tales como; plan de ventas, planeacién de la produccién, administracion de
abastecimiento, Fidelizando proveedores y gestién de deposito.

Con la implementacién del programa como “Planecién de la produccién y
planeacién de ventas” se busca conocer en tiempo real la produccion que se
necesita, como asi también referencias de productos vendidos, periodos de
tiempos que deben cumplir y comportamientos de clientes.

Con la descripcion del proceso “Gestion de Compra” se lograra planificar
eficazmente la adquisicion de mercaderia necesaria para el funcionamiento de
la empresa. A través de la confeccién de solicitudes de orden de compra o
reposicidn se evitard la compra innecesaria y excesiva de mercaderia,
inmovilizacion de capital y costos de almacenamientos que las mismas

pudieran ocasionar.
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También podra llevarse un control del comportamiento de los
proveedores actuales y potenciales de la empresa por medio de la confeccion
de planillas descriptas en el programa "Fortaleciendo Vinculos”, en las cuales
se ponderan los factores relevantes para la empresa; posibilitando asi a los
responsables de este proceso la continuidad de las negociaciones segun sean
satisfechas sus expectativas.

Las funciones que engloba la “Gestibn de Depoésito” son de suma
importancia para la operatoria de la empresa, debido a que su correcto
funcionamiento traera aparejado un mayor control de la mercaderia existente,
permitiendo a los responsables de compra planificar adecuadamente el
abastecimiento,contado con la informacion suministrada por el &rea de ventas
de acuerdo a la estimacion de la demanda y la planificacion de la produccién
realizada por el responsables de la misma.

Al definir este proceso se busco por un lado, otorgarle funciones que le
seran propias, y por el otro, constituirlo en un departamento de control de la

gestion de compra.

Con los programas de capacitacion, tanto para el personal
administrativo, ventas y produccion, se busca que en la empresa toda la
informacion esté disponible y sea Util a la hora de tomar una decisién, ya sea
al momento de efectuar un pedido, como asi también a la hora de negociar una

venta en cuanto a los plazos de entrega.

Disefiar una empresa desde los papeles, resulta mds facil que traspolar un
diserio a la vida real. La. El presente trabajo intenta conjugar disefio y accion con

miras a una PYME de vanguardia.
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Edicién. Editorial copiar. Cérdoba- 2004.

*LGISTICA Y MARKETING PARA LA DISTRIBUCION COMERCIAL- Soret de
los Santos. Editorial ESIC- 1996.

Anexos.
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Anexo 1

Entrevistas.

Tipo de entrevista: Estructurada.

Tipo de preguntas: Abiertas.

Tiempo estimado: 30-45 minutos.

Persona que se entrevisto: Duefio de la empresa.

1- ¢Cual es el nombre de la empresa?

Lascano- “ el nombre de la empresa es J.C.L.S.A.”

2- ¢ Cuando inaugura su empresa? ; Como se desarrollo a partir de
ese momento?

Lascano dice- La empresa se fundé en el afo 1990, con cuatro
empleados. La produccion eran bdasicamente sillas de madera de
algarrobo. En el afio 1996, asocie a una de las principales fabricas de
ltalia; OLIVOS SRL. Esta fusién significé un notable paso adelante en
nuestra identidad empresaria, teniendo en cuenta la trayectoria de
nuestro socio conseguida a través de 70afos de experiencia en el
disefo y elaboracion de sillas y mesas.

Gracias a esta asociacién, podemos disponer de experimentados
procesos de produccion industrial que nos permiten mantener la misma

calidad de construccidn, reconocida y apreciada en el mundo entero”

3-¢Quiénes son los principales competidores de la empresa?

Lascano dice- “Nuestros principales competidores son esencialmente las
empresas que siguen neutra misma estrategia es decir la diferenciacion
en términos de calidad, no en precios. Mas especificamente nuestra
principal competidora es la empresa Vivendi que se encuentra en la
ciudad de Buenos Aires, que produce productos sillares a los nuestros y
dirigidos al mismo segmento de mercado.

Después, estan las demas empresas que si bien producen mesas y
sillas destinadas a otro segmento y con otra estrategia, no dejan de ser
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competidores. Pero como dije, las mas fuerte es Vivendi, siguiendo en
importancia Sediana, otra empresa con caracteristicas similares a
J.C.LLS.A

3- ;Como esta formada la empresa? ; Cual es la estructura/
organigrama?

Lascano dice- “En la empresa tenemos tres areas importantes:

administracién, ventas, disefio y produccion. Ademas es importe recalcar

la participacién del Contador como asesor externo”

4- ;Cual es el organigrama de la empresa?

Lascano dice- Como cabeza se encuentra el presidente de la empresa,
luego de manera directa en un nivel mas abajo se encuentra el &rea de
administracién, ventas y produccion. Basicamente esa es nuestra

estructura de organizacion.

5- ¢Cual es la actividad de la empresa?

Lascano dice- “ La empresa basicamente se dedica a la fabricacién de
mesas y sillas de madera. Con la asociacion con Olivos nos permitio
perfeccionar nuestro proceso de produccidén adquiriendo tecnologia que
en su momento fue novedosa, hecho que nos incliné6 a cambiar nuestra
linea de produccién, es decir dejar atras la linea de algarrobo vy
desarrollar la linea que nosotros llamamos contemporanea, con otra
madera, es decir las maderas mas finas que permitan dar dobleces a los

modelos con respectivas combinaciones.

5-¢ Cuales son los objetivos de la empresa a futuro? ; Como planifica?

Lascano dice- En realidad el crecimiento de la empresa no se basé por
tener unos objetivos planteados de manera clara, sino que mas bien el
crecimiento se dio por las situaciones favorables que se nos
presentaban. Reconozco que es una gran debilidad no plantear
objetivos, nosotros tomamos las decisiones sobre la marcha, lo cual nos

trae bastantes complicaciones, especialmente en nuestro fuerte que es
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la produccién, como asi también en las areas relacionadas a ellas

compras e inventarios”

Anexo 2

Tipo de entrevista: Estructurada.
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Tipo de preguntas: Abiertas.
Tiempo estimado: 45 a 60 minutos.

Persona que se entrevist6: Encargada de administracion.

1- ¢ Que herramienta de comunicacién existen en la empresa, tanto a
nivel interno como externo?

Encargada del area dice- “Las relaciones entre los miembros de la
empresa son de caracter informal, en todas las direcciones, es decir un
empleado es libre de plantear una situacién directamente al jefe como
asi también el duefo de la empresa, recorre dia a dia la planta,
interesandose por cada uno de los operarios. En realidad es un
ambiente de trabajo muy bueno, compartimos asados, partidos de futbol
y celebramos reuniones donde cada uno asistimos con nuestras

familias”

2- ;Coémo esta compuesta la empresa?

Encargada de area dice- “En el area de produccién, existen 16
operarios, los cuales se encargan de llevar adelante todo lo relacionado
a la produccién. Después, como bien te dijo el presidente de la empresa,
existen 2 areas bien definidas, es decir ventas quien se encarga de todo
lo relacionado con los clientes, gestion comercial y alguna tarea
especifica del area de marketing. Otra area importante de la empresa es
Administracion, la cual trabaja codo a codo con el personal de ventas y
produccién.”

3- ¢Cual es la edad promedio de las personas que integran los puestos
gerenciales y los operativos?

Encargada del area dice- “El personal gerencial de la empresa tiene
aproximadamente entre 30-50 anos. Presenten estudios cursados de
caracter terciario, cada uno relacionado al area de trabajo. En cuanto al
personal operativo la edad oscila entre los 20 y 50 afnos de edad, y de
los cuales muy pocos tiene estudios secundarios completos, y en

algunos casos se registra que no tienen la escuela primaria finalizada.”
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4— ;Como es la empresa ante los cambios que se pueden producir?

“El hecho de cambiar una linea por otra, con otra materia prima y dirigida
a otro segmento del mercado, no s6lo nos mostrd la capacidad de
innovacion de la empresa sino también la enorme capacidad de
enfrentar los cambios, lo cual nos favorecié al crecimiento. Lo cual se
puede observar n los reportes de ventas, es decirle aumento de
participacion de la linea contemporanea en 9 puntos porcentuales con

respecto a igual periodo de 2005.”

5- La empresa, presente algun sistema de informacién donde registre
sus movimientos, mercaderias en existencias y movimientos contables.

La encargada del area dice- “ Si tenemos un sistema de Gestion llamado
Italiano, el cual es usado muy poco, no por su ineficiencia, sino porque
no existe una concientizacion por parte nuestra acerca del uso del

mismo.

6 - A la hora de seleccionar sus proveedores.... ¢, Que variables toma en
cuenta, o bien que variables considera la empresa como importantes?
Encargada del area — “La empresa a la hora de seleccionar quien provea
de materia prima no deja de tener en cuenta la calidad, plazo de entrega
y la garantia.

Generalmente tratamos de trabajar con un mismo proveedor, pero a
veces nuestro ciclo de compra es medio desordenado, ya que decidimos
comprar sobre la marcha, por lo que compramos a diferentes
proveedores. Es decir no tenemos un proveedor fijo sino 2 o 3 de cada
materia que cumplen con los requisitos. Esto a veces nos trae
problemas, ya que los proveedores conocen esa situacion y en muchas
oportunidades no podemos conseguir descuentos, como asi también el
compromiso de lealtad de ellos”

7-¢ Cuales son los proveedores mas importantes de la empresa?
Encargada del area dice- “Bueno tenemos Valetto, quien nos importa la

laca poliuretanica desde Brasil, La casa del Tapicero, quien nos trae las

Pagina 111



Seminario final de graduacion

telas para los tapizados cortados a medida, ya que nosotros no
contamos con las maquinarias ni el personal capacitado para eso. Otro
de los proveedores importantes son Polipumas quien nos provee el
poliéster para el armado de las sillas. Otros proveedores que te puedo
mencionar son los que nos proveen la madera, nuestra principal materia
prima, entre ellos tenemos Jurick Juan e hijos, quien nos provee el
guatambu, al igual que Lioni Lisandro Mauricio.”

Anexo 3.
Tipo de entrevista: Estructurada.

Tipo de preguntas: Abiertas.

Tiempo estimado: 30 minutos

Pagina 112



Seminario final de graduacion

Persona que se entrevist6: Encargado de produccion.

1- Que toma en cuanta a la hora de programar y planear la produccién?
Encargado del drea- Realmente la empresa ha descuidado esa tarea, ya
que no se realiza, en ocasiones recibimos pedidos de nuestros clientes y
no tenemos ni idea que tenemos en el depdsito, generalmente hay
productos que no se venden.

La produccién se realiza a medida que se reciben los pedidos,
generalmente no tenemos un stock suficiente para cumplir con pedido,
generalmente el de los clientes que consideramos grandes, o bien los
institucionales. A veces esto nos lleva a perder ventas.

2- Como planea las compras?

Encargado del area dice- “Las compras no se planean, sino que se
realizan a ojo cuando se va disminuyendo el stock hacemos los pedidos,
a veces debemos parar el proceso por falta de mercaderia o bien no
podemos terminar la produccién de los productos semiterminados.
Nosotros en nuestro almacén tenemos productos terminados, y
semiterminados, lo que le llamamos esqueletos ( es decir esperan ser
lagueados y tapizados)”.....

........ ” como te decia no tenemos un punto donde nos diga hay que
pedir, sino que los pedidos se realizan a ojo de acuerdo al pedido de
produccion que tengamos y en muchos casos hemos pedido mercaderia
que si hay en el stock y no hemos realizado pedidos de mercaderias que

efectivamente necesitamos......

3- Con respecto al proceso de produccion ¢ Como los define, como se
clasifican las maquinarias dentro del sector?

“ Como habras observado en la visita a la planta de produccion las
magquinarias se encuentran ordenadas de acuerdo al proceso.

Luego de la union de la empresa con Olivos, se adquirié tecnologia
sofisticada tales como hornos de secado y la maquina de control
numérico, lo cual permite a través de una prensa y una matriz lograr

modelos diferenciados de gran resistencia y comodidad.
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Anexo4

Tipo de entrevista: Estructurada.
Tipo de preguntas: Abiertas.
Tiempo estimado: 30 minutos
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Persona que se entrevist6: Encargado de Ventas.

1- ¢ Cuales son los clientes actuales de la empresa?

“La empresa tiene una importante cartera de clientes. Se podria decir
que los clientes los dividimos en tres categorias, mas especificamente,
lo que denominamos grandes, donde se encuentra el Hipermercado
Libertad, Falabella, y negocios de reventa. Ademas estan los
gastrondmicos, donde se agrupan los bares, restaurantes, hoteles y por
ultimo estan los consumidores finales, los que nosotros también

llamamos clientes hogar”

2-¢Cual es la frecuencia de las compra de estos clientes?
“‘Normalmente, los grandes clientes, compran de manera trimestrales
pero volumenes grandes, los que menos compran son los clientes de
Hogar, pero su composicion es elevada. Nos interesa este tipo de
clientes, ya que si bien nos compra en menos cantidad, ellos no ejercen
presion a la hora concretar una venta, ya sea en cuanto al plazo de
entrega como condiciones de financiacién. Generalmente, se concreta la
venta de contado”

“Existe una cartera de aproximadamente 300 clientes, de los cuales el
42% son clientes institucionales, el 50% pertenece a clientes grandes,
mientras que el resto pertenece a los consumidores finales.”

” Si analizamos los volimenes de ventas, aproximadamente el
volumen de compra de los clientes grandes es de 66%, 30% para los
clientes gastronémicos y un 4% para los clientes Hogar o consumidores
finales. Es importante recalcar que la frecuencia de compra de cada uno
de ellos es de cada 2 o tres meses, dependiendo de los volumenes que
hayan solicitado

Entre los clientes de importancia tenemos:
Hoteles.
e Sheraton Cérdoba.

¢ Hotel Gala Chaco.
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Amerian Park Hotel Cordoba.

Howard Jhonson Rio Ceballos Cordoba.
Hotel Salto Grande Concordia.
Alexander Hotel Puerto Iguazu.
Calafate Parque Hotel Calafate.

Sierra Nevada Hotel Calafate.

Hotel Casa Real Salta.

Bares/ Restaurantes.

Alcorta Restaurant Cordoba.

Café Cabrales SA Bar Itinerante.
Davis resto Bar Rosario.

Bursatil Café Cordoba.

Café de la Plaza Cérdoba.

Club House Country Las Delicias.

El Potrerillo Alta Gracia.

Centros comerciales.

Alto Avellaneda Shopping.

Alto Palermo Shopping.

Dolce Café Alto Palermo.

Patio de comidas Dinosaurio Mal Cérdoba.

Sitio Resto Bar- Nuevo Centro Shopping.

Angelus Resto-bar Shopping de la Terminal Tucuman.

Angeles Resto — Bar Yerba Buena Shopping Tucuman.

Espacios Libres.

Mundo Marino San Clemente del Tuyu.
Club Naval Las Salinas Vina Del Mar Chile.
Cines Gran Rex, Cérdoba.

Casino de Carlos Paz.

Ocean Club, Mar del Plata.
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Anexo 5

Cosmic Bowgling, Cérdoba.
VIP Equipo oficial Honda TC 2000.
VIP Equipo oficial Toyota TC 2000.

Linea de produccion

Producto

Mes

Demanda
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Totales

Anexo 6
Formulario de registro de datos
Designacién del producto Cédigo
Informacién del componente.
Cédig | Designacié |Cantida |Unde Cost |com./ Td Proveedo
0 n d medida 0 Fabric Fabric. r
Silla Linea Barby
Apoyabrazo Respaldo Asiento
y
patas
— | Travesano travesafio | | Telas
Clavos clavos Poliester
|| Cola || Lacas
Laca/ lijas Lijas
Anexo 7.
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Periodo

Demanda

Stock

Prod.
Requer.

Prod.
Real

Faltante

Porcentaje

Motivo

Observaciones

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Anexo 8
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Planilla de rendimiento.

Datos:

Empleado:

Antigledad:

Maquina:

Fecha:

Indicadores Pantaje
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Mantenimiento
Productividad alcanzada.
TRABAJO EN
PLANTA Manejo de materia prima
Puntualidad y asistencia
Subtotal Manejo del tiempo
Tiempo de produccion
TIEMPO
Actitud frente al trabajo
Disponibilidad laboral
Subtotal Manejo de la informacion vy
herramientas
PERSONALIDAD
Subtotal
INFORMACION
Subtotal
TOTAL
RESULTADO FINAL (promedio )
Referencias
1Inadecuado 3 Bueno 5 Excelente
2Reqular 4 Muy bueno
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Anexo 9
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Empleado:

SUBTOTALES

INDICADORES

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sep

Oct

Nov

Dic

Trabajo en planta

Tiempo

Personalidad

Informacion

Nivel de rendimiento segun indicadores de medicion
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Nivel de rendimiento segun indicadores de medicion
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Anexo 10. Modelo de cotizacion.

l.Cc.LS.A
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Domicilio: Avenida Japon 940 Te 0351 -423550
Pedido de cotizacién de materiales Fecha

Pedido de materiales Departamento solicitante

Sres.

Por medio del presente solicitamos a Udes tengan a bien cotizarnos el material requerido
de acuerdo a las cantidades indicadas y bajo las condiciones generales establecidas.

Articulo Descripcién [P Unitario  |Precio total Forma de pago| Observaciones
Observaciones
Fecha de entrega Forma de pago

Lugar de entrega
Vigencia del precio
Moneda de referencia

Anexo 11. Modelo de orden de compra
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J.C.L.S.A

Domicilio: Avenida Japén 940

Te 0351 -423550

Pedido n

Fecha

Articulo

Descripcion

Cantidad
requerida

Precio de
cotizaciéon

Observacione
s

Fecha de entrega
requerida

Lugar de entrega

Transporte a cargo de

Vigencia de precio

Moneda de referencia

Autorizo

Observaciones

Anexo 12

METODO ABC
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Planilla de control segun método ABC.

* Cabe aclarar que el detalle de los productos constara de codigos de identificacién de cada

modelo.

Como primer paso, se debe ordenar el antes mencionado listado en forma

decreciente por su costo anual.

Como segundo paso, se calcula el porcentaje que representa el costo anual de

cada articulo respecto del total.

Luego se agrupan los datos de la siguiente manera:

INVENTARIO INVERSION
GRUPOS ARTICULOS PORCENTAJE | COSTO ANUAL VALOR DE
STOCK
A
B
C
TOTAL

Ficha de puntajes para cada proveedor.
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FACTOR

PONDERACION

PUNTAJE

PUNTAJE
PONDERADO

CALIDAD

ENTREGA

COSTOS

CAPACIDAD
FINANCIERA Y DE
PRODUCCION

TOTAL DEL PROVEEDOR

Para combinar los datos de los distintos proveedores se debera formar la

siguiente tablas:

FACTOR PESO POSIBLE
PROVEEDOR

A POND. B POND. C
POND.
Totales
Observaciones:

Ficha de control para garantizar la calidad, tiempo de entrega y precio de

materia prima.

Ejemplo:
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PROVEEDOR A MES : INSUMO:
CALIDAD: 40%
TIEMPOS DE ENTREGA: 20%
PRECIO: 20%
TOTAL:
OBSERVACIONES: CUMPLE : con margen de error de 5%
Referencias:
PUNTAJE CALIFICACION PORCENTAJE
5 (CINCO) EXCELENTE 40%
4 (CUATRO) MUY BUENO 30%
3 (TRES) BUENO 20%
2 (DOS) REGULAR 5%
1 (UNO) MALO 5%

Calificacién de las variables segun importancia para la empresa:

CALIDAD: 5 (CINCO)
ENTREGA: 4 (CUATRO)
PRECIO: 4 (CUATRO)
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