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Introduccion 
Desde que era estudiante de ingenieria hasta hace poco tiempo, tuve el falso concepto 

de que la tesis era simplemente un tramite burocratico para obtener un titulo, y bajo 

este punto de vista me negaba a realizarla. Ahora pienso distinto con respecto a la tesis, 

cnire otras cosas, me he dado cuenta que lo que verdaderamente enriquece en esta vida, 

es la de servir a los demas de una manera constructiva, por eso tengo laintencién de 

que en la elaboracién de esta tesis pueda ayudar a que algunas personas o empresas se 

den cuenta de la importancia de redisefiar y optimizar sus procesos. 

Ahora entiendo que no se debe dejar nada inconcluso, por que de una u otra manera 

siempre estara haciendo ruido en el interior de uno y también a partir de lo que se 

concluye, puede uno lanzar sus siguientes retos, llevo algunos afios con la intencién 

de dar alguna clase en la Universidad 1a Salle y simplemente por no haber obtenido mi 

titulo, me he tenido que limitar a dejarlo como un sueifio. 

a 
El motivo por el cual decidi el tema de esta tesis, se debe a que siento que en la 

actualidad es muy importante tener empresas allamente competitivas, que cuenten con 

una calidad excelente del producto y/o servicio que se preste a precios competitivos. 

ya que con la apertura de los mercados internacionales, el que no tenga una empresa 

con estas caracteristicas, desaparecera. 

El tema de mi tesis que voy a exponer, trata de lo importante que es la reorganizacion. 

optimizacidn y control de los procesos cn las empresas (y para tratar de ser lo mas claro 
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posible voy a poner un ejemplo practico de una empresa comercializadora de tamaiio 

medio). Ya que muchas empresas, fueron discfiadas bajo esquemas propios de la época 

en que fueron establecidas, y que sin embargo con todos estos avances tecnologicos y 

la gran competitividad que hoy en dia existe. ya no es posible sobrevivir con los 

mismos procesos que inclusive a lo largo del tiempo generalmente han sido modifica- 

dos como parches, provocando un tremendo burocratismo y exceso de movimientos 

laterales o sin sentido, que no le dan ningin valor al producto 0 servicio, por 

ejemplo de una manera analégica vamos a suponer que cada una de las siguientes figu- 

ras cs una parte del proceso de la empresa. 

Se entregan dos figuras de plastico (ver figura abajo) para que se combinen de forma 

que estructuren una figura de facil descripcién. Normalmente Ja solucion es un cua- 

drado, luego se da una nueva pieza para que se afiada con idénticas instrucciones (se 

forma un rectingulo). Con otras dos piezas se forma después nucvamente un 

cuadrado. Por ultimo, se da una nueva pieza, pero éslano se adapta al cuadrado. A 

pesar de haber procedido en la forma debida hasta entonces, no se puede seguir adelan- 

te. Por lo tanto habra que deshacer todo lo anterior y reorganizar el proceso, para 

ahora encontrar un paralelogramo que era menos obvio buscarlo desde el principio, por 

ser el cuadrado mas simple. 
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Capitulo 1: 

Optimizando los procesos 

1.1. Generalidades 

A finales de los 70 comienzan las empresas occidentales a cuestionarse acerca 

de cierta pérdida del mercado y ganancia de parte de los japoneses. 

Investigando un poco se dan cuenta que un Norteamericano estadista, en 1947 

se fue al Japon contratado para preparar jos censos de clios para 1951. 

Este estadista de nombre W. Edwards Deming, que varios afios cstuvo convi- 

viendo con los japonés, dentro de las grandes asociaciones como la Union de 

Cientificos e Ingenieros Japoneses (UCIJ), Ilegaron a la conclusién que cn 

Japon no se podia producir comida suficiente para alimentarlos, entonces vino 

la idea de !a fabricaci6n de articulos competitivos y con calidad para exportar- 

los, pero primero tenian que quitarse la mala imagen que tenian de que solo 

producian articulos basura. 

Dadas estas circunstancias, habia que empezar por disefiar un método para 

alcanzar Ja calidad y precios de competencia, cl Dr. Deming junto con los 

grandes gurus del Jap6n crearon esta nueva filosofia, la cual fué ampliamente 

aceptada ya que para el pueblo japones se le abria una esperanza que fué la 

provocadora de la tan conocida motivacion. 

Mientras tanto occidente, y cn especial los USA nose habian preocupado tanto 

por la calidad y cl precio, ya que después de la guerra tan desbastadora, 

 



  

realmente se necesitaba todo lo que s¢ fabricara, por lo tanto el fabricante era el 

que mandaba, 

Es al principro de los ochentas cuando empresas de los Estados Unidos dan 

con cl Dr. Deming y la primera empresa en adoptar con estos nuevos métodos, 

es la Nashua Corporation, para seguirle la Ford Motor Company siendo estas 

las iniciadoras en adoptar estas filosofias japonesas para organizar a las 

empresas en base a controles estadisticos, como lo son la calidad total y justo 

a tiempo. 

Después las compafiias comenzaron a darse cuenta que todas las operaciones 

se constituyen en procesos, por lo tanto si se trabaja ssobre ellos, reorganizan- 

dotos y mejorandoljos reforzaran ampliamente la competitividad. 

Ademas de darse cuenta que toda la organizacién estaba constituida por 

procesos, descubrieron que los procesos podian salir de las cuatro paredes para 

extenderse a los clientes y a los proveedores alcanzando excelentes mejoras. 

Algunos estadistas han querido aprovechar estas nuevas ideas para la organiza- 

cién de las empresas, que son propias de la época, para adjudicarselas y 

bautizarlas como reingenieria, que no es mas que la conjuntacién de varios 

factores existentes, como son: la organizacién y control por medio de procesos, 

los avances tecnoldgicos principalmente en materia de las comunicaciones, la 

valoracién y cambio de culturaen el personal que labora dentro de la empresa 

y la credibilidad al pensamiento lateral (que es la que logra descubrir visiones 

y proyecciones extraordinarias.) 

Existen muchos Ingenieros y estadistas que consideran a !a reingenieria como 
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una fantasia sin sentido, y probablemente tengan razon, sin embargo cstos 

estadistas se atrevieron a escribir y de lo que han dicho, hay algunos puntos que 

gracias a ellos pude conocer y considerar, es por esta causa que me siento 

en la necesidad de hacer referencia de puntos que considerado ttiles y que 

esstoy seguro que hay otras autores estadistas que de otra manera los han 

comentado. 

Cuando se va a organizar una empresa no solamente debemos de partir de los 

supuestos de que hay que hacer mas rapido lo que se hace 0 de como se puede 

hacer mejor lo que se esta haciendo, o a menos costo, sino primero se debe 

cuestionar de por que se esta haciendo lo que se hace. 

Para lograr encontrar una vision representativa 0 espectacular en una empresa,no 

es necesario sentarse a esperar a queaalguno de los directores se les ocurra algo 

po tenga un chispaso, ahora en dia existen técnicas para lograr hacer conciente 

y deliberada esa perspicacia (Entendida como la profunda y clara vision interna 

de un tema), y que se le conoce como el pensamiento lateral, considerandose a 

Edward de Bono como iniciador de esta corriente o método. 

Por eso cuando se van a reorganizar los procesos de un negocio, las personas 

deben hacerse entre otras, preguntas sobre la compafiiay sobre como funciona 

4Por que hacemos lo que estamos haciendo? {Por que lo hacemos en esa forma? 

Estas preguntas obligan a examinar las reglas tacitas y los supuestos en que 

descansa el manejo del negocio y después irse hasta la raiz de las cosas, para 

poder determinar los procesos que van a operar, desde el concepto mismo de 

la empresa. Muchas personas de negocios no estan orientadas en los procesos, 

estan enfocadas en tareas, en oficios, en personas, en estructuras, pero no en 

procesos y esto en definitiva no permite que se tenga control y por lo tanto 
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expansion y optimizacion. 

Definimos un proceso: como un conjunto de actividades que recibe uno o mas 

insumos y crea un producto de valor para el cliente. 

Cuando se vana diseiiar los procesos se busca hacer las cosas bien desde la 

primera vez, donde la calidad sea disefiada e integrada en cada actividad, en 

lugar de ser inspeccionada después del hecho. Ademas como ya dijimos 

anteriormente deben ir enfocados hacia el cliente y el proveedor con el objeto 

de amplificar su impacto. 

Para que las compafiias capturen y mantengan el dominio del mercado, se 

requiere una nueva definicion de excelencia operacional, una que le permita a 

la empresa destruir todos sus paradigmas preconcebidos acerca de la manera de 

hacer negocios y crear nuevos, que deben contar con una conexién tanto 

corriente arriba, como corriente abajo, de tal suerte que el cliente o el 

proveedor, o ambos reciban un grado de valor extraordinario desu relacién 

con la compaiiia. 

Las compafiias que se empefian en acabar con la burocracia, estan 

tomando el rabano por las orejas, la burocracia ha sido la solucién durante 

doscientos afios, tratar de arreglarse sin ella da el caos como resultado, es el 

pegamento que sostiene unida a la corporacién, la manera de eliminar la 

burocracia y aplanar la organizacién es redisefiar los procesos de manera que no 

estén fragmentados. 
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1.2. Posibilitadores clave de la optimizacién de los procesos 

La administracién tiene que tener un panorama completamente nuevo de 

las piezas que forman una compaiia: el personal, Jas habilidades administra- 

tivas y de liderazgo, la cultura organizacional, la necesidad de conocimientos, 

la necesidades de toma de decisiones rapida y la reaccién instantanea de los 

estimulos del mercado, la administracién de activos y las mediciones de 

rendimiento.. 

Personas 

Son el mayor activo de una empresa, por lo tanto las empresas que buscan 

crear nuevos paradigmas en un trabajo totalmente impulsado por los procesos, 

necesitan estar seguras de sacar e] maximo provecho de su mayor recurso, visto 

con una perspectiva constructiva y no de esclavismo. 

El desarrollo del capital humano, debe ir mas alla de la simple produccién de 

empleados “facultados", sino hasta al desarrollo de empleados totalmente 

"renovados" que sean capaces de aportar sus habilidades y conocimientos 

especiales. 

Administracion y liderazgo 

E] liderazgo corporativo debe ser reacomodado. Los lideres ya no 

administran a través de ejecutivos funcionales, sino através de los directores 

de procesos principales identificados. Es comin en compafiias que han optimizado 

sus procesos, ver que las personas que llegana ser lideres, son los de rangos 

técnicos y no los financieros o de mercadotecnia. 

Caen es 1). S.A 
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cultura Organizacional 

La clase de organizacién que tiene mayores probabilidades de éxito en la 

sptimizacion de procesos es una que ya tenga alto grado de: 

4 Liderazgo que puede crear una visién, articular valores, y crear un clima 

Jonde pueden crecer, florecer e influir en la forma de trabajar. 

- Valores compartidos 

- Trabajo en equipo en todos los niveles 

- Relaciones con el grupo constituyente, especialmente con los accionis- 

tas, clientes y proveedores. 

- Cambio y el deseo de crecer. 

Reaccién instantanea 

Entre mas directo es el contacto entre el mercado y las operaciones de una 

empresa, mas inmediata es la reaccién a los estimulos del mercado. 

Nueva definici6n y revaloracién de los activos 

La organizacion debe ver de diferente manera la administracién de activos. 

donde el equipo sera simple, especial para el trabajo y desechable. 

Lo que realmente sucede es que aparte de los activos financieros y fisicos, las 

personas, las marcas, la propiedad intelectual, la excelencia métrica del valor 

y ja tecnologia de los procesos adquieren una nueva valoracion 

a errmrmmmmeees T.1,. S.f



Indicadores del desempefio 

Para indicadores de rendimiento en la optimizacion de los procesos los vamos 

a indicar conforme a 4 funciones principales que son: calidad, tiempo total 

de fabricacién, costo, servicio. 

El propésito de medir la métrica en cuatro simples indicadores es que todos 

los integrantes de una organizacién pueden enfocarse en ellas en todos los 

momentos; se puede entender y desplegar con facilidad; y sobre todo, impulsan 

los resultados demandados por los otros subindicadores, sin correr el riesgo de 

que surjan conflictos entre las métricas, pueden surgir métricas que no producen 

mas que mucho ruidoy otros problemas cuando las actividades se sobrestiman. 
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Capitulo 2: 

Una visién nueva 

2.1 Impulsados hacia una vision 

Existe un pensamiento visionario que llevan a los lideres corporativos hacia un 

cambio, algunos originados por circunstancias propias del momento, como 

podrian ser: 

La revaluacién en la relacién con el cliente con frecuencia llevan ala empresa 

hacia una definici6n radical de procesos. En el mundo competitivo de hoy los 

clientes se convierten en parte integral del equipo que ayuda a definir los 

procesos esenciales de una compafiia, sus estrategias y sus competencias. Como 

las necesidades del cliente evolucionan y estan sujetas a los caprichos dela 

conveniencia y de la moda, las compafiias deben desarrollar mecanismos para 

rastrear los requerimientos, y al mismo tiempo hay que vigilar y corregir 

rapidamente los procesos y determinar si el proceso puede satisfacer las 

expectativas del cliente, o incluso cuando pueda rendir mas de lo que espera 

el cliente, en cuyo caso se puede crear un punto de innovaci6n radical. 

Algunos fabricantes japoneses son famosos por haber elevado las necesidades 

del cliente, al igual que algunas empresas americanas como es el caso de Wal- 

Mart que se pone en el lugar del cliente, que tiene la mercancia que desea, 

cuando la desea y donde la desea, y un servicio cortés. 

Para lograr este tipo de servicio Wal-Mart se vio obligadaa cultivar buenos 

proveedores , dando como resultado la integracién entre el proveedor, el 

detallista, y el cliente. 

ene TT, S.A 
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Las presiones competitivas impulsan a las compajfiias a revisar su proceso y 

determinar que pueden Hegar hasta superar a la competencia, como es el caso de 

Motorola que se vio forzada a buscar un punto de innovacion radical, por que 

sus. competidores cstaban fabricando localizadores de radio a la mitad de precio, 

asi que Motorola busco algo para evitar que el mercado se concentrara en el 

precio, y la produccién de un localizador en tres hora fue la solucion. 

Una compaiiia necesita definir sus procesos que pone al servicio del cliente y 

posteriormente redisejiarlos. 

La pérdida de contro! es la causa mas frecuente de dificultades en los negocios. 

Algunas pierden de vista sus costos, otras se ocupan en mediciones excesivas 0 

impropias para las condiciones del negocio, otras se ven agobiadas por la 

contabilidad de costos a la antigua, de modo que el costo real de cada proceso 

es imposible de determinar. 

En las compafiias orientadas hacia los procesos, la determinacién de costos 

debe basarse en las actividades, de modo que pueda tener una panorama real. 

Porejemplo la Harley-Davidson que en la década de los setentas dominaba el 

mercado estadounidense junto con Indian, mientras sus costos fueron relativa- 

mente similares pudieron competir en estilo y desempeijio, Por consiguiente el 

tamafio y el costo de las motocicleta se incrementaron. Honda y Kawasaky 

entraron al mercado con costos significativamente mas bajos y maquinas mas 

chicas, pero con un desempeiio similar a las grandes. 

Gracias a la filosofia de JIT y de la administracién de procesos la Harley 

sobrevividé e Indian desaparecid. 
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2.2 Causaso motivos por la que se piensa en hacer mejoras 

Mencionamos acontinuacién algunas causas 0 circunstancias que llevan a los 

lideres corporativos a buscar y originar un pensamiento visionario para lograr 

avances o mejoras determinativas dentro de la empresa, de las cuales 

mencionaré algunas que considero significativas: 

Pérdida de mercado a causa de altos costos, baja calidad y mal servicio 

Ingobernabilidad o pérdida de control dentro de la empresa. 

Necesidad de una expansion bajo control 

Por imitacién de otras empresas,que les ha funcionado 

Para llegar a estandares de calidad mundial 

Pero existe un causa, propia de la época y de los grandes lideres, ellos van mas 

alla de la solucién de problemas que son mucho mas faciles de resolver que el 

descubrimiento de problemas, que lo podriamos definir como un area en la cual 

el pensamiento puede constituir una diferencia significativa. 

La competencia obligaa las compaiiias a revisar su proceso y determinar 

que pueden llegar a ser competitivas, enfocandose en el proceso. 

Antecedentes de un caso practico, ejemplo. 

Para llevarenuna forma dinamica, practica, objetiva y real, este tema, 

pondré de ejemplo a una empresa que esta en busqueda de reorganizacién u 

optimizacién de fos procesos. 

Vamos a suponer a laempresa Mathosp S. A: que es proveedor de 

ens (1. S.A 
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material quirtrgico 

El director de Mathosp S. A. Esta preocupado por sentir que en los dos 

tltimos afios ta empresa no funciona como debiera y por lo tanto ha solicitado 

al despacho de consultores su intervencioén para disefiar una estrategia que 

logre mejoras considerables dentro de su empresa. 

Las principales molestias del director de Mathosp S.A. son: 

Utilidades disminuidas 

Carga excesivas de trabajo de los directivos y del personal 

Disminucién en la participacién dentro de su mercado 

Imposibilidad de extenderse a otros mercados 

a S.A]



  

Capitulo 3: 

Diagnostico de la empresa 

3.1 La Misién de la empresa 

El primer punto que debe uno tener en cuenta en cualquier tipo de asesoria es 

determinar gcual es La Misién de Ja Empresa? En torno a esta van a girar las 

grandes decisiones, esta debe ser descrita en unas cuantas lineas. 

La Misi6én de la empresa es determinada por los directivos. 

Es muy comin observar como las empresas y las personas no tienen bien definida 

su mision, para el caso de esta empresa podemos observar, que hay cierta 

confusion, por lo que vamos a iniciar definiendo la misién. 

A continuacioén vamos a escribir la Misién de Mathosp S.A. En su forma 

original segun la direccién, para después de un analisis profundo le daremos un 

sentido a la mision. 

"Disefiar, producir, comercializar, y exportar el 

material quirtrgico de la mas alta calidad, con un rendimiento justo" 

- Promoviendo la vida y la salud 

- Solucionando los problemas internos en sus causas 

- Desarrollando a los proveedores 

- Motivando a la constante superacion dei personal 

- Aprendiendo mutuamente con los clientes 

- Creando Fuentes de trabajo 

- Creando las condiciones necesarias para un ambiente de trabajo sano 
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para poder determinar la misién de una empresa es importante considerar 

algunos puntos: 

Solo la directiva puede saber lo que quiere de su empresa 

Hay quetrasladarse al concepto, alas ideas fundamentales, ayudandose con 

las siguientes preguntas: Por que?, Para que ? debe de existir esta empresa. 

Con un poco de asesoramiento logramos concluir que laempresa Mathosp S. A. 

tiene como misién: 

"Una empresa lucrativa que proveé alos centros de salud material quirtrgico 

de calidad, promotora de salud y vida, dentro de un marco de trabajo sano y 

constructivo, procurando expanderse. 

3.2 Personalidad de la empresa 

La personalidad de la empresa nos va a dar en resumen las caracteristicas que 

la determinan, la cultura organizacional en la que se mueve, asi como sus fuerzas 

y debilidades, que nos van a servir como punto de partida y de referencia para 

ubicar ala empresa en un sitio altamente competitivo y en constante expansion. 

Es una empresa solvente con 9 afios de vida, que ocupa un lugar importante 

dentro del mercado frente a sus competidores en el 4rea metropolitana, a la 

fecha les falta por extenderse ala zona foranea, es apreciada por los clientes por 

su gran sentido de servicio y lucha, sabe salir ante la adversidad, se mantiene 

enun ambiente de confianza, respeto y amistad, se encuentra motivada para 

seguir creciendo, 

La mayoria de las personas estan por encima de los 30 afios, el nivel promedio de 

a a nr 11. S.A 
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escolaridad cs preparatoria: algunas de las personas aqui mostradas poseen carrera 

técnica 

3.30 Organigrama 

Elorganigramaes un mapa de Jerarquias y funciones que se dan dentro dela empresa, 

que nos permite visualizar facilmente las funciones, responsabilidades y nexos del 

personal dentro de la empresa. 

En la actualidad se esta buscando adelgazar el organigrama, para evitar mucho 

burocratismo y repeticion o procesos muy largos. 

Este organigrama se respeta muy poco, ya que en la empresa todos hacen de todo, por 

lo mismo la eficiencia en sus tareas es baja y por ende la productividad también. 

Podemos ver el organigrama de Mathosp en la siguiente hoja. 

3.3. Perfil del personal 

Como vimosanteriormente uno de los activos mas importantes que se deben considerar 

dentro de la empresa, son la personas que laboran en ella, asi que es muy importante 

definir el perfil det personal, para que a partir de este y del desarrollo cultural en que 
se mueve, se pueda disefiare iniciar el camino hacia una nueva cultura laboral, donde 
lacooperacién sustituya ala competencia, donde se tenga concienciadelo importante que 
son parala empresa, para sus familias, para su pais y principalmente para si mismos 
ala hora de desempejfiar con entusiasmo su trabajo. 

es TT, S.A 
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Sra, Luz Maria 

Administrador General       

  

Sra Norma 

Compras 
  

  

Sra. Rosario 
otizaciones.     

  

Srita Silvia Elena 

Contabilidad     

  

Sta. Catalina 

Crédito y Cobranza   
  

  

Jaime 

Transporte 
  

  

Domingo 

Transporte 
  

  

Esteban 

Transporte     
  

  

Sr. Gabriel 
Gerente de ventas 

  
      

  

Sr. Javier 

Almacenista     

  

Sta. Lourdes 

Facturacién 
  

  

Srta. Yolanda 

Vendedora     

  

Sr. Hugo 
Vendedor       

ees U1: S.A 
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3.4 El personal y su perfil: 

Nombre: kuz Mata 

Escolaridad: Contador Privado 

Edad: 35. aiios 

Vision Hacer del negocio una fuente generadora de empleos bien remunerados, 

darle a sus empleados la oportunidad de crecer y ser importantes, convertir el negocio 

en una empresa mas importante. 

La Sra. Luz. Maria socia y esposa del director , cuenta con el don para hacer negocios, 

persona proactiva, nerviosa, impulsiva, intuitiva, juzga en base asu propio esquema de 

valores sin darse cuenta que las personas actuan de diferente forma por tener diferentes 

esquemas de valores. Persona muy religiosa, ambiciosa, idealista, dificilmente se deja 

vencer, perfeccionista, exigente, muy capaz, alto contenido humano, vehemente, convier- 

te sus suciios en realidad 

La Sra. Luz Maria cubre el puesto correspondiente a la administracion 

a nr 1. S.A 
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Nombre Sr. Gabriel 

Escolaridad — Licenciado en Sociologia 

Edad 41 Afios 

Vision Ser el proveedor de material quirirgico con el mejor servicio a nivel 

nacional, disefiando, fabricando y exportando sus productos, afin de tener presencia con 

todas las personas relacionadas con la salud, usando la tecnologia mas avanzada y la 

maxima calidad y excelencia. 

Lectura: Administracion, Desarrollo humano, Finanzas, Ventas y Politica 

EI Sr. Gabriel, pese a su persona tranquila, posee la energiay el] coraje de salir adelante 

en las situaciones mas dificiles, es una personareligiosay muy enfocada al trabajo, gusta 

del trato con la gente, confia facilmente e inspira confianza. 

Posee don de mando y tiene vocacién del maestro; constante y decidido; no gusta de 

avances rapidos, prefiere pequefios pero seguros; no le gusta que las cosas se le salgan 

de control; no le gusta depender de otras personas. 

En su negocio el se encarga de las ventas, de administrar, y de dirigir al personal. 
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Puesto Encargado del Almacén 

Nombre Sr. Javier 

Escolaridad: — Preparatoria 

Edad: 30 afios. 

Antigtiedad 2. aiios 

Javier persona ingeniosa, pausada , calmada, de facil trato, y muy humana, es el 
encargado del almacén; es muy ordenado, aunque su logica noes muy normal, necio, 
muy trabajador, complexion robusta y corta visién, sincero, honrado y prudente, es un 

gran elemento para la empresa, para que crezca se requiere cultura y capacitacion. 

Excelente esquema de valores, tranquilidad para vivir la vida, ambiciones centradas en 
el aspecto humano y no en lo econémico, responsable y muy metédico. 

Puesto Cotizaciones 

Nombre Sra. Rosario 

Escolaridad: Preparatoria 

Edad: 37 afios 

Antigiiedad 6 _aiios 

Rosario es una persona sumamente responsable y trabajadora, su coraje para salir 
adelante caracteristico de su personalidad, le lleva a conseguir cosas que muchas 
personas no lacreen capaz, es fiel, su principal necesidad es el reconocimientoasu labor, 
tiene un egomuy grande, es un excelente elemento para la empresa, dentro de sus dones 
poco desarrollados estan la de liderazgo y don de mando. 
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Puesto Facturacion 

Nombre Sra. Lourdes 

Escolaridad: Secretaria 

Edad: 30 ahos 

Antigiiedad 3 dias 

Lourdes, es una persona de dificil trato, muy politica, hipdcrita, rapida para Ja critica, 

buen esquema de valores, dafiado por los golpes de la vida, persona con un espiritu de 

lucha, socialmente baja, muy sensibie, responsabley reactiva, con poca iniciativa. Puede 

significar un elemento muy negativo para la organizacion. 

Puesto Contabilidad 

Nombre Srita. Silvia 

Escolaridad: Carrera 

Edad: 25 afios 

Antigiiedad 2 aiios 

Silvia, es una maravillosa persona, responsable, perfeccionista, trabajadora, con alto 

sentido de autoridad, respetuosa, don de mando, proactiva, nerviosa, optimista, honrada, 

autocritica, analitica, diplomatica, sencilla y muy sincera, juzga de acuerdo a sus propios 
parametros, sin embargo procura entender, buen esquema de valores, excelente apoyo 

familiar , detallista y buena amiga, poco liderazgo, muy exigente para con ella y los 

demas, muy ordenada y excesivamente limpia. 
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Puesto Crédito y cobranza 

Nombre Srita. Catalina 

Escolaridad: Normal 

Edad: 31 afios 

Antigiiedad 9 meses 

Caty, es una persona muy inocente, de mucho empuje, optimista, luchona, proactiva, 

decidida, sin miedo, lider, sabe tratar a la gente, pero es de dificil trato, muy franca, 

limpia, ordenada, responsable, sin filosofia propia, esquema de valores transjiversado, 

alto sentido de urgencia, puede trabajar bajo mucha presién, busca el status antes que una 

recompensa humana 

Puesto Compras 

Nombre Srita. Norma 

Escolaridad: Preparatoria 

Edad: 33 afios 

Antigiiedad 2 meses 

Norma, persona mediocre, borrega, poco responsable, gusta de hacer el minimo esfuerzo, 

siendo listanavegacon bandera de tonta, trabaja por necesidad, no por autorealizacién, 

poca ambicién, lista, diplomatica, se autocompadece mucho, gusta del chisme, persona 

de facil trato, buen esquema de valores, imprudente, cuando quiere hacer las cosas bien 

las hace bien, desidiosa. 
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3.4. Estados financieros 

Los estados financieros nos indican las condiciones econdmicas en que se encuentra la 

empresa comparandola con algunos estandares ya establecidos en algunos libros. 

BALANCE GENERAL 

ACTIVOS CIRCULANTES 1995 31 MAYO DEL 96 

EFECTIVOEN CAJA Y BANCOS $ 1442, $ 70,256. 
CLIENTES $ 2,433,568. $ 2,581,938. 
ESTIMACIONP/CTAS INCOBRABLES $ 100,000. -$ 100,000. 
IVA ACREDITABLE $ 767. § 000. 
DEUDORES DIVERSOS $ 36,908. $ 62,178. 
ANTICIPOS LS.R. $ 11,765. $ 197,750. 
PAGOS ANTICIPADOS $ 46,157. § 29,693. 
ALMACEN $ 1,575,300. $ 1,452,068. 
TOTAL s 4,065,607. $ 4,293,883. 

ACTIVOS FIJOS 

MAQUINARIA $ 4,939. $ 4,939 
EQUIPO DE TRANSPORTE $ 261,796. $ 261,796 
MOBILIARIO Y EQUIPO $ 93,287. $ 96,142 
EQUIPO DE COMPUTO $ 80431. $ 95,678 
DEPRECIACIONES $ 175,487. -$ 251,114 
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS $ 264,967. S$ 207,441 
TOTAL DE ACTIVOS $ 4,337,861. $ 4,501,324, 

PASIVO 

ACREEDORES DIVERSOS $ 198,291. $ 139,602. 
PROVEEDORES $ 2,106,174. $ 2,414,720. 
IMPUESTOS POR PAGAR $ 22,151. $ 10,813. 
PARTICIPACION DE UTILIDADES $ 10,414. § 10,414. 
IVA POR PAGAR $ 15,726 
TOTAL s 2,337,030. $ 2,591,275, 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL 5 3,000. $ 3,000. 
UTILIDAD DE EJERCICIO $ 381,212. $ 249.797. 
UTILIDADES RETENIDAS $ 1,616,619. § 1,657,252. 
TOTAL s 2,000,831. $ 1,910,049. 

‘TOTAL DEL PASIVO Y CAPITAL s 4,337,861. $ 4,501,324, 
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Estado de resultados 

DICIEMBRE 1995 30 MAYO 1996 

VENTAS $ = 11,356,985 $ 5,720,714. 

COSTO DE VENTAS $ 10,024,456. $ 5,094,702. 
UTILIDAD BRUTA $ 1,332,529, s 626,012. 

GASTOS DE OPERACION 

GASTOS GENERALES $ 941,108. $ 375,922. 

UTILIDAD s 391,421. s 250,090. 

INTERESES $ 10,208. $ 291. 

UTILIDAD ANTES DELS.R. § 381,213. s 249,799, 

ANALISIS FINANCIERO 

Rendimiento de U. de operaciones UAIIactivos totales 9.04% 13.33% 

Grado de palanca de operaciones (Ventas N-Costos VVYUAIL 3 3 
Palanca financiera y el riesgo GVF UAII/UAII- INT 1.027 1,001 
Grado de palanca combinada GPC VTA. -COSTO V./ UAI 3.40 2,50 
Rendimiento sobre activoRSA Ut. N/T. DEACTIVOS. 30.77% 33.38% 
Rendimiento sobre capital RSC Ut. Neta/ Cap. Contable 20% 31% 
Relacién del circulante Act. Circ. / Pasivo. Circulante 1.74 1.66 
Relacién de !a prueba acida Act. circ - Inv/ Pasivo. circulante 1.07 1.10 
Rotacién de cuentas por pagar Costo art. vend / Ctas. por pagar 4.29 472 
Promedio del periodo de pago CtasX pagar / Costo art. vend /360 83.93 76.29 
Rotacién total de activos Vias Netas/ Total de activos 2.62 3.05 
Rotacién de los activos fijos Vtas N/ Activos fjos 42.86 66.19 
Rotacién de cuentas por cobrar Vtas N / Ctas por cobrar 467 5.32 
Periodo promediode cobranza Ctas x cobrar/ (VtasN / 360) 78.21 28.60 
Rotaciéndel inventario Costo de lo Vend /Inventario 6.36 8.42 
Relacién de la deuda total deuda total/total de activos 54% 58% 
Multipticadordel capital Activos totales/capital contable 2.16 2.36 
Coberturadel interés UAII/ gasto por interés 38.34 859.42 
Margen de U. en las Oper. UAH Ventas Netas 3.45% 4.37% 
Margen de utilidad neta U. neta/Ventas Netas 12% 11% 

Interpretacién del estado de resultados 

1.- El porcentaje del rendimiento de U. de operaciones esta bajo, sise redujera el monto 

delos inventarios a $600,000, y de cuentas por cobrar a 45 dias bajariaa $ 1,403,0000 

entonces el rendimiento podria aumentar de 9.04% a 17%, aumentando en un 88 % 

el rendimiento de U. de operaciones. 
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1° Elmonto del almacén esta muy elevado ya que larotacion del inventario nos da arazon 

de 57 dias y si elticmpo promedio de resurtido como pudimos checar, es de 3 dias habiles 

y normalmente no hay descuentos por compra en volumen y los que hay se pueden 

negociar en volumen mensual, nos permite elaborar un método para reducir los 

inventarios ya con su colchén a 12 dias, lo que nos daria un ahorro mas o menos de 

$1,100,000.00 dinero queen el banco produciria mucho mas, que tenerlo en almacén. 

Lo excedido del inventario puede ser causado por dos factores, o los stocks minimos y 

maximos estan muy altos, o hay un verdadero desorden en el control del almacén. 

No es posible determinar mermas de inventario por robo. 

2° La utilidad es muy baja $381,213.00 en 1995 para la cantidad invertida 

$2,000,000.00 que en el banco le daria anualmente alrededor de $700,000.00 este 

rendimiento que se encuentra en el 9.04 % aumentaria hasta el 18 % solo con la 

disminucién del inventario. 

3° Por lo que serefierealos demas puntos, se encuentran bien y con un estudio financiero 

a fondo podrian mejorar. 

MONTO DELINVENTARIO SUGERIDO DIAS DIAS 

DIAS PROMEDIO DE RESURTIDO 3 3 

MARGENDE TOLERANCIA 3 3 

STOCK MINIMO 6 6 

INVENTARIO TOTAL (CALCULADO EN DIAS) 12 12 

INVENTARIO NECESARIO (15 DIAS) $ 410,838 $ 501,118 

AHORRO DE INVENTARIO $ 1,164,462 $950,949 
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3.7 FLUJO DE LOS PRINCIPALES PROCESOS 

SIMBOLOGIA 

Operaciones 

Transportes 

Inspecciones 

Demoras 

q
v
a
y
e
o
 

Almacenajes 

Operacién  inspeccion Fy Qj 

  

  

    L Cc) 
COMPRAS CONTABILIDAD ADMINISTRACION ALMACEN 

          
  

      

    CLIC co Ss           
  

  

      

FACTURACION COBRANZA VENTAS EXISTENCIAS CLIENTES 

eceooce 

|| : : @neeeces 

PROVEEDOR CLIENTE _TRANSPORTE 

© 
VA 6 VIENE DE OTRA SECCION DENTRO DE 

LA MISMA PAGINA 

  

VA6VIENE OE AOTRAPAGINA 
UBICANDOSE SEGUN SU LETRA 

DESICION ($1) 6 (NO) 

NUMEROS FUERA DEL RECUADRO 

IZQUIERDA:; INDICA TIEMPO DE OPERACION 
DERECHA: INDICA FRECUENCIAS 
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COAMIPRAS: 

*Seitas Norma Tejo Vallejo 
* ldad: 33 afos 
* Sueldo: N& 1,357.00 al mes 
* Problema. Mucho papeleo 

FUNCIONES: 
* Revisar cf repovte de fallantes en alameen 
* Tlicer pedides 
* Intradas de Compras 
* Sacar reportes 

¢ Archivar 
* Tlamadas para confiramr producto 
* Contestar teléfonos 

TTERRAMIPENTAS: 
* Computadora ACER 915 V lector 5 1/4. Monitor B/N. 
* Software LOMAS 
* Sumadora 

amines {| Administracién 

COMPRAS 
     

Aluacén 

{ Pra codons 

INPUT PROCESO OUTPUT 

    
  

Pacturacicn    
   



  

DIAGRAMA DE PROCESO 
AREA: COMPRAS 

RESUMEN Noy TIEMPO HOA i DE OPERACIONES [1 19:58 ACTIVIDAD Mantenimento de fa base de datos 
S 4:50 DEPT RELACIONADOS. Contabiidad 

INSPECCIONES 0:06 INICIA EN 
2 _DEMORAS 16:30 TERMINA EN 
AL 0:00 () HOMBRE 

(20) DOCUMENTOS 

  
  

08) 
TEMPO ESPERADO 3tsa" 

DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO 
ACTUAL PROPUESTO. 

det 1 10:30 
a as aimacén h10 Hama ftmar 
manda ta factura h Junto con 3 Para 

Se abre una orden de inmediata 0:10 | Ft sistema tas numera 
Se 

WwW En una hsta oe 
Se 0:36 lista de 1500 
Se 

0:07 

0:04 

#23 fa seas 

oil as va 

8:03 fueva lista de 

O: 

0:30 

0:15 

0:08 

i 

INOTAS AUP = No se 7 E, de C. = Entrada 
Sefatar que se hace 1 para fa 
obtener ef 
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DIAGRAMA DE PROCESO 

COMPRAS 

No, TIEMPO. HOJA DE 

4 58 ACTIVIDAD enviar 

ut ‘DEPT, RELACIONADOS Administracién 

INICIA EN 

TERMINA EN 

wi { ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 

(%) OOCUMENTOS COSTO: MANO DE O8RA 

TIEMPO ESPERADO- 1e22 
~ DESCRIPCION DEL METODO: ELEMENTO. TIEMPO OBSERVACIONES. 

ACTUAL PROPUESTO 

access ef de 0:18 de tas entradas de det ota 

se 7 

suman con fa sumadora, fos montos de 

suman con fa sumadora, los montos de 

en ef reporte de entrada at 

se otro 

originales de ta entrada de compra junto 

con copla de la factura, ef ticket T, y ef 

original def reporte de entrada of simacén 

‘Copia de ia facture junto con ta copia 

def reporte de entrada af almacén se 

a 

‘Compras archiva en el archivo det i. El tlempa es por factura 

, ef original de fa E, de C. y ef 

El reporte de entrada af almacén se guarda K) > 
un 

Om 

m& 

o> 
= 

NOTAS___ Al final def dia, se 

U.L.S.A 
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DIAGRAMA DE PROCESO 

  

AREA: COMPRAS 
No. TEMPO. HOJA OE 1 

OPERACIONES _ ACTIVIDAD Generar nuevos Surtan al almacén 
TRANSPORTES OFPT. RELACIONADOS. Cont: Administracién 
INSPECCIONES INICIA EN 

DEMORAS TERMINA EN 

(| } HOMBRE COSTO: MATERIAL 

(X%} DOCUMENTOS COSTO: MANO DE O8RA 

  V 
‘08, 

TIEMPO ESPERADO 

DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO: TIEMPO OBSERVACIONES 
ACTUAL PROPUESTO 

avisa a Admon es 

ja @ ordenar 

2 Se envian manana 
> 

en fa fecha 

0 solicitado 

deberd lamar 
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Diagrama de Flujo actual 

      
  

   
Recibir de almacén 

solicitud de mercancia 
237 
  

JI [Determinar ta mercan- 
cia a pedir y escribirla 

en la solicitud 

5:00 1 
=> 

Recibe la cantidad a 
pedir 

  

  

  

1:00 5   
  

Busca en el dir. 
telefénico (personal) 

al proveedor     
  

  

  

oO Llama a los 
proveedores 

T       

4:00 

  

      
  

Hace el pedido 

por telefono   no 
  

  

> se traslada a 
tecepcién 

(con agenda y 

pedido en mano) 
  

30 4 
MJ 

Oo busca hoja 

membretada 

  

  

120 4 

  

OJ Escribe el fax en 
maquina de escribir 
  

9:05 4 

  

envia el fax 

  

10:05 A             
  

28 10 

0 Apunta e! pedido en la 
libreta I+) 

  

OO] subraya con rojo el 
proveedor 

  

30 10 

  

O[[con verde la persona 
que lo atendio     

30 10   
  

(UPSi en x dias (apunte 
mental) fa mercancia 

no ha llegado, se lla-| 

ma al proveedor paral 

recordarle el pedido 
  

4:00 6 

  

PT Recibe factura de! pro- 
ducto de parte del al- 

macén   
  

1:30 10   
  ~ 

O° Se abre en la 
comput. orden de 

  

  

compra 

20 | 10 
OT] se busca at provee- 

dor 
  

47 J 10 

e) se introducen los 
productos de la 

factura 

  

  

40 | 10 

oO ‘se introduce la 
cantidad recibida 

  

  

07 10 

    
D1 [ce revisa el precio de 

c/producto     
  

si 

Compras 

    

  

     
igual a la 

ultima factura 

  

llamar al proveedor 

  

  

  

OJ en observaciones 
poner N° de fact. 

~_f 
0 cerrar {a orden de 

compra 

  

  

  

0:30 10 

  

Almacenar en disco 
ta orden de compra 
  

0:02 10 

  

3 copiar en fact. los n° 
deo, de compra y y 

de entrada de com- 
pra 
  

0:15 10 

  

O [Buscar en la tibreta 

  

0:20 10 

  

oO subrayar con verde 

la mercancia 
recibida 

0:08 10 
  

  

© [Actualizar ef reporte 
de entradas at 

almacén 
        

  

sigual a la lista 

de precios 

0:41 19 

  

OffSe accesa el archivo 
de E. dec. 

0:18 1 
    
  

o Se mandan imprimir 

las E. de C. del dia       

9:00 1 
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Diagrama de Flujo actual Compras 

  

  

Las copias se 

guardan en un 

consecutive   
  

O17 1 

  

Se suman con la su- 
madora, los montos de 
las facturas y se impri- 

me un ticket 

0:25 2 
  

    

  

se unen los originales 

dela entrada de com- | > 
pra, la fact. y el ticket, 
el original del reporte I 

  

se envian a admon 
  

  

de entrada al almacén, 
  

  

    

  

  

          

  

0:25 1 OJAadmon. veritfica que 

. coincidan los datos 

[) la copia de fa factura, 

junto con la copia ver- 

macén yel ticket 2se 

mandan a contabilidad 

0:25 1 

  => 
lo recibe ~compras. 

  

0:25 1 

  

° Compras lo archiva el 

original de la E. de C. 
y la fact. en ei folder 

del proveedor 
  

0:35 1 

  

El reporte de entrada 

del almacén se guar- 
da en un consecutiv       

OAT 1   
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ALMACEN: 
esr, Javier 

* dad: 30 afios 

* Sueldo: NS [,200,00 al mes 

* Problema.: Muchas Thimadas telelonicas 

FUNCIONES: 

° Recibir compras 

* Preparar pedidos de! cliente 
* Recibir devoluciones 

* Mantener limpio y ordenado ef almacén 
* Dar niveles de existencias 

IUERRAMIENTY 

* Formas de alla, y baja de almacén 

  

¢ Formas de devoluciones 

*Sello 

* Peléfono 

* Calculadora de bolsillo 

Conzaciones 

MN Factiracid 
SHS 

MES A TPT CSAS 

Develuciones de Farpre    

   

    

Provecdores 

    

f ALMACEN Pectin es ane ean    Devaluciones del cliente 

  

  

Cheites el negocio 

INPUT PROCESO OUTPUT   
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AREA: COMPRAS 
RESUMEN No. TIEMPO. 

OPERACIONES Walz 

TRANSPORTES Oz 

INSPECCIONES 

DEMORAS 

HOJA 

ACTIVIDAD Devoluciones 

DFPT. RELACIONADOS: 

INICIA EN Cliente 

TERMINA EN Créaito y Cobranzas. 

( ) HOMBRE 

(X) DOCUMENTOS 

Liz 

Ss. 4:04 
RECORRIDO (metros 

TIEMPO ESPERADO. 7:11 
DESCRIPCION.DEL METODO 

ACTUAL PROPUESTO. 

El cliente 

cOsToO: 

costo: 

ELEMENTO TIEMPO: 

‘esa ef 

to 

almacenista Rena una forma 

ta se en ef consecutivo 

ef ef 

se va 2 crédito 

Cobranzas 

INOTAS: 

inv. = inventarios 

DIAGRAMA DE PROCESO 

DE 1 

Crédito y Cobranzas 

MATERIAL 

MANO DE OBRA 

OBSERVACIONES 

desconocimiento det 

U.L.S.A 
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DIAGRAMA DE PROCESO 

1 OE 

o. 

COSTO: MATERIAL 
COSTO: MANO DE OBRA 

OBSERVAGIONES 

2 COMPRAS 

RESUMEN. TEMPO. HOIA 
Ss 30:00 ACTIMIDAD Reabir fa mercancta 

TRANSPORT 1:50 DEPT RELACIONADOS 
4:89, INICIA EN Almacén 

8:0: TERMINA EN 

() HOMBRE 
Tet O5) (X) DOCUMENTOS 

TIEMPO ESPERADO 30:12:00 
DESCRIPGION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO. 

ACTUAL PROPUESTO. 
avisa a Admon faltantes 

determina fa cantidad a on 

ecovia bs a 

tama a cada 

surte 

at 

abre una 

Se. 

Se. 

Se 

dista de 

Revisar 

'e: Liamar at 

En observaciones de fa Factura 

Cerrar orden, 

disco fa orden de 

en ta factura lot NO. de 0. de Cy de E de 

en verde la metcanda recbida 

entradas al aimacén 

  

0 hace, et almacén 

envian a fa mafiana 

Hama confirmar 

3 

fas 

una lista interna det 

de 1500 

ala secetaria 

va a ultima facture, 

te nueva lista 

Se hace un 

U.L.S.A 
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AREA: 

> _TRANSPORTES 

V 

TIEMPO ESPERADO 

No, 

3 

} 

DIAGRAMA DE PROCESO 

—-COMPRAS 
TIEMPO. 

3:45:00 

Zs 

1:01:20 

11336:20 
OESCRIPCION DEL METODO 

ACTUAL PROPUESTO 

a 

at 

HOJA 

  

1 DE 1 

ACTIVIDAD Distribucién de la mercancla 

DEPT, RELACIONADOS Ventas, Facturi 

INICIA EN Facturacién 

Crédito y Cobranza 

TERMINA EN Crédito y Cobranza 

( ) HOMBRE 

(X) DOCUMENTOS 

ELEMENTO: TIEMPO 

COSTO: MATERIAL 

COSTO: MANO DE O8RA 

OBSERVACIONES, 

las cuales sirven para ef 

o4 antes de Aisicamente det 

abrucenista en fa mafana 

  U.L.S.A 
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AREA: 

RESUMEN No, TIEMPO 

PE! 6 3: 

TRANSPORTES | 1 

INSPECCIONES | 

DEMORAS 

\/_ALMACENAUES 
RECORRIDO OS, 
TIEMPO ESPERADO 18:50 

DESCRIPCION-DEL-METODO 
ACTUAL PROPUESTO 

Ef cliente busca fos enel amacén 
EL ‘enista hace una salida de almacén 

A! terininar ta semana facturacion recibe 
todas fas saldas de dela 

Facturacén del sistema 

La devuelve 

Se hace una entrada a aimacén 

él et 

La entrada de 

dade las 

COMPRAS 

  

DIAGRAMA DE PROCESO 

HOJA 

ACTIVIDAD Pri a 

DEPT. RELACIONADOS 

INICIA EN Almacén 

TERMINA EN Facturacién 

( ) HOMBRE 
{X) DOCUMENTOS 

CcOSTO: 

cOsTO: 

~ ELEMENTO TIEMPO. 

12:10 

h 

0:30 

12:00 

En cuanto t 

MATERIAL 

MANO DE OBRA 

OBSERVACIONES 

  

U.L.S.A 
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DIAGRAMA DE PROCESO 
AREA: COMPRAS 

  

RESUMEN No.] HOJA \ OE 
6 10:14 ACTIVIDAD Surtr_a Subdistriburdores 

C2>_TRANSPORTES | 4 3 OFPT. RELACIONADOS Facturacién, Crédite y Cobranzas 
INSPECCIONES | 1 12:10. INICIA EN Almacén: 

TERMINA EN Crédito y cobranzas 

V ALMACENAJES ( ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 
metros. (X} DOCUMENTOS: COSTO: MANO DE OGRA TIEMPO ESPERADO 22:32 

DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO. OBSERVACIONES, 
ACTUAL PROPUESTO. 

Et chante busca tos nef alracén : 12:10 

de almacén I, 

Al terminar ta semana facturacion reabe 0:30 
todas fas salidas de de fa 

Fi a 
Ori 

Fi 12: 
Se fa facture 7:34 

2 crédito y cobranzas 

  

U.L.S.A 
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O 

DIAGRAMA DE FLU 

    

  

Almacén envia a 
admén los faltantes 

JO 

   

   
2:37 3 

  

Admén determina la 
cantidad a pedir a 

compras 

  

  

  

  

  

        

  

compras hace el 

pedido   

  

  

00 

   

  

Se eC Me sie) 
el pedido 

  

  
  

  

  
  

  

   

    

  
              

  

@eeneeseon eseeee 

. 

. Cliente solicita subdistribuidor 
: mercancia 

. 
Bereclecscccscces 

Cotizaciones envia los 
Pedidos al almacén 

25:00 12 

  

  

  

  

gan eee a SBC SERRE EERE Ree 

£1 pedido llega a Almacén prepara los Oo Busca ios productos ) 
almacén pedidos en el almacén 

12 4:30 12:10 4 

Almacén verifica ef | 
pedido con compras| 

L 
110   

    

la entrega 
  

  

    

  

Ow 

1:50 

ir a compras 
p/siguientes 

pasos 

  

12 

El encargado verifical 

    

12 

Sella de recibido la 
entrega 

Manda el original a 

compras 

     r—— MV 
ransportistas 

cargan las camione- 
  

  

    
  

—19, 

1 

  

   

  

    

  

  
EI almacenista hace 

una salida de 

  

tas almacén 
ee 

1:20 4 4:30 4 
>r Tansportistas — 1 => 

entregan pedidos | Se manda a 
—— oye facturacién todas 

7:00, sb 1 las salidas de 
Sr ~~ fransportisias ~~ 71 almacén de la 

| Tegresan con | semana 
cheques. 

    

Oc Fransportistas “hacen 1 

leuentas con cebranza      

     

    
      

——— 4 
250 | 4 00:30 

| 

  

    

  

Cliente 

SCCeeeraseseceseosocece 

  

empresas de la 

competencia pide a 

préstamo mercancia     

   
     La empresa devuelve 

en espécie el 

préstamo 

  

    

  

     

  

       

2 

    Se hace una entrada 
en el almacén 

  

      
1:30 

  
      

    

EI almacenista 
aregla el producto 

    

3:00 

Envia la entrada a 
facturaci6n      

    

ALMACEN 

  

El cliente regresa el 

Producto       

  

+ 
ie repartidor lo lleva al 

almacén    —_— 4 

  

   
Aimacén recibe ta 

mercancia 

4:00 t 

     

  

Se guarda una 

copia en el conse- 
cutive 

  
    

   
El original se va a 

crédito y cobranza    
  

    

  

  

    
  

  
              

  

  

I 2 (088 Lt 7 
Facturacién da de Crédite y cobranza alta los producto modifica los 

inventarios 
12:00 1         

  

44



  

COBRANZA; 
* Srila: Catalina Lciva 
° Vidiac: 31 afos 
* Sueldo: N$ 1,600,900 al mes 
* Problema.: Muchas tlamadas: compuladora cacesivamente lenta 

VUNCIONES: 
* Programacidn del cobro ¥ fa vevision 
* Captura de cobros 
* Repottes de cubro 
* 3 personas a su cargo (Lransportistas) 
* Llevar archives de (ransporlistas 
* Archivar copia amarilla de las facturas 
* Notas de Crédito ¥ Cobranza (devoluciones) 

IIERRAMIENTAS: 
* Computadora ACER [120SX lector 5 [/4. Monitor BAN, * Impresora 
* Maquina de escribir 
* Teléfono 
* Engrapadora 

* Perforadora 
* Copiadora 

   

  

Coantabiticad 

Administracien 

  

  

      

Contabilidad ( COBRA NZAS 

  

Cliente    

  

Hettonderes que compran 

INPUT PROCESO OUTPUT 

   
  

U.L.S.A



    

DIAGRAMA DE PROCESO 

  

AREA: 

RESUMEN No. 

COMPRAS 

TIFMPO: 

WO} 0:33:21 ACTIVIDAD 
=> _transportes | 7 | _o: 

HOJA OE 

20 DEPT. RELACIONADOS Tt Contabilidad 

2 208 INICIA EN _Tr 

TERMINA EM Cont: 

Vv 
0:05:47 ( ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 

(X) DOCUMENTOS COSTO: MANO DE OBRA 
TIEMPO ESPERADO 1:20:36 

DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO: OBSERVACIONES, 
ACTUAL PROPUESTO. 

tos ~ Al finalizar su 

efectivo 

de fa factura 

ae ta rata 

firmada 

ficha verde 

Se firma de 

a Contabilited 

jas de 

Se Coteja fa sta de cobros det transportista por depésito 

Cort 

Se los 

cuadre fo real conta 

contabilidad fH CY 

  

U.L.S.A 
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DIAGRAMA DE PROCESO 
AREA: COMPRAS 

SUMEN Nol! TIEMPO. HROJA DE 
OPERACIONES [a7 | 0:45:17 ACTIVIDAD Fr def 
i TES 139: ‘DEPT RELACIONADOS Tr; 
INSPECCIONES | 3 INICIA EN Ti tistas 

  

0 TERMINA EN Contabilidad. 

Sf 2 ( ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 
RECORRIDO (X} DOCUMENTOS. COSTO: MANO DE OBRA 
TIEMPO ESPERADO 1.33.01 

DESCRIPCION DEL METOOO- ELEMENTO. TIEMPO: OBSERVACIONES: 
ACTUAL PROPUESTO 

fos. Af finalizar su ruta 

documentacion. 

end H Entre 

Se toman tos de efectivo 

am recite de 

* 

Se en fe 

Se coteje ts ste de cobros det transportiste 

con 

fos 

jo real conta 

Hacer de contabilidad 

Mandar 

toman fos de revision 

Se da de alta en ef sistema que dientes ya Por cliente 

Su cobro. 

revisor af cn 2 dient 
enna Por cliente 

Por 

se 
Ja ruta af 

fa ruta 

  

U.L.S.A 
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VIARAVIA UE FLUJO AGI UAL ADMINIS TRA HIVO 
  

se da de alla en el 
sistema de que 
clientes fueron 
avisados de su 

cobro 

033 —)® 

——_ _ 

  
  

  

  

  TI 
Cobranza ve que 

  
  

Gos) 
  

  

&. 
se toman los 

documentos en 
efectivo 

roy 

  
  

  

  

Se imprimen al final del 

dia todas las facturas 

  

  

O47 20 

  

  

Se hace un recibo 
Ge marred interno 

de cheques y 

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  
    

  

              

  

cobros hay para efectivo 
revision el dia 110. 3 

Siguiente 

ona 78 0 Al final del dia se hace => El orginal y fa 
un feporte de factura- copia rosa se van 

cion a contabilidad 
2:00 1 

O los ingresa al 28 3 
sistema - 

; im 5 Cont. reviza la -Te Ventas teviza pedides copia rosa y fa 
y facturas firma 

a) Prepara todos los 30:00 1 o.00__ 2 
doctos. para el 

transportista 

  

  

  

    
  
  
  

Ventas regresa a 

facturacién orden de   
    
  

  
  

  

  

3 pedido 
@) 0:44 J 1 

imprime ta ruta p/ 

transportistas \Z [[ractuacién tas archiva 
en consecutive 

3 

  

  

  

> Tat dia siguiente 
se le da la ruta 

a los transp. 
  

  

  

(oo \ 

O Transp. negocia 

con otros la ruta 

  

  
Transp. sale a 

entregar, cobrar y 

meter a revision 

_ 
Transporte hace la 

cobranza 

SSS 

  

     

     

  

  

  

  

  

  

0:08 JL 20 
  

  

Se mandan el original, 

la copia y el pedido de     todo el dia, a transp. 
          0:15 10:00 3 

  

entrega documen 
  

  
tacion             

se separa en 4 

      
          

3:00 3 
3:00 

O° 

  

  

Vv   La copia verde se 

guarda en un 

consecutivo 
de la ruta           

  

  

La copia rosa 

regresa a cobranza 

firmada 

  

  

  

Se coteja que 

cuadre lo real 
con Ja captura 

    

0:28 J a 

Cebranza hace una 
relacién de quién 

Pago y cuanto 

  

  

  

  

41-00 20 

  
  

      

2:00 J 1 
  

  

Se hace ja poliza 

de ingresos para 

contabilidad 
  

  

41:00 1 

    

Cobranza manda 
cheques y efectivo 

@ contabilidad 
  

  

0:28 1 

Contabilidad va al 
banco 
  

  

35-00 J 1 
  

  Contabtticacr 
entrega a cobranza 

ficha de depésito 
  

  

  

Se engrapan en 

una hoja tas fichas 

de depdsito 

0:30 v 4 

Se coleja la lista 
de cobros del 

transportista con 

los depésitos 

hechos. 

  

  

  

              

O45, 1 

we 

  

  

manda poliza a 

contabilidad               

0:28 1 

© 
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PACTURACTON: 
* Srila. Lourdes Rodrigues Valencia 
© Leditek: 30 aos 
* Sucldo: Aun por determinar 
* Problema.: Falta de capacilacion 

FUNCIONES;: 

* Tomar pedidos por telGfone 
* Levar el conseculivo de tos pedidos 
* Pacturar 
* Hacer reportes diatios de las facturas 
* Labor Administrativa 

IIERRAMLENTAS: 

* Impresora Star XNR-1520 Muftifont 
* Feléfono 

* Calculadora 

* Sumadora 
* Scllos 

* Sacapuntas 

*Block de pedidos 
* Compuladora AcerMate 460 d drive 5 Ld Monitor Color 

Cliente 

  

FACTURACION 

Chrette 

  

  

  

PROCESO 

  

  

Cruttabilidad 

OUTPUT 

U.L.S.A



  

  

AREA: 

RESUMEN No[ TEMPO: 
7} 0:01:55 

C>_ Transportes | 1 :00:20 

V_aumacenases | 1] o:03: 

TIEMPO ESPERADO 0:09:35 
DESCRIPCION DEL METODO. 

ACTUAL PROPUESTO 

Al final del dia, facturacién entra a LOMAS 

va 2 ventas 

checa y lo archiva 

DIAGRAMA DE PROCESO 
COMPRAS 

HOJA J 

ACTIVIDAD Ri 

DEPT. RELACIONADOS Ventas 

INICIA EN Facturacién 

TERMINA EN Ventas 

() HOMBRE 
{X) DOCUMENTOS. 

CcOsTO : 

costo: 

ELEMENTO. TIEMPO 

etd 

@ diario de facturacién 

1 FECHA 

MATERIAL 
MANO DE OBRA 

OBSERVACIONES 

corte de ta factura 

  

U.L.S.A 

50



    

DIAGRAMA DE PROCESO 

  

AREA: COMPRAS 

N No] TEMPO HOJA_ | SC«éUE 
operaciones | 21| 0:34:01 ACTIVIDAD Tomar 

(=D _TRANSPORTES | 7] _ 0:08:4 DEPT. RELACIONADOS Client 

4 INICIA EN Giente 
TERMINA EN Fi 

Vv ( )} HOMBRE COSTO: MATERIAL 
RECORRIDO (metros. €X) DOCUMENTOS COSTO: MANO DE OBRA 
TIEMPO ESPERADO 4:31:09 

DESCRIPCION DEL METODO. ELEMENTO. TIEMPO OBSERVACIONES. 
ACTUAL PROPUESTO 

[Suena ef teléfono es lo que se tarda ef 

 Facturacién contestan jas ja 

Pr datos de ‘etéforio 

Se anota ef en unt del 

con 

Pasar las 

Confirma descuentos con 

Envia, blanca af almacén 

bisnca indicando existencias_ } - 

surte 

surtoe a 

elo 

Fi 

Factuaci6n introduce datos 

at fitsal det das factures 

ai.mat 

Surte ef mat 

recibe 

Facturacién entra a médwo de LOMAS 

Facturaci6n introduce datos 

final tas facturas 

se hace smarts » eréehto y cobrenzes 
24 ents 4 ventae junto con of rpinw oot 

A! final det dla se hace un a facturacibn 

Ventas revisa facturas 

Ventas, 2 ge 

Facturacion las archiva en un consecutive 

NOT, 

  

U.L.S.A 
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CONTA BILIDAD: 

* Srila, Salvia Plena Ortiz Ou 
* hidad: 25 anes 

* Sucldo: NS £600 00 al mes 
* Problema.: Mucho papeleo con Be) 
* Escolaridad: Peenteo de Contador Publica 

FUNCIONES: 

* Cheques para cl pago de proveedores 
* Llevar la contabilidad (olizas. Captura, Depuracicn) 
* LLevar cuenta de gastos y caja chica 
* En concursos pedir docunientos 

THERRAMIENT: 
* Impresora Star NR-1520 Multifont 
* FAX 

* 2 teléfonos 

  

* Engargoladora 
* Sumadora 
* Archivo 

* Maquina de escribir 
+ Computadora AcerPower 433 drive 3 12 Monitor Color 

Factumacicn 

Proveedores 

Conupras 

  

    

    

    

  

Baneas 

Rancos 

  
INPUT PROCESO OUTPUT   

ULL.g.a 
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Et 

et 

TIEMPO ESPERADO. 9:00 

DESCRIPCION DEL METODO: 

ACTUAL 

fanza una 

St. Gabriel va 

PROPUESTO. 

DIAGRAMA DE PROCESO 

COMPRAS 

ACTIVIDAD 
HOJA, 

DEPT. RELACIONADOS Cotizadiones: 

INICIA EN 

TERMINA EN Cotizadones: 

{ ) HOMBRE 

{X) DOCUMENTOS 

ELEMENTO TIEMPO 

OE 

ef concurso 

COSTO: MATERIAL 

COSTO: MANO DE OBRA 

OBSERVACIONES 

  

U.L.S.A 
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COMPRAS 
No.[_NEMPO 
13[ 0:49:39 

S]2 A 

0:01:41 

HOIA 
ACTIVIDAD. a 

OFPT RELACIONADOS Almac: 

INICIA EN Proveedores 

TERMINA ER 

1 () Homere 
(©) DOCUMENTOS 

costo: 
costo: TEMPO ESPERADO- 9:55:10 

DESCRIPCION DEL METODO: 
ACTUAL TO. 

ELEMENTO. TIEMPO. 

manda fi 

a 

tegresa tas de simacén 

fas achiva 

revisa las 

1 

est Por 

este 

DIAGRAMA DE PROCESO 

FECHA 

MATERIAL, 
MANO DE ORRA 

OBSERVACIONES 

  

U.L.S.A 
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DIAGRAMA DE PROCESO 

  

COMPRAS 

No, HOJA RE FECHA 
3 ACTIVIDAD Cierre 

TRANSPORTES | 4 OFPT. RELACIONADOS Administr: Crédito y Cobranzas, y Contador Externo 
2 INICIA EN Contabilidad 

TERMINA EN Contabilidad 

( ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 

(X) DOCUMENTOS COSTO: MANO DE OBRA 

Vv 

TIEMPO 9:00:00 
DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO OBSERVACIONES 

ACTUAL PROPUESTO 

Contabilidad toma las facturas 

oe bos, 

5¢ la 

Las notas de crédito lag manda semanzimente crédito y cobranras 

U.L.S.A



  

  

DIAGRAMA DE PROCESO 
AREA: COMPRAS 

No] TIEMPO 
OPERACIONES | 6 | 0:28: 

[> __TRANSPORTES. 4.4. tA6 
Ss 

metros} 
TIEMPO ESPERADO 

DESCRIPCION DEL METODO 
ACTUAL 

jas facturas 0 

Al Se revisa 

Se 

Se hace et 

a 

Et 

Se 

et 

2 02:56 

00: 

0:33:38 

PROPUESTO 

ak 

fa cantidad 

fo 

HOJA 

ACTIVIDAD Levar 

DFP RELACIONADOS 

INICIA EN 

TERMINA EN 

( ) HOMBRE 
(X) DOCUMENTOS 

ELEMENTO TIEMPO: 

0:00:11 

costo: 

costo: 

DE 1 

MATERIAL 

MANO DE OGRA 

OBSERVACIONES 

Ser vales de 

  
U.L.S.A



    

DIAGRAMA DE FLUJO ACTUAL 

  

    

   
> Atmacén recibe 

factura del proveedor 

  

   
    

    Admin establece el 

mento por semana 
10 00 | 1 par sem 

t 

  

  

  

  
  

  1 

  

O10 10 [Cont “cuida de no? 
excederse en el 

| monto de pegos 

> Envia factura a O18 I ~ 207 som 
admon. 

0:20 10 Hace programacién| 
de pagos 

] reviza fa factura 9 

9:30 10 mete papel a la 

} | envia fact. a contabili- 
  

  

  

    

  

maquina 
  

  

    
  

    

  

  
  

      

  

                
  

        
                

  

  

  

  

  
  

dad 

020 i Hace el cheque 

_} Cont. revisa las 0.43 50xsem 
facturas J 

30 7 3 envia a admon 
cheque y orig. de lal 

J Cont. hace una facta admén. 
relacién de ingresos 024 4 

B00 

Reviza y firma 

cheques 

2 Semanalmente O34 50 
actualiza ingresos y 5 

egresos > | Ios envia a contabit- 
dad 

17:00 J Tporsem 1 I oa 

> Manda libreta a ©) (Hace un recibo por 
Admon tiplicado 

0:22 | 1 

  

oO paga a los 

proveedoress 

Oo Se descarga el 

sistema excel y Coi, 

  

      2 N 

1 

  

118 

Se codifica el pago 

1.43 J 
  

Si 

| 50. 

5 10 
        
12:00 1 
  
Cont. envia doctos. 

a admon.         
0:26 1 
  

Cont. las archiva en 
Admon regresa las 

entradas de almacén   
consecutive       

  

      

0:26 1 

ADMINISTRATIVO 

    

  

YZ!I Los amacena pitin 
' de mes a 
027 

Cont toma factuas | 

00 Tx mes 

Revisa de c/fact 
productos que cau 

sen IVA 

  

  

  
  

  

    

020 200x mes 
  
  

0 Se hace poliza de 

diario 
    

    
Oo Se hace pola de 

creacién de pasivos     
9:30 30     
  

O Se descarga inf. 
en coi. 

5:00 I 1 

oO Se toman las notes 
de crédito 

O30 J 1 

    

  
  

  

  

  

  

oO Se hace un concen- 
trado     
  

     
   

  

  

Recibe pétiza de 

ingresos 
   

  

  

  [a 
    

Se hace la cédula 
mensual para pago 

de IVA e ISR       
  

30:00 1 

    
  

Se hace concentra- 
cion en COL 
  

5:00 
  

  

Oo Se obtiene reporte 

de cuanto tengo y     

Oo 

oO 

Oo 

  
Contador realiza 

estados _financieros     
  

20:00 1x mes 

    
  

Se somenten las 
facturas a un proce- 

so de depuracién 

20:00 1 

Se” actualiza _informa- 
cién en el sistema 

  
  

            

  
        cuanto debo 

0:30 4 LL ——» 1] 
$00 ¢ FIN ) 1 
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COTIZACIONES: 
* Srita. Rosario Ramites A. 
* Edad: 37 aios 
* Sueldo: N$ 1.600.00 al mes 
* Problema.: Muchas llamadas telefinicas 

FUNCIONES: 
* Tomar pedidos 
* Tomar Iamadas telefonica (¢ ‘ol zaciones) 
* Pedir existencias (ofertas) 
* Compras urgentes 

* Concursas 

* Cotizaciones 

IKERRAMIENTAS: 

¢ Sumadora 

* Computadora Acer 433 con lector de 5 1/4 y3 1/2 
* Teléfono 
* Impresora Star XR 1520 
* Perforadora 

¢ Engrapadora 

Chentes 
Proveedores 
  

COTIZACIONES 
  

Cottabiticlad 
Veutas    

PROCESO OUTPUT     

U.L.S.A 

58



  

DIAGRAMA DE PROCESO 
AREA: COMPRAS 

RESUMEN Na [TEMPO HOUR i OE FECHA 
18| 0:13:48 ACTIVIDAD Generar y enviar coizaciones 

3 _TRANSPORTES. OEPT RELACIONADOS Almacén 
INSPECCIONES. INICIA EN Cliente 

~ TERMINA EN Cotizaciones 

Vv s | 8} 0:03:24 { ) HoMaRE 
metros: {X) DOCUMENTOS 

TIEMPO ESPERADO O:17:12 
OESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO TIEMPO OBSERVACIONES 

ACTUAL, PROPUESTO 
Et cliente flama ata 

  

C 

MATERIAL, 

MANO DE OBRA 

  

0:00:10 

Et diente Su cotizacién 0:01 

at, i. t 

habla of slmacdn 1:40 habia 

facturacion 

checar aristercias det ho $2 tiene contianze enet 

i [Se catizaciones tipo! cuando se on variable 

Entrara 

al facturatior 

Se encaberzado: 

Se 

de la cotizacdion 

Se entra 

Cotizaciones estandard 

  

U.L.S.A 

59



  

  

DIAGRAMA DE PROCESO 
COMPRAS 

TIEMPO 1 Oe 28 May 
ACTIVIDAD: 

DEPT. RELACIONADOS. 

INICIA EN Cliente 

TERMINA EN Tr 

( ) HOMBRE COSTO: MATERIAL 
(%) DOCUMENTOS COSTO: MANO DE OBRA. 

THEMPO-ESPERADO: 8:34:50 

DESCRIPCION DEL METODO. ELEMENTO. TIEMPO OBSERVACIONES 
ACTUAL, PROPUESTO 

diente fama aia 

toms ef 5 se toma facturagan .    

  

hable at atmacdn :O1: checar existencias dat, 0g 56 ene confianra ene! sama 

envia 

‘acturacion 
acturaciin inventarios 2 

1 fe 

e su camioneta 
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DIAGRAMA DE PROCESO 

AREA: COMPRAS 

RESUMEN No] TIEMPO. HOJA i DE 
18 ACTIVIDAD Hacer 

(> _transportes | 8 DEPT. RELACIONADOS 
2 INICIA EN Cliente: 

BEMORAS TERMINA EN Froveedores 
V_ALMACENAJES () HOMBRE MATERIAL 
RECORRIDO (metr: (X)} DOCUMENTOS MANO DE OBRA 

TIEMPO ESPERADO 

DESCRIPCION DEL METODO ELEMENTO. TIEMPO OBSERVACIONES. 
ACTUAL PROPUESTO. 

fanza 

Gabriel va 

  
  

El Sr. Gabriel entrega 2 cotizaciones tas bases 

lee las bases 

ta sta de articulos 2 

a 

Contabilidad lee la 

hace 

FAX 

rectifica ef fax 

cotizadén AX 

|Cotizaciones escribe en fa lista de productos 

}# cotizar, tos costos def producto en rojo y tos 

ef concurso en azul 

fonda tr docuneeteciin a catiracires 

arma ta con la info. 

firma y sella 

hace una de 

Almacén 

al 

de 

alas 

EI documente junto con las muestras se | 

va af con ef Sr. Gabriel 

Oe fos art. seleccionados, se manda pedir Esta carta se envia por FAX y se confirma Ia fecha de entrega y 

carta de es. la via telefénica 

carta de iginat al iente Fe 

fas de salida de la manana 
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DIAGRAMA DE FLUJO ACTUAL VENTAS 

  

mC
 

    

seep eee eee eceeeeoece 
. CLIENTE POR « e@ CLIENTEA LA 

. TELEFONO . m@ CLIENTE VISITADO » e PUERTAY . 

a8 .     @ SUBDISTRIBUIOOR ¢ 

eeegsecece   

35:00 
  

  

se tomp ef pedido 

      
    

  

  

  
  

  
  
  

  

  

  

  

    
  

  

  
  

      
  

  

para cotizar ° 
El Vendedor apunta Of almacén to atience 

. 750 8 el pedido 
~———______— — __————_—_ 

50 a esceslesesce 
Se habla al almacén oO @ Elcliente busca su @ 
y se checan ta exist. elabora fa . mereancia . 

de c/pedido O. de pedido se eeree eee 
¥ 2             

  

  
  

    ° Se hace una salida de 
  

    
  

  Hay que hacer 

  

       

  
  

    

  

  

  
  

  
  

  

  

    

  

  
  
  

  

  
  

    

  

  
  

  

  

  
  

  
  

  
  
  

  

  
  

  
          

  

  

  

          
  

  
                    

      
  

  

  
    
     

    
    

    

      

  
  

    
  

     

    
     

  

  
  

  

     
    

    
  

  
  

  
  

  

     

      
     

   

        
  
    

Oo resupueste 

Cotiz. 2 en lomas => | Se envian todas las 

5 salidas al final de la 
entta al paq. = no semana 

[ facturador | O 028 + 2 wT 

413 Entra a cotizaciones J 8 Ol Racturacién descargal 

Se coliza cada 002 J é det _inventario 

producto. Ol 

0:25 { 80 Se escoge el cliente Oo 

Se hace fa factura 

Se guarda 0:20 Ll 6 

Oo 
se escogen los 

02 8 productos 

) , 0.09 80 
se imprime 

oO Facturacién entregas 

38 L 14 al transportista la 

fcturain 5 
10:55, I 14 Transportista regresa 

Oo merc. al almacén 

> |[[Se recibe lamada det 
= 

cliente 
10:00 Zalasem 

1:30 L 8 4:20:00 1 © (Et almacenista llena 

: 
una forma 

> se tomael Pp 0 - 

> El transportista 2alasem 
entrega el pedido, 

  

con original y copia   Envia a Crédito y 
cobranza 

0:33 3 
se habla al almacen 

1:40 30 

  

  

  

  

Crédito hace cuentas 
con transportista   

  

    

    
    

se envia copia a 
facturacion 

Cliente recibe 
mercancia, Factura, 

paga, 
           
  

  

  
  

0:06 22   regresa 
Mercancia 

  
  

Facturacién descarga 
inventarios 
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DIAGRAMA DE FLUJO ACTUAL “VENTAS GOBIERNO" VENTAS 

   eeccereccee 
@ El gobierno lanza la @ 
° convocatoria ° 
eoeee tooce 

  

  

    
  

El vendedor recoge 

Ja convocatoria 

L 
Cotiz. recibe las 

bases 

wv 

lee las bases 

wt 
0 Obtiene fa jista de 

articules a cotizar 

  

  
  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

OA se prepara 
muestrario       

  

  

    
  

  

se habla al 
almacén                   

L 

  

    
          

hay en el 

almacén 
SO A 

proveedor para 

fotos Rete 1d 
      

    

  

   
  

  

0 Se hacen etiquetas 

  

  

  

  

  

° se pegan etiquetas 
en ef muestrario 

      

  
  

  

  
  

  

  

Cotiz. Hace una 
solicitud de precios 

p/proveedores 

J 
          

  

  

        
entrega a contabilidad| 

la documentaclén 
Contabilidad   

  

  

  

  JT => |[[ se va el vendedor 
con las muestras y 

  los documentos 
  

lee la cotizacién   
  

  
  

  

> eve tor] 
i 
  

  
  

  

  

oO De los art, selecio 
  

  
  

  

rectifica el fax 
telefénicamente 

L 
<> |I[recibe cotizacion de 

parte del proveedor! 

L 
escribe la lista 

de productos, los. 

cestos del producto 
en rojo y los precios 

para el concurso 
en azut 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

nados, se manda 
                            
    

      
  

reune la documen- pedir carta de apoyo! 

tacién a los proveedores 

Proveedor 

  

  

  

3 Se recibe la carta de 
apoyo de parte del 

proveedor 
  

  

    
  

    
  

  

Cotizacién arma ta 
carpeta 

———   

  

  

  

  

> envia la carpeta a 

admon     
  

  

  

=> Se envia carta de 
apoyo del original al 

cliente                   
  

(| Se reviza, se firma y ® 
se sellan los docu 

                        mentos     
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Resumen del Diagrama de Proceso 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            
  

  
  

  

  

  

  

  

  
  

  

  

            
  

    

        
  

    

  

              

  

    
  

  

Actual 

Area: Compras 

Resumen Ne gon repett. Tiempo | actividad __Adquisicion de Productos 

© Operaciones 24 196 5:15:00 | Dept.Relacionados: Compras, Admén, Cotiza- 

=> Transportes § 21 1:38:00 | ciones, Contabilidad, almacén 

(3 Inspecciones 10 7:15.00 | inicia en: solicitudde mercancla 
Oemoras 2:30:00. 

- Termina en Archivo def reporte de entrada 
V7 Almacenajes 

Op. inspeccion 4 10 0:34:00 Descripcién del método: actual 

Recorrido Mts. (2 ) Hombre Costo: Material 

TOTALES 17:12:00] ( ) Documentos Costo:Mano de Obra 

Observaciones: 
Este proceso lo lleva a cabo una sola persona 

Generatmente no puede terminar con eltrabajo del dia, 

Resumen : 

Area: ALMACEN 

Resumen N° con repeti-| Tiempo 

ciones 

© __Operaciones 13 80 4.00 Actividad_Recibir, ordenar, escoger y surtirproductos __| 

> Transportes 34 5.45 Dept. Relacionados Ventas, Admon, Transporte, 

CI _Inspecciones 24 26 __| Inicia en Recibir mercancia 
DD_Demoras 1:35. Termina en J 

i ina en_Seleccionar mercancfa. V  Almacenajes erminae 
Op. inspeccién 6 24 7:34 | Descripcién de! método: comun 

Recorrido Mts. 2400 mtg (1) Hombre Costo: Material XXxXX __| 

TOTALES 30 132 13:20 1( ) Documentos Costo: Mano de Obra_XXXX 

Observaciones: 

COMPRAS CONTABILIDAD: ADMINISTRACION = ALMACEN FACTURACION COBRANZA COTIZACIONES 

eaeeene me: eeaccce 
PROVEEDOR CLIENTE TRANSPORTE 
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Resumen del Diagrama de Proceso 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

              
  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

          

  

  

    
  

Actual 

Proceso: Ventas 

Resumen N° [eon tepeti-} Tiempo | actividad — Adquisicién de Productos 
ciones 

© _Operaciones 30 447 14:25 Dept. Relacionados: Compras, Admén, Cotizaciones, 

=> Transportes 12 37 400 Contabilidad, almacén 

(_Inspecciones 3 52 4:35 Inicia en: captaci6n del pedido 

[>_Demoras 4:00 Termina en Entrega de mercancia 
V/ Almacenajes . 5 ! Op. inspeccion 3 3 300 Descripcidndel método: actua: 

Recorsido Mts. (3) Hombre Costo: Material XXXXX 

TOTALES 48 239 30:00 |( X )Documentos Costo:Mano de Obra_XXXX 

Proceso: Administracion 

Resumen N° con repeti-| Tiempo 

ciones 

© _Operaciones 32 223 22:25 Actividad_Cobranza, facturaci6n, contabilidad, 

=> Transportes 419 36 2:05 Dept. Relacionados Todos 

5 Inspecciones 8 47 7:10 Inicia en Entrada de Dinero 
DOemoras 3:25 

- Termina en Salida de Dinero 
V Almacenajes 6 215 

Op. inspeccion 28 25 Descripcién del método: 

Recorrido Mts. { 2) Hombre Costo: Material XXXXX. 

TOTALES 67 341 35:45 | ( ) Documentos Costo: Mano de Obra XXXXX 

Total de Personal requerido pordia 

Departamento Cantidad Totatde 
de personas Hrs, hombre 

Ventas 1 Cotizadora, 1 Facturacién, Administrador 3 30 
Administracién 1 Administradora, 2 Contabilidad, 1 Créd y cobranza 4 35:45 
Compras 1 Administrador. 1 Compras 2 17:12 
Almacén 1 Almacenista, Transportistas (un poco 1 Hra c/u) 1 13:20 

Total 9 96:17 

Promedio de Horas por persona 1 40:67 

Conclusiones 

El personalde transporte y cobranza que son 3 y los vendedores que estan enlacalle y que son3 incluyendo a un 
Gerente, no los consideramos en estos calculos, porno interferirdirectamente dentro del areade administracion y 
control. 
Como se puede ver en elresumen los trabajadores que estan en las instalaciones tienen que trabajarturnosde mas 
de 10 horas, y losgerentes que parte de su trabajo esde comodines, tienenque trabajarsabados y avercesdomingos 
para ponerse al dia. Se ha intentado poner mas personal, pero ta mejora en eltiempo por persona nodisminuye, por 
que se duplican funciones y no se optimiza. 
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Total de Personal requerido pordia 

de personas 

Departamento Cantidad 

Ventas 1 Cotizadora, 1 Facturacién, Administrador 3 

Administracion 1 Administradora, 2 Contabilidad, 1 Créd y cobranza 4 

Compras 1 Administrador. 1 Compras 2 
Almacén 1 Almacenista, Transportistas (un poco} 4 

Total 9 

Promedio de Horas por persona 1 

Observaciones 

Totalde 

Hrs. hombre 

30 

35 
17 

10 

92 

10.2 

Como se puede veren el resumen los trabajadores de esta empresa tienen que trabajarturnos de massde 10 

horas, y los gerentes que parte de su trabajo es de comodines, tienen que trabajar sabados y averces 

domingos para ponerse al dia. Se ha intentado poner mas personal, pero la mejora en el tiempo por persona 
nodisminuye, por que se duptican funciones y no se optimiza. 
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(aa VENTAS 

INPUT PROCESO 

BANCOS 

PROCESO     

  

  

SUB DISTRIBUIDORES 
  

  

  PROCESO   

  

OTRAS EMPRESAS 
  

  PROCESO   

  

OUTPUT 

OUTPUT 
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ADMINISTRACION   
  

    

  

  

  

  

    

  

  

          

  

wet PROCESO OUTPUT 

PROVEEDORES 
Conabilided 

PROCESO 

CLIENTE 

PROCESO 
ourput 
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PAGO A 
PROVEEDORES 

JUNTO CON SU 
RECIBO 

  

CONTABILIDAD       

  

  
ADMINISTRACION 

    

FLUJO DE DOCUMENTOS AL PAGAR A PROVEEDORES 

CHEQUE PARA FIRMA, JUNTO CON EL 
ORIGINAL DE LA FACTURA. TERMINADO EL 
PAGO MANDA RELACION DE CHEQUES, DE 
CHEQUES POSFECHADOS, DE ENTRADAS AL 
ALMACEN, Y RE REVISIONES. TERMINADO 
ESTO MANDA LIBRETA CON RELACION DE 
INGRESOS Y EGRESOS 

CHEQUE FIRMADO , CONTABILIDAD HACE 
RECIBO POR TRIPLICADO. TERMINADO 
ESTO ADMINISTRACION REGRESA 
ENTRADAS A ALMACEN. TERMINADO RSTO 
REGRESA LIBRETA CON RELACION 
INGRESOS EGRESOS 
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SE MANDA 

COTIZACION VIA 
FAX 

FLUJO DE DOCUMENTOS AL DAR COTIZACIONES 

  

  
CLIENTE 

    

  

    COTIZACIONES 
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FLUJO DE DOCUMENTOS AL ATENDER AL CLIENTE 

Original y copia de la factura 
» 

VENTAS 4 CLIENTES 
Onginal y copia de la factura A , Los pedidos se hacen por tripheado;copia amarilla 

se queda en-et block 

v 
FACTURACION COTIZACIONES 

Ilace factura por cuadruplicade A copia blanca con existencias ” Copia blanca y verde 
  

Copia amaritta Vv 1 oe - 

COBRANZA_ | ALMACEN 
Una vez hecho e! cobro, se recibe y se hace un 
recibo interno de manejo de cheques y efective por 
triplicado, original y copia a contabilidad junto 
con el dinero y poliza de ingresos 

v 
CONTABILIDAD | 
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FLUJO DE DOCUMENTOS AL HACER PRESTAMOS A OTRAS EMPRESAS 

HACE SALIDA DB 
ALMACEN POR 
DUPLICADO 

  

  
PROVEEDORES 

    

  

  ALMACEN     

EL PROVEEDOR DEVUELVE LA MERCANCIA 

SB HACE ENTRADA AL ALMACEN POR DUPLICADO 

ORIGINAL DE ENTRADA Y SALIDA DEL 
ALMACEN 

  

  
FACTURACION 
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FLUJO DE DOCUMENTOS AL SURTIR A SUBDISTRIBUIDORES 

  

Se hace salida de almacén por duplicado 

  

  

  FACTURACION Se recibe el original de! alaactn   
  

  

    
    
  

Se hace ls factura por cusdruplicado: Ia ross va al 
archivo del cliente 

¥ 

COBRANZA In uate ee archiva 

Vv orginal y copia para el cliente 

CLIENTES     
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FLUJO DE DOCUMENTOS EN LA DEVOLUCION 

Forma de devolucién por 

  

  
ALMACEN 

    

  

  COBRANZA     

original de forma de devolucion 
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FLUJO DE LAS ENTRADAS DE COMPRAS 

  

  

        

  

      

ALMACEN 

COMPRAS 
original de la entrada de original de la entrada de compra, ta de 
compra, copia de la ta factura, ticket 1, entrada al almacén 
factura, ticket 1, entrada al 

almacén 

ADMINISTRACION 

COPIA DE LA ENTRADA DE COMPRA, 

COPIADELA FACTURA, TICKET 2,   v 
CONTABILIDAD 
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DIAGRAMA DE FLUJO DE MATERIALES 
ALMACEN 

  

         
  

      

  PSR er MCS) 
Dyer 

  

Préstamo de mercan- 
cia a otras empresas         

  

   

  

i 

Entrada y acomodo 
de mercancia en el 

almacén 
    

  

  

   

    

Preparacién de 
pedides por pedido 

Ef transportista 7 
fegresa mercancla 

devuelta   
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FLUJO DE DOCUMENTOS EN LA RECEPCION DE MERCANCIA 

  

  
PROVEEDORES 

    

  

  ALMACEN 
    

  

  CONTABILIDAD       
v 

  

  COBRANZA 
    

  

  COMPRAS     
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GRAMA_DE FLUJO ACTUAL 

        

   
hacer 

pedido    
PROVEEDORES 

mercancia 

  

pregunta exist. 
  

COMPRAS 

— al 
  

pide /VTedicen 
wroriz | que 

  

— pregunta 
exist, | Entrega 

pregunta 

solicita merc, ALMACEN 
  

      

h pedido 

      
    

  

  
  

  
            

  
  

  

   

decompral compre 
CONTABILIDAD 

autorizaciones u 

documen- 
tacién FACTURACION 

_--, 
CREDITOY 

  

      

  

  

    

   

    

EMPRESA 

PRESTAMOS DE 
MERCANCIA 

  

    

    

  

pregunta 
exist. 

y siel precio 
eseladecuada   

  
ADMINISTRACON 

autorizaciones 
  

  

  
        

    
TRANSPORTE }<—]] comwzaciones 

presup. 
aa VENTAS 
          
  

        
  

   

  

COBRANZA 
L ——-! escrito 

cobranza 
devoluciones 

enntrega 
mercancia 

eeee eaeeone 

Seneccscencs eoee 
® CLIENTESALA @ © LIENTES POR @ ® VENTAS 

———*ePUERTA © SUBDISTRE® TELEFONO ee 
ee BUIDORES e eoececae 

eee eene eae Seeeeeeee . 

eee @enae eeseee eeoseee eeoece econ 

        

   

  

  

  

e 
*  CLIENTEGOBIERNO® 
* — (CONCURSOS) © 

oe ee eesaeeoeene 

  

  solicita 
mercancia 
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Capitulo 4: 

Presentacion del 

diagnéstico 

4.1 Descripcién de la situacién actual de la empresa 

En el Mapeo de la empresa observamos que los procesos de los diferentes 

departamentos se desarrollaron al buen entender de Jas personas encargadas del 

departamento o secciona la que pertenecen, provocando un sinumero de errores 

y duplicidad de trabajo, etc. Para ser mas explicito mencionaré las principales 

anomalias de cada departamento. 

Compras por no tener confianza a la informacién que se obtiene del la compu- 

tadora(y conmucharazén), provoca que se duplique el trabajo, y con el manejo 

de tantos productos diferentes (1,500 aprox) hace imposible el control, el 

orden, originando una carga de trabajo stresante, duplicidad en pedidos (por que 

ni el almacenista, ni el comprador archivan como debe ser, lo que se pidid, 

frecuentemente se cae enel error de que se pide un mismo producto varias veces) 

desabastecimiento de productos (Por que el pedido se registra de una forma 

obsoleta, sin poder darle un facil seguimiento), constante asesoramiento del 

departamento de almacenamiento (para pedirle conteo fisico de los productos) 

y de la gerencia (como no tienen parametros de stocks minimos y maximos, hay 

que preguntarle al gerente que indique a su buen parecer la cantidad a pedir). 

Almacén: el almacenista distrae una buena parte de su tiempo informando a los 

otros departamentos de las existencias, haciendo muchos conteos fisicos, oca- 

sionando con esto: que tenga que pedir la cooperacion de los choferes para 

es U1. S.A 
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surtir, de los proveedores para que coloquen en el estante los productos y de 

algunos clientes para que se surtan ellos mismos, motivo que pone en riesgo 

la seguridad del almacén y que las camionetas salgan al reparto ya muy tarde. 

por que no hubo tiempo para escoger la mercancia de los pedidos por surtir. 

Cuentas por cobrar: por que no se tiene un control de los clientes tanto en 

estadisticas, archivo de datos, politicas de crédito, provoca que la cobranza se 

atrase. ; 

La cobranza también se atrasa, por que los repartidores son los encargados de 

cobrar, y se les carga el trabajo, dando prioridad al reparto. 

Ventas: Existen equivocaciones y tardanza para determinar el tiempo de 

entrega yel precio de algun producto, por no tener listas de precios actualizadas 

y de facil uso, y por no tener las existencias al dia, se cae en el error de prometer 

entregas y no cumplir por falta de producto. 

4.2. Vision sobre la nueva empresa 

Puedo vislumbrar que la empresa va a tener 2 pasos 0 avances muy significativos, el 

primero es sobre control y capitalizacion, y el segundo sobre venta y expansién. 

En ja 1° fase se va a Jograr un control de la empresa, que va originar una disminucién 

sustancial de inventario, una facilidad de trabajo, que va a permitir cumplir con las 

obligaciones en un tiempo adecuado, y va a quedar en una posicion ideal para seguir a 

la siguiente fase. 

em 1. 1,.5.A



  

    

[in la 2" fase se va lograr integrar tanto al cliente, como al provcedor dentro de la 

empresa, logrando con esto: una ventaja sobre todas las empresas de la competencia, por 

unmcejor servicio y una mayor rentabilidad (inventarios muy bajos) que se van a brindar 

al cliente, permitiendo instalar facilmente sucursales en otras entidades. sin perder ni 

el control, ni invertir mucho mas tiempo de parte de la gerencia general. 

4.3. Método para lograr el objetivo (Fase 1) 

Como podemos observar en los mapas de los procesos hay funciones que se hacen 

tepetitivas y de una manera no funcional, estoy proponiendo unos procesos nuevos (ver 

pagina anexa), que permitiran el facil manejo de la empresa, asi como el control de la 

misma, 

El funcionamiento de estos nuevos procesos se pueden llevar a cabo, siempre y cuando 

se tenga un sistema de informacion, confiable, rapido, inico y para toda la empresa. 

Los inventarios son posibles reducirlos en mas de 50%, y esto lo podemos determinar 

revizando cl balance y los estados de resultados, donde se puede observar que las ventas 

por dia (con precio de costo) son de $40,097.00, y si dividimos el inventario de 

$1,575,000. entre las ventas por dia, nos da que tenemos inventario como para 39 dias 

habiles, y si los proveedores nos surten en promedio a los 3 dias, esto indica que un 

colchén bastante amplio seria de 12 dias + 3 dias para el surtido = 15 dias de inventario 

que seria igual a $ 600,000.00, lo que provoca un ahorro de hasta $1,000,000.. Todo 

esto es posible lograr teniendo datos estadisticos, para determinar los parametros de 

stocks minimos, maximos y tiempo de resurtido 

Decimos que la empresa queda en una posicion ideal para entrar en la fase 2, por que se 
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va a contar con dinero para invertir en activos, por que se encuentra la empresa bajo 

control y con tiempo suficiente de parte de la directiva para continuar.. 

4.4. Método para lograr el objetivo (Fase 2) 

En esta etapa la empresa tendra como fin integrar dentro de los procesos a los 

proveedores y a los clientes, paralograr por un lado que losproveedores nos mantengan 

al minimo los inventarios, por que estos seran los que controlen los stoks de la empresa 

y en lo que concierne a los clientes, se lograra reducirle alo minimo sus inventarios 

dandoles el servicio de controlar sus inventarios , lo que provocara una ganancia extra 

para el cliente, tanto en ahorro econdmico, como de tiempo. 

Para lograr este objetivo se debera contar: con un hardware y software de punta que sea 

capaz de interpretar y entender los diferentes programas c idiomas de los softwares de 

los clientes y proveedores, que este 1a empresa bajo control y los procesos en 

condicioness de extenderse alos clientes y proveedores. 

Se capacitara al personal tanto interno, como externo dentro de una cultura de 

colaboracién, para que se puedan conjuntar a los clientes , a los proveedores y a la 

empresa, para que juntos puedan contar con la informacién oportuna y adecuada para 

lograr el desarrollo eficaz de sus funciones. 
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Capitulo 5: 

Método para implantar 

los nuevos procesos 

5.1 Circulos de participacion 

Uno de los principales objetivos dentro de una optimizacién de procesos es despertar 

dentro del personal un interés voluntario, apasionado, participativo, que hagan suyos 

los nuevos procesos y se sientan integrados con la empresa. 

Pormedio de los circulos de participacién, se van a formar pequefios grupos de trabajo, 

los cuales van a tener una serie de objetivos y caracteristicas. 

Los circulos de calidad vana ser ittiles para la aceptacién de los procesos sugeridos, asi 

como la posible identificacién de algun paso omitido o la correcciénen alguna seccién 

del proceso sugerido, sin embargo es muy uti! implantar los circulos de calidad en forma 

definitiva para obtener un desarrollo dinamico dentro de la empresa. 

Estos circulos nacieron con el nombre de circulos de control de calidad, posteriormente 

con la filosofia de que la calidad no se controla, sino que se produce hace que pierda 

el nombre de “control” y se les ha llamado "circulos de control" . 

E! primer circulo fueregistrado en 1962 que fue elresultado de los fusionesde estudios 

entrela Unién de cientificos japoneses(JUSE), el doctor Deming, J.M. Juran y Maslow. 
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Objetivos de los circulos de participacién: 

- Reducir errores y aumentar la calidad 

‘Inculcar un efectivo trabajo de equipo 

‘ Promover el compromiso con el trabajo 

- Aumentar la motivacién 

‘ Crear la capacidad de resolver problemas 

- Construir una actitud hacia la prevencién de problemas 

* Mejorar las comunicaciones 

- Desarrollar una relacién arménica entre la direccién y los colaboradores 

- Promover desarrollo personal y liderazgo 

- Desarrollar una gran conciencia de seguridad 

Los Circulos de calidad estan integrados por: 

El Lider: es la persona encargada de dirigir y ensefiar las técnicas de los circulos. Es 

responsable de la operacién de su circulo y debe asegurar la comunicacién Circulo- 

Direccién (los Circulos han tenido mas éxito cuando el supervisor o jefe es el lider ) 

Los Miembros: también llamados circulistas, deben ser de la misma area de trabajo o 

de un trabajo similar, de tal forma que los problemas que ellos identifican y seleccionan 

sean problemas con los que todos estén familiarizados. 

El facilitador: es la persona responsable de asesorar y apoyar al lider en la direccién 

y coordinacion de las actividades del circulo. 

El Coordinador: es elresponsable de la investigacién e implantacién de los circulos de 

participacién en la organizacién 

Comité de Direccion: es lajunta directiva de los circulos, establece politicas, determina 

objetivos y metas y controla la expansién de los circulos, sus miembros deben ser 
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denominados de los niveles mas altos de todas las area de la organizacion. 

Aspcctos generales de los circulos. 

Participantes: E\ namero de participantes debe ser aquel que permita la participacién 

de todos los miembros del grupo. Si cl grupo es pequefio, la aportacién de ideas es muy 

pobre, y si son demasiados, la oportunidad de que todos participen se limita. 

lrrecuenciay duracion de las reuniones: por regla general se reunen una vez ala semana 

durante una hora, en ocasiones se hacen modificaciones, pero lo importante es que sean 

disciplinados y no dejar pasar tiempo sin hacer reuniones, ya que se pierde el ritmo del 

trabajo y el circulo se dispersa y se desmotiva. 

Los circulos de participacion suelen bautizarse con un nombre que tenga significado 

para ellos 

Etapas del proceso 

El siguiente diagrama expresa graficamente las etapas del proceso 

       dentificacién del problema 

La pueden desarrollar: 

- Los miembros 

- El staf o especialista 

- La direcci6n o director de area 

Seleccion del problema 

Es una prerrogativa de los miembros 

Analisis del problema 

Lo realizan los miembros, pero si lo necesitan pueden ser asistidos por especialistas 
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Recomendacién a la direccion 

Los miembros hacen sus recomendaciones directamente a la direccion, utilizando una 

técnica llamada “presentacion a la direccion" 

frecuencia de las presentaciones a la direccion: aproxtmadamente cada. tres mes 

  

5S 

aconsejable hacerlas, cuando sea necesario mostrar proyectos terminados 0 comunicar 

el desarrollo de proyectos a largo plazo 

Entrenamiento de lideres y miembros: El entrenamiento de los lideres se provee por 

el coordinador en un curso intensivo de dos 0 tres dias. El lider entrena a los miembros 

con la ayuda del facilitador durante las primeras reuniones de formacién. 

La formacién en cuanto a la constitucién del Circulo de Participacién, debe hacerse a 

través de una primera reunién con la asistencia de las siguientes personas: 

Director de area 

Director de personal 

Director de Ja oficina que coordina los circulos de participacion 

Lider del circulo 

Miembros 

Una vez que el circulo esta oficialmente conformado, el siguiente paso es el de organizar 

elplan de capacitacion alos circulistas, este comprende el conocimiento de técnicas sobre: 

Tormenta de ideas 

Recoleccién de datos 

Formatos de recoleccién y graficos 

Analisis de decisioncs. Pareto 

Causa y efecto | 

Causa y efecto Il 

Presentacion a la direccién 
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5.2 Politicas y controles 

Para poder determinar los nuevos procesos, es importante revisar las politicas que van 

a operar dentro de la empresay los controles que se requieren para lograr supervisaria, 

con datos confiables y requiriendo el menor esfuerzo posible 

Las politicas y controles deben abarcar todas las areas y departamentos dentro de la 

empresa,. A continuacién hago referencia en los puntos que considero son mas 

importantes, para poder determinar los nuevos procesos (muchas de las politicas son 

determinadas por los circulos de participacién) 

Direccion: 

Debe establecer sus politicas en base ala misién y visién de la empresa. 

Las principales funciones que debe tener la direccién son: 

Control 

Supervisar los controles de los otros departamentos o areas 

Revisién de estados financieros 

Correcciénen los departamentos que esténcon bajorendimiento o que se hayan frenado 

en base ala proyeccién de la empresa previamente determinada. 

Actualizacion constante 

Politicas y controles del departamento de compras 

Solicitar precios de los productos por lo menos una vez al semestre en tres empresas 

diferentes 

Hacer visita a la empresa seleccionada revisando su solvencia, instalaciones y 

profesionalidad. 

Comprar solamente lo que indiquen los estandares que sefiala la computadora, en casos 

que hayan ofertas tentadoras, analizarlas con el departamento administrativo 
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Definir cuantas fallas, y de que indole sc le va a permitir al proveedor 

Politicas y controles del Almacén 

Permitirla entrada exclusivamente a personas autorizadas 

Mantenerlo cerrado (como si fuera la caja fuerte de la empresa). 

Recibir unicamente la mercancia que sefiala la computadora en base a pedido previo. 

Contar los productos que entraron (previo sistema probabilistico) 

Inspeccién de calidad de los productos que asi lo requieran 

Apuntar anormalidades y enviarlas a compras 

Politicas y controles del departamento de Ventas 

Determinar precios y descuentos en base al potencial de compra de los clientes 

Lievar record de los clientes 

Definir como se van a hacer los prestamos de mercancia a la competencia. 

Politicas y controles del departamento de Crédito y cobranza 

Establecer los rangos de crédito que se daran a los clientes 

Definir de que manera se va a investigar al cliente, para otorgarle crédito 

Definir cuantas fallas se va a permitir a los clientes 

Politicas y controles del departamento de Adntinistrativo 

Revisar inventarios (una muestra diferente cada mes) 

Revisar inventarios totales (una vez al afio) 

Definir cuantas fallas se le van a permitir el encargado del almacén 

Revisar las cuentas por cobrar con los estandares 

Comparar las ventas contra las proyecciones 

a a are. LS. A 
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Verificar presupuestos de proveedores (Muestreo) una vez. por mes 

Politicas y controles del centro de computo 

Obtener un respaldo diario de los archivos de la empresa 

Tener acceso a los diferentes archivos solo personas autorizadas 

5.3 Determinacidén de los nuevos procesos 

Los procesos nuevos que van a operar en la empresa, van a ser disefiados con la base 

de que vamos a tener un programa comin, unico, confiable, estrictamente capturado y 

controlado para toda la empresa haciéndose extensiva la comunicacién a los 

proveedores y a los clientes, utilizando los diagnésticos iniciales obtenidos cuando se 

hizoe] mapeo de las diferentes area dentro de la empresa, tomando en cuentalos circulos 

de participacion, y dejando muy claras las politicas y controles que se van a llevar en 

laempresa. 

Lametodologia quese vaautilizar parael disefio de los nuevos procesos es el siguiente: 

se organizaran en esta primera fase los procesos que corresponden al manejo interno de 

la empresa, dejandolos con conexiones para hacerlos extensivos a los proveedores y 

clientes. 

Se toman los diagramas de flujo iniciales, empezando por el diagrama total de los 

diferentes departamentos y se eliminan aquellos flujos que son repetitivos como lo 

sonlosde: inspeccién, dedemora, y los que notengan sentido (como podemos observar 

en las paginas posteriores), tomando en consideracién que cada uno de las personas 

involucradas en algun proceso, estaran lo suficientemente capacitadas, como para tomar 

ciertas decisiones y hacer sus propiasinspecciones al mismotiempo que estan jaborando. 

Todos las funciones dentro de la empresa, estan considerados en 4 procesos principales 

que son: almac€n, compras, adminisrativo y ventas 
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DIAGRAMA DE FLUJO PROPUESTO EMPRESA 

      
  

    

  

  

  

  

    

        

  

  

          

      
  

  

  

  

    
                        

   
  

  

  
  

PROVEEDORES 

PRESTAMOS OE 
hacer MERCANCIA 

pedido. — a 
pedir 

stadep 

COMPRAS ALMACEN 
(factura) 

ADMINISTRACON 

entregar copia de fact. del proveedor PONER PARAMETROS 
CONTABILIDAD copia de fact. de ventas SUPERVISAR 

estados {ESTADISTICA) 
ncieros DETERMINAR DESCUEN-| 

Tos 

ontrega tel de @ntrega mercancia 
cobrosy dinero ¥ factura PEDIDO 

cobs yp — — 7 
CREDITOY " TRANSPORTE VENTAS . 
COBRANZA dinero adidas 

y cotizacionas 
L—,~- — — —4 

Namar para cobrar CONTROL DE 
IEXISTENCIAS DE LOS 

CUENTES 

mercancla,contearecibo 
y fact. a revision cobranza y devaluciones 

eeadeceese ebocacccce 

  

     e 
@ CLIENTES POR © ©  cuENTES © ©  CLIENTE GOBIERNO® « 

TELEFONO e * wisitapos * © (CONCURSOS) %@ 
e e @eeoee eee @eeace oe, 

  

te BUIDORES . 
PCoeseecsccce 
eee           

  

  

88



  

  

DIAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO 

  

  

    

    

  

  

‘subdistribuidor 

Cliente     
    

  

    

) on deter a] eecccce eeeseecs 
canti dira | * 

compras : Cliente soticita 
mercancia 

° 
o 

) compras hace cr | Coe eeeeeoeseecoes 

pedido 
O00     => 

  

  

  

  

Cotizaciones envia los 
pedidos ai almacén      PS le elma accel) 

el pedido     
            
  

25:00 12 

     

  

El pedido liega a 

almacén 

   

  

   

    

~Transportis as, 
| cargan fas camione- | 

tas 

  

  

  

Pere recescccssceocecccccoocs 

  

empresas de la 

competencia pide a 

préstamo mercancia   

  

  
  

en espécie el 

[s) préstamo   
  

Et almacenista hace 
una salida de 

almacén 

   
   

Se hace una entrada 
en el almacén 

       

      

   

  

Le 

-20 4 4:30 4 
> —rransporistas — ] >> El almacenista 

I [ entregan pedidos Se manda a aregla el producto 

El encargado verifical -_-— -— facturacién todas 

la entrega 7:00 1 las salidas de 

or ~~ fransportistas almacén de la    ed | fegresan con | 
cheques 

O eae —_-—A4 
25:00 

OF Frangpentistas hacen | 

cuentas con cobranza 
L 

ir a compras 

pisiguientes 

pasos 

      
semana 

00/30 1 

La empresa devuelve 

  

  

ALMACEN 

  

El cliente regresa el 

producto     
  

    

    

  

    
       

       

  

    

  

        

   
Se guarda una 

copia en el conse- 

0:04 1 

  

  

€1 original se va a 

ito y cobranza 

L 

  

    

acturacid: ie 
roducto 

      
          
  

12:00 

  

Crédito y cobranza 

modifica los 
inventarios.         

89 

eeocece 

        

       



  

Diagrama de fi 

    

lujo propuesto para el 

      

a | 

  

  

Se hace ul 

10:00 

0:0 

l 
I Se guarda 

ina orden de 
entrada 

La copia se 

el consecutivo 

4 

el producto 

   

   
El almacer 
con la O. 

3alasem 939 
en la computadora 

Almacén 

  

   

. eecacecce 
* Elcliente devuelve la eeovesecoasoe . mercancia e aemaeiaetia : El cliente solicita $ La competencia pide a 
OO eeececcoeses ° producto . prestamo mercancia 
1 3 alasem eseneeoeenaase 

  

oe 
  

  

  

  
    

nista verifica 
. de compra 

  

   

  

   
Ventas hat 

  
de venta directo en su 

computadora 

  
  

ce la_ orden ventas hace una orden 
de compra ala 

  
                competencia 
  

10   

  

  
juarda en’ 

s Esta     

    

3aiasem 

    

   

Recibe la mercancia 

correcto Et almaceni 

pedidos 

0:30 

  

I 4:00   

  

Zalasem 9.59 
= oe oe oat 

  

  EPonginal 

tio 

crédito y cobranza y 

modifica tos 

se vaa 

inventa: 
S 

  
    3alase 

  sello d 
  
  

vendedor 

  

Se le notifica al 

devolucion 
sobre la     

          
  
  

O10 

Escribe la fecha en la 

  

computadora 

n:
 

10 45 

a Se 

la computadora los 

( Prepara los pedidos ] 

        
  

3:00 
23 3 

{L____y 
ista recibe en 

  

    

     

No se acepta la entrega 

    
  

por surtir 

20 

= ey 

I 
I 

20 I   
Entrega 

vias. 

le recibido J 

0:10 10 

Se queda con copia 

de factura 

10   
Envia facturas a 

contabilidad 

2:00 1 

  

los pedides 

a los transportistas 

directas 
Préstamos 

90



    

DIAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO 
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DIAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO. Compras 
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DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA OPTIMIZACION DEL PROCESO 
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@ CLIENTEA LA e@ 

e PUERTA Y e 

e@ SUBDISTRIBUIDOR « 
e e@ooeee 

    

  

  

Facturacién descarga 
del_inventario 
  

  

  
  

  

Se hace fa factura     
      
  

    
Transportista regresa 

merc. al almacén 

10:00 

    

2alasem 

£1 almacenista llena 
una forma 

17 2alasem 

Envia a Crédito y 
cobranza 

0:33 3 

Crédito hace cuentas 
con transportista 

2 

  

   
  

  

         



  

  

DIAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO VENTAS 

    eocedoccce 
E! gobierno lanza la 

convocatoria e 

  
  

  

€f vendedor récoge 

la convocatoria 

Cotiz. recibe las 
bases 

fee las bases 

° Obtiene fa lista de 
articulos a cotizar 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

      

  
  

  

  

Oo 
A se prepara 

muestrario 

° se habla al 

. almacén                   

    

             

      

    

  

   

hay en el 

almacén 
STR Use 

proveedor para 

Ure etd 

  

  

° Se hacen etiquetas 

  

  

  

  

  

se pegan etiquetas 

en el muestrario 
  

  

  
      

  

  

  

lentrega a contabilidad| 
  

  
  

  

  

Cotiz, Hace una 
solicitud de precios 

p/proveedores           

  

  

la documentacién 
  

  

  

    
  

  

  

  

Contabilidad 

> [se va el vendedor 
| con las muestras y 

los documentos 
° lee ta cotizacién   

  

  
  

    

> | envia fax 

| 
  

    
  

  

3 De los art. selecio 
  

  

  

  

rectifica el fax 
telefonicamente 

[=> |[[recibe cotizacion de 
parte de! proveedor| 

escribe la lista 
dé\productes fos 
costos\deL4sroducto 

en rojo precios 

paya“el conewrso 

en azul 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

    
  

    nados, se manda 

oO reune la documen- pedir carta de apoyo! 

tacién a las proveedores.             

                

  

lle 

  

  

  

  

? Se recibe la carta de 
apoyo de parte dei 

proveedor 
  

  

    
  

  
  

  

Cotizacién arma la 
carpeta 

> envia la carpeta a 

admon 

       
                  
    

  
  

  

  

> Se envia carta de 
apoyo del original 

al cliente 

Se reviza, se firma y 

se sellan los docu L—(a) 
mentos 
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DIAGRAMA DE FLUJO PROPUESTO: VENTAS 

   ) eoee weve esiacsnecs 
@ Cliente por teléfono « e Chente visttaco . 

eeetenesesae @eeseoe esene 

3000 f 38) 
  

  

El vendedor apunta su 

pedido. en su compu- 

Se toma el pedido en tadora 
Ja__computadora . k= —— 

200 38) 
5:00 { 15 

se escoge el cliente 

  

  

  

    
  

  

  
  

  

  

  

  

  
  

  

  
  

  
  

  

  
  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

10:00 Lv 3(8) 
230 L 15 

Se interconecta para 

Se escogen los ver_existencias 

productos. 
4:00 L 3(8) 

2.00 I TS 
  

  
  Habre Orden de compra 

Se escriben datos 
adicionales 2:00 i 

  
      3(8) 

              

  
  

  

  

se guarda en la 

computadora         
  

2 we 8 4 2 

  
  

  
  

se enlaza con 
Ja matriz 

a 
2:00 L 5 descarga el pedido 

se guarda en la 2:00 3 
computadora 

— = @) 
Se recibe lamada 

      

  

  
  

  

  

  

  

      

  

            
  

  

  

  

  

  

      
  

  

  

  

  

  

  

  

del cliente 

4:00 l 4 

je habre la cotizacién 
de fa computadora eee aee 

. Cliente a ta puerta y     

  

4:00 
  

  

subdistribuidor 
eeeeencsece 

  

  

  

Se hacen moditicacio- 
nes 

  

  

  

  

  cotizaciones ~selecciond 
4:00 == | el cliente y los produc- 
  

  

      tos 
  

          
  se le da orden de 

pedido € 200 4 

0:30 

se manda imprimir la 
factura 

    
  

  

  

  
  

  

  

                    
  

  

  

  

0:30 23 96



  

DIAGRAMA DE FLUJO PROPUESTO: 

  

  

  

   
    
    

   se entrega el pedido 
firmado por el cliente y 

la_factura 

OT ~ +Z(C) 

Selecciona ja ruta de 
los transportistas 

209, 

  

  

  
    
  

      
      

Se entregan a los 

transportistas  y 

cargan_su_camion   

Se recibe copia de 
facturas y selec. de 

transportista 

Se separa la 
mercanefa y se pone 

en etgabinete del 
transportista 
seleccionado 

  

  

  

   

    

      
El transportista 

entrega el pedido, 

con copia de factura       

  

lo Envia a crédito y 

cobranza 
  

    

    

      

   
      

    
     

        

  

   

   Cliente recibe 
mercancia, Factura 

¥ paga 

  si 

   

regresa 
mercancia 

    

Transportista 

regresa merc. al 

almacén 

   

  

Es error de 
mere. mal seleccio 

nada 

Almacén to carga en 

la computadora, con 

orden de devolucién 

€s error interno 

  

  

10:00 Vv 3 

Hace cuentas con 
los transportistas 

  

  

              5:00 

FIN 

  

    
  

  

  

                      

  
  

  

Se le da un >;|) E! vendedor aclara Gi ») 
Memorandum al con el cliente 

vendedor 

10:00 1 

VENTAS 
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DIAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO ADMINISTRATIVO 

0 | se da de alta en ef 

sistema de que o 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

        
  

    

    

  

    
  

  

  

    

  

  

  

      
  

  

  

  

    
    

  

  

      
  

  

  

  

    
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

    

    
  

    
  

| se toman los 
chentes fueron 1} documentos en 

avisados de su | efectivo 
cobro 700 3 

0.33 20 
O Se imprimen al fina! del Oo moe un Tepe 

oO dia todas las facturas de m ferno 

Cobranza ve que de_aifegi 

cobros hay para oa7 20 efectivo : 
revision ‘dia Vv La copia verde se 

siguiente 110 b— > guarda en un 
oO aT el di consecutive 

lel di ace => ‘ai de ta nuita : riginal 
oa 18 un rey factura- copy 9 <2 van | a 

clea Contabili 047 3 
2:00 4 

0 ioe 41 oz L 3 

istema 

18 O . O Cont. reviza la 
. 7 Venta edidos copla rosa y la 

fact firma 

q Prepara todos los 30:00 I 1 10,00 3 
doctos. para el 

transportista => Ventas regresa a => copia 

300 3 amie ‘orden de egre ‘obranza 

firmada 

Oo 0:44 JL 1 
imprime la ruta pf 0:28 I 3 

transportistas V Facturactén las archiva Oo Se hace la poliza 

6:00 3 en consecutive Cobranga hy na de ingresos para 
relach uién ar 0:08 L 20 ago y cua 17:00 1 

aa auierte 3 Se mandan el original, 114-00 20 

a los transy la copia y el pedido de => 
P. todo el dia, a_ transp.     

  

                  => a pol                 
  

Cotranza ia 0:18 3 
a | 3 chequ ectivo 0:28 7 

  

  

  

  

  

    contabilidat 

Transp. negocia 0:28 L 4 
con otros la ruta => 

Contabilidad va al 
banco 

35:00 J 4 
Transp. sale a   

  

        

  ie coteja fa fi 

entregar, cobrar y => ntabili 
meter a revision entre: branza 

a 
a de dep Oo 

cobros fel 
transpogésta con 

Transporte hace la OTT se engrapan en [|_| los-Gepdeitos 
cobranza Oo una hoja fas fichas hechos 

— se Separa en 4 de depésito 

  

  

  

  

  

                
    

  

                

  
    

  3.00 3   0:30 1 
  

entrega documen 

tacion 
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IAGRAMA DE FLUJO OPTIMIZANDO EL PROCESO ADMINISTRATIV OD 

  

Oo Admin establece el 

      

  

  
  

  
     

    

monto por semana Y 

Almacén recibe - = 
10.00 Tporsem V7 E ‘| 

factura del proveedor pe Los. aimacens pifin i 

OT a ——— oa” oy se niad 
0 10 Cont cura de no 

excederse en el 
monto de pagos   

  

    

  

  

—— 
Envia factura a he 40x sem 

admon ——__—— ee 
:20 10 Oo Hace programacién| 

de pagos 

    
[ Revisa de cifact 
productos que cau 

sen IVA 

reviza la factura 0:18 50x sem 

30 0 = ala 0:20 200 x mes 

  
  

  

  

  
  

    
  

  

  

  

  

  
      

  

  

  
  

      
  

  

              

  

  

  

      
  

    
  

  

  

  

  

      

        

  

  

  

  

    
              

  

  

  

  

  

  

J Se hace poliza de 
envia fact. a contabiti- 0.08 J 60x sem diario 

dad 0:30 200 
20 ‘ Oo Hac que 

iS 0:43 50xsem oO Se hace poliza de 
ictura’ creacién de pasivos 

Oa tT 3 envia a admén 0:30 30 
cheque y orig. de taj 

Gont. hace una fact. a admén. 0 

relacién de ingresos 0:24 1 Se descarga inf. 
1500 en col. 

oO Reviza y firma 5:00 1 

cheques 

Semanalmente O.at J 50 © |e toman tas notas 
actualiza ingresos y = 7 de crédito 

egresos = fos. envia a contabil 

0:30 J 1 
17:00 Tporsem 7 T a4 0 

7 Se hace un concen- 

Manda libreta a O | [Race’ un recibo por trado 
triplicado 

Admon J 5:00 | 1 

on | ' 0 = a los proveed : 0: 

ingresos   
    

  

418 50 
0:26 

[Se Emitew-eCfa00| Oo Se hace la cédula oO Contador realtza ! 
mensual para pago | 

  

  

     

     
  

    estados financieros ; 

        
  

    
  

    
  

  

  

        
  

  

  
            
    

  

  

  

de IVA e ISR —_—_——T~ 
20.00 1x mes 

30:00 1 

0 O Se somenten fas, 
Se hace concentra- facturas aun proce- 

cién en CO! so de depuracion || 

$00 1 

O|[ se obtiene reporte Se actualiza informa-’ 
de cuanto tengo y cién en el sistema 

cuanto debo Le 
0:41 1 0:26 1 

0:20 +1 
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DIAGRAMA_DE FLUJO PROPUESTO (Entrada de dinero) ADMINISTRATIVO 

° © 
Qo oy 6 ab 

Cobranza_seviza Se imprimen al final det O If comabiidad va al 
cobros, revision dia todas las facturas bance 

para el siguiente dia) 36°00 — 1 

y llama a clientes 0:47 20 

Para recordarles 

" + % V Oo Se engrapan en 
o Archiva en consecutivo una hoa las fichas 

prepara todos los de la copia de factura de_depésito 
doctos. para el = 7 
transportista 0:08 L 20 930 

| 3 3 Se mandan el original, 

3:00 wv ta copia y 41 pedido de Oo Se coteja que 
Oo todo ef dia] a_transp. cuadre lo real 

imprime la ruta p/ " con la captura 

transportistas 10:00 3 030 7 

6:00 {_-——<___1 

=> oO Se hace fa poliza 

al dia siguiente de ingresos 

se le da la ruta 00 1 
@ fos transp. Mm 

0:15 3 © 

Transp. sale a 
entregar, cobrar y 

meter a revisién     
7:00:00 3 

?A-SSS] 

O 
Transporte hace la 

cobranza (Cosenee”*) 
entrega documen 

tacién 

3:00 3 Vv 
Una copia se 

guarda en un 

consecutiva 
de la ruta 

    

  
                  

  

  

  

        
          

Oo se toman los 0:47 3 
documentos en 

efectivo           
  

17:00 3 
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DIAGRAMA DE FLILIO PROPLIESTO (Salida de dinero) 

Aimacén recibe 
factura del proveedor 

  

=> 

B10 10 

Envia factura a 
admon. 

0:20 10 

  
veviza_ la factura 

  

  

=> [envia fact. a contabilt- 
dad 

020 1 
  
  

  

  

a Cont. hace una 
relacién de ingresos 
  

  

15:00 1   
  

  

  

Semanalmente 
actualiza ingresos y/ 

egresos 

T por sem 
      
        
  

17:00 

  

Manda libreta a 
Admon     
    

  

[| —__*-<) 

  

  

  

Admén_ establece el 
Monto por semana 

V Los almacena p/fin 

de mes 
  

10:00 

  

  

  

  

  
  

  
  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

  

  

1 por sem O27 ] Temes 

EN [Cont cuida de no Cont. toma facturas 
excederse en el 

monto de pagos 700 J Txmes 

0:18 aoxsem EI [("Revisa de clad. 
oO productos que cau 

Hace programacién| sen IVA 

de pagos 
0:20 | 200x mes 

9:24 
SD) —envie a semen ‘Se hace poliza de 

cheque y orig. de la diario 

fact. a admon. 030 500   
        

  

° 

Oo 

  

0:31 50 

  

  

  

  

  

Reviza y firma 

cheques 
  

1 Yy 0:24 
los envia a conta- 
  

  

  

bilidad 

22 I 50 
Hace U ECIDS 

por triplicado 

Se hace poliza de 

creacién de pasivos           

  

0:30 30   
  

  

Se descarga inf. 

en coi. 
  

  

a 00 I 5 
  

1:18 tL 50. 

paga a los pro- 
veedores 

  

  

© |[Se toman las notas 
  

de crédito 
  

  

0:30 J 1 
  

  

  

        
  

  

>) 

1:43 t 50 O 

Cont. las archiva en Se hace a concen: 
consecutive rade 

=> 5:00 I 1 

0 Se hace concentrs 
en COl 

O|| se obtiene reporte 

  

  

  

  

Recibe pdliza de 
ingresos 

0:26 I 1 
  

  

  

ADMINISTRATIVIO 

[ 
  

Se hace la cédula 
mensual para pago 

de IVA e ISR       

  

30:00 1 

  
  

  =| 
  

oO 

Oo 

  

  estados _financieros 
Contador realiza 

  
  

  

20:00 1x mes 

  
  

  

facturas a un proce- 

Se somenten las 

so de depuracién 
  

  

20:00 I 1 

  

de cuanto tengo y 

cuanto debo       
  

  

  Oo   Se actualiza informa-     cién en el sistema 
      
  

5:00 ( FIN 401



  

DIAGRAMA DE FLUJO PROPUESTO CONTROL DEEXISTENCIAS CLIENTES 

  

  
Enlazarse via red can la 
computadora del chente 

Ingresar at archwos que se 
llenen accesso 

Extraer sus existencias de 
los productos que nos 

interesan 

Comparar con el manual 
de existencias 

  

  

  

     
        
      

necesitan 
mercancia 

  

  
investigar la causa que se 
utilizé para no aceptar el 

pedide   Se envia mensaje de 
orden de compra   

  

              

  

  puedec 
ontrotarse 

la causa 
    

    
la razon es 

trascendente 

cr Ta oo 
se enviala 
mercancia 

— er 

  
modificar et manual de investigaral respecto 
controt de los stocks hacer cambios necesarios 

  

        
  
  

Puntes para controlar los stocks de los clientes 

determinar el consumo promedio 

sila variacion es ciclica sefalar el consumo por cada periodo 

Calcular el tiempo minimo en que se Je puede surtir y la perioricidad que se le va a surtir 

Catcular los stocks minimos y maximos en base a los datos antes obtenidos 
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Resumen de! Diagrama de Proceso 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            
  

  
  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

            
  

  
  

Propuesto 

1 
Area: Compras 

Resumen Nr gen repeti-y Tempe | actividad Adguisicion de Productos 
© _Operaciones Dept. Relacionados: Compras, Adm6n, Cotiza- 

> Transportes ciones, Contabilidad, aimacén 

(_Inspecciones Inicia en; soligitud de mercancia 
Oemoras . . 

” Termina en_Archivo del reporte de entrada J 
V Almacenajes — 

Op. inspeccion Descripcion del método: actual 

Recorrido Mts. (1) Hombre Costo:Materiat 

TOTALES ( ) Documentos Costo:Mano de Obra 

Area: ALMACEN 

Resumen Ne con repeti-| Tiempo 

ciones 

© _Operaciones Actividad_Recibir, ordenar, escoger y surtir productos 

> Transportes Dept. Relacionados_ Ventas, Admon, Transporte 

_inspecciones Inicia en_Recibir mercancia 
.__Demoras Termi . 

: ermina en_Seleccionar mercancia 
V Almacenajes 
(5) Op. inspeceién Descripcion del método: comtin 

Recorrido Mts. 2400 mtg (1) Hombre Costo:Material XXXX 

TOTALES ( ) Documentos Costo:Mano de Obra _XXXX 

Observaciones: 

  
  

      
  

L___|       ( 
  
  

  

)   L__|   GE eo       

COMPRAS CONTABILIDAD 

eereoce 

mz : : eeenves 
PROVEEDOR CLIENTE 

ADMINISTRACION ALMACEN 

  

    
  

TRANSPORTE 

  

FACTURACION COBRANZA COTIZACIONES. 
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Resumen del Diagrama de Proceso 

    

  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

              
  

  

  

  

    

  

  
  

  

  

  

              
  

Propuesto 

Area: Ventas 

Resumen Ne |con repeti-| Tiempo | actividad Adquisicién de Productos 
ciones 

O _Operaciones 30: 447 14-35 Dept. Relacionados: Cornpras, Admoén, Cotizaciones, 

> Transportes 12 37 35:30 Contabilidad, almacén 

O_Inspecciones 3 52 4.35 Inicia en: captaci6n del pedido 

[> Demoras 14:00 Termina en Entrega de mercancia 
V Almacenajes incién del método: actual 

Op. inspeccion 3 3 300 Descripciéndel método: actua: 

Recorido Mts. (6 ) Hombre Costo: Material XXXXX 

TOTALES 48 239 68:10 ( X ) Documentos Costo:Mano de Obra_XXXX 

Proceso: Administracion 

Resumen Ne con repeti-| Tiempo 

ciones 

© _Operaciones Actividad_Cobranza, facturaci6n, contabilidad, Control 

> Transportes Dept. Relacionados Todos 

C)_inspecciones Inicia en Entrada de Dinero 
Demora: . . 

Lo as " Termina en Salida de Dinero 
V Almacenajes _ 

Op. inspeccion Descripcién del método: 

Recorrido Mts, (2 ) Hombre Costo: Material XXXxx _| 

TOTALES { ) Documentos Costo: Mano de Obra _XXXXX__] 

Total de Personal requerido por dia 

Departamento Cantidad Toialde 

de personas Hrs. hombre 

Ventas 1 Tomadorde pedidos, 1 analizadorde stocks de clientes 2 12 

Administraci6n 1 Contabilidad, 1 Créd y cobranza 2 16 

Compras 1 Compras 1 8 
Almacén 1 Almacenista 4 8 

Supervisacion y controlde procesos 1 Gerente 1 8 

Total 7 52 

Promediode Horas porpersona 1 7:42 
Conclusiones 

El personalde transporte y cobranza seran 2, 1 cobradory los vendedores queestanenlacalle que seran 3incluyendo 

a un Gerente detiempo completo, no los consideramos en estos calculos, porno interferir directamente dentro del 
area de administraci6n y control. 

Como se puede veren elresumen el personal que laboradentrode las instalaciones disminuy6 a7 personas, conuna 
jornada de 8 horas promedio. 

La Gerente ya no estara como comodin, sino que tendra un sistema de control que te permitiré expander suempresa, 
sin que tenga que trabajar mas. 
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5.4 Seleccién del software 

Los puntos que se tienen queconsiderar para lascleccién orealizacion de un software 

adecuado a la empresa son los siguientes: 

Que involucre o cubra todas las area dentro de la empresa 

Que sea capaz de hacer historia e informar con datos estadisticos 

Que sea versitil 

Que se pueda actualizar, segiin las necesidades o cambios 

Que se pueda expander (sucursales) 

Que sea facil de entender y manejar 

Que se controle el acceso unicamente al personal involucrado con el proceso 

La empresa que estoy tomando como ejemplo esta trabajando principalmente con un 

programa para control de inventarios, llamado "Lomas" ademas del excel, el Coi y el 

Sae, pero no son los adecuados para seguirlo llevando, y solo tomaremos de este 

programa informacion basica para determinar como punto de partida, los stocks 

minimos y maximos. 

Considero que el SAE es un programa disefiado especialmente para este tipo de empresas 

que tiene programas afines, que involucran a toda la empresa. Ademas la empresas que 

disefio este programa (Aspel S.A.) lleva muchos afios, es s6lida, y siempre esta a la 

vanguardia, lo vamos a utilizar junto con el] COI, que son compatibles 

Para lograr conectarnos con los proveedores y con los clientes, utilizaremos junto con 

ellos, un programa que se llama PC-ANYWHERE y que tiene la facultad de meterse 

dentro de la computadora del otro y extraer los datos que nos interesan, (se puede 

bloquear el acceso al resto de la informacién). En ef caso de los clientes, solo nos 

interesan sus existencias y ventas programadas, igual que a nuestros proveedores solo 

le interesan nuestras existencias y programa de ventas, conel fin de prevenir 0 anticipar 

los pedidos. 

a 
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5.5 Captura de datos en el software 

Este punto es fundamental para el buen funcionamiento del sistema, por lo tanto debe 

llevarse de una manera muy estrictay debe estar bien planeada, de acuerdo a criterios 

estudiados y preestablecidos. 

Los datos que se van a capturar son los siguientes: 

Lista de clientes N° de cliente 

Datos generales 

Dias y monto de crédito 

Clasificacién del cliente 

(Por ubicacién, tamafio, frecuencia) 

Lista de proveedores N° de proveedor (letras iniciales) 

Datos generales 

Dias y monto de crédito 

Clasificacién del proveedor 

(Por ubicacién, cumplimiento en las entregas, To- 

lerancia en la cobranza) 

Lista de productos Clave del producto: iniciales como se conocc el producto. 
iniciales del proveedor cuando se quiere tener de varias marcas, datos que la determinan) 

Linea del producto: determinado por: mayor porcentaje de ventas, utilidad bruta, 

desplazamiento 

Control de almacén: determinada por: su ubicacién dentro de la bodega 

Politicas: politicas de precios, de descuento, politicas para vetara clientes y 
proveedores, por temporada, para productos estancados, etc. 

a 
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5.6 Mapas y cambios dentro del almacén 

[:linventaric de una empresa que se dedica ala comercializacién (como es el caso 
dela empresa que he puesto de ejemplo), ocupaun punto muy importante y fundamental 

dentro de la misma, tanto como patrimonio como estrategia para lograr un mejor lugar 

dentro del mercado. Por lo tanto es importante establecer un sistema para mantenerlo 

seguro (eliminando lo mas posible pérdidas por robo), de facil acceso y ubicacién de 

los productos, tanto para surtirle alos clientos, como para contarlose inspeccionarlos. 

Para evitar pérdidas de productos, voy a establecer algunas politicas y controles que 

menciono acontinuacién: 

1.- La responsabilidad del almacén corresponde solo a una persona 

2.- Mantener cerrados todos los accesos 

3.-_ Prohibir a los repartidores entradas 

4.-_ Prohibira los clientes que entren y salgan del almacén para dejar mercancia 

5.-__ Instalar una serie de jaulas, separadas por repartidor, con su llave de salida, para 

que solo tome le que le corresponde Mevar 

6.- Determinar un lugar para cada articulo, con el fin de que sea facil surtir e 

inspeccionar. 

7.-_ Antes dehacer cualquier movimiento, tendra que ser registrado en la computadora 

8.-  Lievar un control estricto de entradas y salidas del almacén. 

A continuacion presentare un mapa actual de losalmacenes y otro mapa que indicara 

como debe de quedar para lograr que se cumplan estos objetivos. 
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Mapa actual del almacén 

Este almacén se encuentra ubicado en un gran sétano de una casa antigua de tres pisos 4 
un anexo en parte del jardin de atras, por fo tanto los cambios no pueden ser estructurales 
sino principalmente para restricciones 
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MAPA DEL. ALMACEN PROPUESTO 
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5.8 Determinaci6n de los Stocks 

Para poder definirlos stocks maximosy minimos de los productos que se comercia- 

lizan en la empresa, es necesario obtener la siguiente informacion: 

Historial de ventas (para la empresa que xe esta tomando de ejemplo, lo 

obtenemos del programa que trabajaban hasta antes de comenzar la reingenieria). 

Para obtener el historial de ventas por producto es necesario establecer los periodos que 

queremos tomar (en este caso seran por quincena). tenemos que tener definido si hay 

uno © varios periodos en que aumente o disminuya la ventay tratarlos con una politica 

de incremento o decremento exclusiva del periodo, luego se registra la venta 

correspondiente al mes de mayor venta. 

Ciclos En muchos casos hay meses en que se requiere tener un mayor inventario, 

por que aumenta la demanda de productos, (en nuestro ejemplo aumentaun 15% la 

demanda en los meses que hay mas frio, por que la gente es mas propensaa enfermarse). 

por fo tanto solo vamos a tener presente que los pedidos que hagamos a nuestros 

proveedores, incrementara durante estos meses sera de un 15 % mas, y no porestohemos 

de tener un sobreinventario todo el resto del aiio. 

Dias de resurtido En este punto vamos a revisar el historial de cada uno de los 

proveedores y apuntar el tiempo que se tardan para surtimnos y calificar su puntualidad. 

Riesgo de quedar sin existencias La politica que vamos a tomar para determinar 

el % de riesgo que queremos tener, va a ser determinado: por un lado revisando la 

probabilidad de perder al cliente o la venta por no tener la mercancia en el instante que 

nos la solicitan o hasta cuantos dias nos pueden esperar, (habra productos que permitan 

una tolerancia mayor) y por otro lado el costo por tener un porcentaje muy alto de 

tolerancia que permitiera tener siempre el producto en el momento. 
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El riesgo de que se agoten las existencias depende del tamaiio de las existencias de 

seguridad, cuanto mayor sea el riesgo detener una serie de pedidos frecuentes y grandes, 

tanto mayor debera ser la existencia de seguridad para que se agote ese articulo. 

Es virtualmente imposible eliminar el agotar las existencias, aunque reduzcames el 

ntimero de pedidos demorados aumentando el inventario de articulos, no los reduciremos 

en proporcién alos aumentos en el inventario. 

Larelaci6n entre el tamajio del inventario y los pedidos demorados sugiere quees algo 

parecido a la grafica siguiente. 
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Inverssién en ef inventario (en délaress) 

Un aumento en la inversién en el inventario de $50 a $ 100 efectia una marcada 

reducci6n en el porcentaje de pedidos demorados, desde aproximadamente del 4% al 

24%, Sin embargo no se obtiene una mejoria correspondiente si aumentamos mas la 

inversion Una inversion de $ 300 resultara una demora del 5 % de los pedidos, en tanto 

que una inversion adicional de $ 200 se necesitara para reducir los pedidos demorados 

un 2%. 

La administraci6n no debe insistir en invertiren existencias de seguridad mas alla en 

que del punto en que los costos agregados de llevar el inventario excedan alos ahorros 

logrados por evitar demoras en tas entregas de pedidos.



3.9 {ustruccién sobre los nuevos procedimientos 

Una vez establecidos los procesos con los que se van a realizar las operaciones dentro 

dela empresa y habiendo establecido una nueva cultura conel personal que labora, solo 

queda antes de dar micro, una capacitacion para lograr compenetrar los procesos con la 

gente involucrada al sistema. 

Con los diagramas de flujo, es posible determinar las funciones de cada una de las 

personas que trabajan dentro de la empresa, las politicas le serviran para saber los 

parametros por las que deben ir, y los objetivos le indicaran lo que se espera de ellas 

y hacia donde tienen que ir. 

5.10 Iniciacién de trabajo con los nuevos procesos 

Después que el personal sabe cuales sonsus funciones y que se tiene el equipo necesario 

para el buen funcionamiento, se procedera a dar el arranque ce los nuevos procesos. 

Aesta se le dara un seguimiento total, para hacer correcciones al personal, pero si 

existe ose descubre una correccién o ajuste en los procesos, estos deberan ser analizados 

profundamente y si se determina una cambio, entonces se haran nuevos diagramas de 

€sos procesos y se capacitara para trabajar con estos cambios. 
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Conclusiones 

Es primordial para poderse mantener dentro de un mercado compeltitivo, establecerse a 

la vanguardia, en la actualidad fos servicios como el transporte, la maquinaria, las 

materias primas, las comunicaciones, la informacion, etc. se han ido desarrollando a 

tal velocidad que provocan en las empresas atrasos constantes, y es por esto que es 

necesario redisefiarlas de tal manera, que les sea facil adoptar cualquier cambio, para 

que sea posible esto, necesitan las empresas tener una piramide organizacional lo suli- 

cientemente delgada o plana como para que los cambios Ileguen rapidamente a toda la 

organizacion, lograr amortizar sus activos en el menor tiempo posible, y no tener 

activos circulantes ociosos. 

Para conducir a una empresa a una situacion ideal, es importante reorganizarlaen base 

aun objetivo definido, tomando muy en cuenta al activo mds importante dentro de ta 

misma, que son los seres humanos, junto con todos lus medios sefialados en el parrafo 

anterior. 

Puedo observar dentro de las pequefias y medianas empresas de parte de los directivos 

que las necesidades o problemas que tienen, se deben principalmente a la falta de 

control (per que se han ido desempefiando cn base a funciones y tareas), excesiva carga 

de trabajo,( por que se la han pasado resolviendo problemas considcrando los electos y 

no sus causas), pérdida de liquidez(como en el caso de las comercializadoras por falta 

de parametros y de control, los inventarios creeen desordenadamente). 

El trabajo en grupo es de gran importancia, cuando se cuenta con la participacion del 

personal involucrado, se pucde Hegar a la solucién. pues cada uno de los integrantes 

aporta causas y soluciones, que mancjadas cn grupo son evaluadas para ser 

implementadas 0 descartadas en fa solucion final. También cs mas facil implantar los 
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huevos procesos por que cl personal va paso a paso conociendo el proceso y descubriendo 

fa importancia del nuevo plan asi como su aplicacion. 

Es interesante ver el espiritu de liderazgo que se despierta en algunos de los integrantes 

del grupo, pues al ver que sus sugerencias son tomadas en cuenta y que Ia buena 

realizacion de su trabajo es importante para la empresa, ésto genera en el personal una 

actitud activa frente a los distintos problemas que se presentan en la vida de cada uno, 

como por ejemplo el sr. Javier ahora es jefe de manzana en la colonia donde vive. 

Uno de los obstaculos mis dificiles durante el periodo de transicién, que tocé enfrentar 

fué precisamente con los mismos que nos |lamaron para asesorarlos, o sea los directores 

que en un principio a pesar de que quedamos en comin acuerdo de la necesidad de su 

colaboracién, fué muy dificil conseguir que le dedicaran tiempo para Ja planeacién en 

los circulos de participacion, también se mostraban escépticos o incrédulos, de que el 

cambio de cultura y la nueva forma de trabajar iban a funcionar, y constantemente 

querian trabajar de la misma forma que siempre (por ejemplo algo tan sencillo, ellos 

estaban acostumbrados a apuntar en una hoja de papel estraza el _pedido, pero con una 

Ictra y un desorden tal, que el unico que medio entendia era el almacenista, pero de 

todos modos se cometian errores, en lugar de Ilenar un formato predeterminado donde 

en orden se apuntara la cantidad, nombre unico, (por que suelen bautizar a los produc- 

tos) y clave. En fin después de muchos intentos, lograron colaborar a medias. 

Aunque no se mencioné en la tesis por no ser del tema, pero considero importante men- 

cionar que para la expansion de la empresa hacia mercados fordneos, podriamos 

plantearnos un nucvo puesto o clase de distribuidor, dado los grandes avances en 

materia de comunicacion, cl nuevo distribuidor estaria sin inventario, radicando en 

arca_cercana de su mercado con la funcién y responsabilidad de vender, repartir y 

cobrar, logrando con esto que por un lado si se contrata a un vendedor, los gastos por 

vidlicos, por reparto y por cobranza se hacen muy elevados, y si se utilizan los servicios 

de un distribuidor, éste incrementaria el precio y a la larga nos saltaria para irse 

 



  

directamente con el fabricante, 

Para concluir solo quiero expresar por parecerme curioso ¢ interesante. algunas 

semejanzas que senli con respecto a ta asesoria v la elaboracion de la tesis. 

En un principio, al dar inicio la asesoria, asi como la realizacién de la tesis. parecian 

muy complicadas como para determinar por donde se debe comenzar (pero es importante 

que desde el primer momento deban estar claros los objetivos y las metas), y solo paso 

apaso el panorama comicnzaa despejarse y los objetivos se van viendo mas alcanzables, 

pero succden puntos donde parecen no tener solucion y quisiera abandonar el trabajo, tal 

vez lo mejor es hacer un paréntesis para ponerse a_investigar e informarse al respecto 

y tomar nuevos impulsos, al final queda como premio la gran satisfaccién que se siente 

por concluir el objetivo. 
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