> UNIVERSIDAD
el INTERNACIONAL

AR
v ISEK
N

UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS,
ADMINISTRATIVAS Y TURISMO

Trabajo de fin de carrera titulado:

“ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA

COMERCIALIZADORA “LA CASA DEL CIERRE”

CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU.
ANO 2013”

Realizado por:

MARIA GABRIELA JIMENEZ GRANDES

Director:

Phd. DIEGO DONOSO

Como requisito para la obtencién del titulo de:

INGENIERO COMERCIAL EN NEGOCIOS
INTERNACIONALES

Quito, enero del 2014






DECLARACION JURAMENTADA

Yo, MARIA GABRIELA JIMENEZ GRANDES, con cédula de identidad #
180298878-0, declaro bajo juramento que el trabajo aqui desarrollado es de mi
autoria, que no ha sido previamente presentado para ningin grado a calificacion
profesional; y, que ha consultado las referencias bibliograficas que se incluyen en este

documento.

A través de la presente declaraciéon, cedo mis derechos de propiedad intelectual
correspondientes a este trabajo, a la UNIVERSIDAD INTERNACIONAL SEK, segln
lo establecido por la Ley de Propiedad Intelectual, por su reglamento y por la

normativa institucional vigente.

Maria Gabriela Jiménez Grandes
C.C.: 180298878-0



DECLARATORIA

El presente trabajo de investigacion titulado:
“ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA

“LA CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A
PERU. ANO 2013”

Realizado por:

MARIA GABRIELA JIMENEZ GRANDES

como Requisito para la Obtencion del Titulo de:

INGENIERA COMERCIAL CON MENCION EN NEGOCIOS
INTERNACIONALES

ha Sido dirigido por el profesor

DIEGO DONOSO VARGAS

quien considera que constituye un trabajo original de su autor

Diego Donoso

DIRECTOR



LOS PROFESORES INFORMANTES

Los Profesores Informantes:

DANNY TRUJILLO

ERIKA ESCOBAR

Después de revisar el trabajo presentado,
lo han calificado como apto para su defensa oral ante

el tribunal examinador

Danny Trujillo Erika Escobar

Quito, 10 de enero de 2014



DEDICATORIA

Dedico el presente proyecto a mis padres, ya que su inmenso
amor, soporte y ejemplos me ha permitido avanzar en cada
escalafon que subo con perseverancia, paciencia y disciplina,
virtudes que profesaron a lo largo de todas sus vidas y se
reflejan en cada uno de sus hijos. A mis hermanos por el apoyo
que siempre me han brindado, por ser ejemplos a seguir en mi

vida profesional y personal.

A mi Dios por bendecirme en gran manera siempre, porque es
mi conviccion que sin su voluntad ni una hoja de un érbol se
mueve, porque me ha dado la fuerza y paciencia necesarias para
afrontar cada reto y alcanzarlo con éxito y porque es a quién

serviré orgullosamente durante toda mi vida y en todo aspecto.

Vi



AGRADECIMIENTO

En primer lugar agradezco mi Dios por permitirme hacer este suefio
realidad, por brindarme la fortaleza y coraje para avanzar a paso firme
cada paso que doy en el camino de la vida, por poner en mi camino a
cada persona que tuvo que ser participe para el desarrollo de este

proyecto.

A mis padres y hermanos, puesto que su incondicional apoyo y amor
han sido el pilar de cada meta alcanzada ensefiandome que tener un
suefio es facil pero cumplirlo requiere de perseverancia, entrega y

siempre aferrandose de la mano de Dios.

A mi director de tesis, su conocimiento y calidad de persona ha sido
excepcional, ensefidndome que las ensefianzas y conocimientos
adquiridos son para compartirlas. Su respaldo y el de mis lectores han

sido imprescindibles a lo largo del desarrollo de este proyecto.

De igual manera a cada profesor que impartié sus conocimientos,
exigiéndonos ser mejores y competentes como estudiantes vy
preparandonos para la vida profesional. A mis compafieros de clase con
quienes compartimos en esta hermosa etapa de la vida, apoyandonos

cuando lo necesitdbamos.

A José Esguerra y Ana Beltran, gerente general y gerente administrativa
de la empresa La Casa del Cierre, y a todo su personal, por su
colaboracion total ya que su paciencia y apertura han sido clave para la

culminacion exitosa de este trabajo.

Y para la institucion que me ha formado dandome las herramientas
necesarias para el desarrollo y culminacion de esta carrera. Los
conocimientos repartidos en las aulas, las experiencias vividas en la
universidad, y las puertas que se abren al formar parte de la Universidad

Internacional SEK.

vii



INDICE DE CONTENIDO

INDICE DE CONTENIDO........oeuieieeeeeeeeeeeeeeeeeeee st se e viil
RESUMEN. ... e e e e e e e enees XV
CAPITULO 1. INTRODUCCION ..ottt s sese st sese sttt sessasssasssanssasssesesesesans 16
1.1. El Problema de INVEStigacion ..........ccccooeeiiriiniic e 16
1.1.1. Planteamiento del Problema..........ooi ittt e 16
1.1.1.1. Diagndstico del Problema........eei i e 17
1.1.1.2. o]0 1Y {0l SRR UUUUROt 19
1.1.1.3. (0oT Y d fo] e [l 2] oY1y 4 [l TN RPNt 20
1.1.2. Formulacion del Problema ..........oooeiiii ettt e e e e e raee e 20
1.1.3. Sistematizacion del Problema ..o e 20
1.1.4. (CT<T [T =1 PR UPUUROE 21
1.1.5. (0] o 1 4\ Lo 1 =Y o =Y o f oo L3PPSR 21
1.1.6. LT 1 of= [ To] o 1L TR 21
1.2, MArCO TEOKICO ..ocuviiviiiecie ettt be e 22
1.2.1. Estado Actual del CONOCIMIENTO ........uiiiieiiee e e e e e aae e 22
1.2.2. Adopcion de una perspectiva teOIICa.......uii i 24
1.2.3. Y Y ole @] aTol=T o] AU T USRS 31
1.2.4. [ LT o T 1T 13U 32
1.2.5. Identificacion y caracterizacion de variables...........ccueeeeciiiicciiie e 32
CAPITULO 11 METODO.....ovuieiteiieeieieie sttt sssssse s sss st et ss st ssssssesssesessnsesssnsnsns 33
2.1, TIPO 08 ESTUIO. .....eiiiiiiiiiiiiieieeie e 33
2.2. Modalidad de INVeStigacion ............ccceeeeiiiiieiecce e 33
2.3, IMEBLOUO... .ottt e 33
2.4, PoDIACION Y MUESTIA ..o 34
2.5.  Seleccion instrumentos de INVeStIgacioN ............ooevererenenenesesieeees 34
2.6. Validez y confiabilidad de inStrumentos ...........cccccovvveevie i 35
2.7. Operacionalizacion de variables............ccccceiveiieviiiccecce e, 35
2.8. Procesamiento de datos ..........cceevveiiiiieiiie i 35
CAPITULO 1. RESULTADOS ..ttt ettt ettt st e et sa et et ae et et saese s et seeseanesesaseenseenans 36



3.1.1. Levantamiento de datOS .......c.oeeeeeeeeeeeeeeee e e e e e e 36

3.1.1.1. ANAlisSiS MACrOAMDIENTE ....cueiiiieiieiere ettt 36
S 70t 0 0 S = o 1 4T o BT PO P PRSP UPPTUPRRPRRPN 36
3.1.1.0.20 ECONOIMICO ceeiiuiiieiieeeittesiee sttt e st e et site e st e e saee e sabeeebbeesabeeebeeesnseesabeeesnbeesaseesnteesareeanns 37
3.1.1.0.30 SOCIO = CUIUIAL ettt et et et e s e e esabeesenteesabeeenne 40
. 200 0 0t I S =Y a T ] (o =4 ol T USRI 41
3.1.1.2. ANAlisis MICroaMBIENTE .. ..ot 42
S 700 I 00t S o o To [V T o SO PO P PRSP PPTUPRRRRRP 42
3.1.1.2.2.  ClENEES ettt ettt b e he e s ettt et e bt e bt e s ae e st e et e e b e e be e beesaeesaeeenrean 43
I A TR @] 4 T o 1= = Lol - PSP P U PPPT PRI 44
3.1.1.2.4.  PrOVEEUOIES ....eeeiieieiieeeiie ettt e sttt ettt e site e s bt e e sateesabeesbteesabeeebbeesabeesabeeesabeesabeesnteesbeeanns 45
3.1.1.3. FO D A e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e aaaaaaaaaanns 46
3.2.  Presentacion y analisis de resultados......cccccuuiieeiiiieeeiiiee e e 47
3.2.1. Presentacion de ReSUITAdOS .......covuieiuiiiiieieee ettt 47
2.1.1. ANAliSis de RESUITATOS ...ccoueiiiiiiiiiieiee ettt ettt e s e st e e sae e e sbeeesaees 51
20 TR 1Yo [ o= Tl To T ol o] - [ o1 A [or- NP USRI 53
3.3.1. Aspectos generales de 1a EMPrESa ... i it e e et e e seara e e e eees 53
3.3.1.1. DeSCripCion de 12 EMPIESA ...cccviieeeciiee e cceee ettt e eetee e e e ebee e e e e bre e e e ebae e e eeabaeeeenreeas 53
3G T I 0 A 7o o J o [N =T 0 o] Y TSR 53
3.3.1.1.2.  TamafNo de 1@ EMPIESa ....cccccuieeeeiiieeeeciieeeeciee e e ectte e e e etee e e eetaeeeesaaeeesaasaeeeesssseeesansaneanan 53
20 70 904 S TR W Tor= 1 [ = Yol To T o o [N - I =T 0 o o] 1Y ISR 54
3.3.2. Investigacion de la gestion y organizacidn empresarial......cccccveeevicieeeeiiieescccieee e, 54
3.3.2.1. Filosofia @MPresarial .......c.ueei it 54
T8 00 St S V1Y 1o T B TS O PSSP PPTUPRRPRN 54
33,2120 VIISION ettt b ettt ettt e be e h e e a bt et et e e bt e bt e s beesaeeeateearean 55
G T N TR © 1 o1 1= Ao 1TSS 55
TR 0 0 S ] o 1 4T 1SS PPTUPRRPRRT 55
3.3.2.0. 5. ESralegIas cooeeeeeeeeie e e e e e e e e e e e e e eeeas 59
TR A Y ST V- o] <SPPSR PPOPRRPRT 59
3.3.2.2. Estructura organizacional............uueeiiii i e 60
3.3.3. INVESTIZACION A PrOCESOS ..eeiieiiieeeeiiiieeeitieee e ettt e e eetee e e ettt e e e eetteeeesstteeeeeabaeeasantaeeeeanseeeanas 61
3.3.3.1. (0] oY =1 4 1Yo TSN 61
3.3.3.2. Procesos de LCC CIERRES........ooui ittt ettt et 62
I T8 T B |V -1 o = o LI e Yol 1Yo U 62



I T TV R [\ V7=T o} &= [ f[o Mo [N ad o Tol =1 o LT 63

3.3.3.2.3. Levantamiento, descripcion y diagramacidn de proCesos .......ccccccveeerevvreesiirreeesscrveeenn 65
3.3.3.2.4. Calculo de la Capacidad de Procesamiento.........ccccuvveeeeeeeeeiciiiieeee e ecccirreee e e e e e 104
3.3.3.2.4.1. Capacidad de Procesamiento ACtUAl........cceeeviiiiiiiriiieeiiieee et 107
3.3.4. Investigacion del Mercado PErUANO0 ... ittt bee e s s 108
3.3.4.1. INVestigacion de MEICATO ....cccvviii ettt e e e e rre e e e s raeeeeeanes 108
3.3.4.1.1.  Definicidn de MErCaO0 ....cccuievieiiieieeriterte ettt sttt sttt e b e e e 108
3.3.4.1.2. Segmentacion del MEercado.....ccccuieiicciieiieciee et e e arae e e 111
3.3.4.1.3.  CONSUMO @PANENEE oo e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e eeeeeenns 114
3.3.4.1.4. Demanda POtENCIAl ..ccccuiiiieiiiiiiiiiee e areeas 115
2 30 3t O S O 1= o 1S PP PSPPSR 116
3304042, REATAS .ot 120
3.3.4.2. Andlisis del sector textil e insumos de confeccidn en Peru.........cccceeveeveenenneeniienneen. 124
3.3.5. Analisis de |2 COMPETENCIA ....uviii e e e e e e rr e e e b e e e seaaaeeeens 130
3.3.5.1. Identificacion de 1a COMPEtENCIa ......ueeiiiiiiiiiciiee e 130
3.3.5.2. NuUmero y principales caracteristicas de los competidores........cccccceeeeeeiicicriieeeeeeeen. 133
3.3.5.3. Ventajas y desventajas de la competencia......ccccoccuveeiieiieeiiciiec e 134
3.3.6. [ o oo U T o NSRS 136
3.3.6.1. Caracteristicas del ProduCtO..........ccicciiiiieciiee e e bae e 136
3.3.6.2. Beneficios qUE BriNda.........ee i et 138
3.3.6.3. Diferencia con |a COMPELENCIA ....cciccuiiiiiiiiie e 138
3.3.7. o = Tol T TP TP 139
3.3.7.1. Determinacion de COStOS ¥ aSOS....uuiiiiiiiieeieiieeeecctiee e e ettt e e eettee e e etre e e e erte e e e eeaeaeeeeanes 139
3.3.7.1.1. Costos de exportaCion @ PEIU..........cecccuueieeciiiiee ettt e e ree e e ree e e aree e e areeas 139
3.3.7.1.2. Costos Operativos ¥ FINANCIEIOS ....ccceeeeeeee e, 139
3.3.7.0.3. GASTOS ittt 140
3.3.7.2. (1= TolTo T o Ie [l o T =Tl o 13U RPPPPRN 140
3.4, ESTUAIO FINANCIEIO...coiiiiiiiie et s 142
3.4.1. Presupuesto de iNGIreS0OS Y EEIES0S ..uueieiicciiiieieeeeeeecitrteereeeeeeessttreeeeeeeeessarereeeeeassessasenns 142
3.4.1.1. INBIES0S . i 142
3.4.1.1.1. Identificacidon de las fuentes de INGreSOS ........cieecuieeeeciiiee et 142
Elaborado por: Gabriela JIMENEz, UISEK ..........oooiiiiiiiiciiie ettt e s saaee e 142
3.4.1.2. =1 =T o T PP PP PP 143
3.4.1.2.1. Identificacidn de costos y gastos fijos y variables........cc.ccceecieiircieeiciiee e, 143



3.4.2. [ [0 X e [N o= - T PSP 145

3.4.3. Flujos de efectivo de los productos proyectados.........cccccueeeeeciiieeeiiieeeeciieee e 147
3.4.3.1. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras......c.ccccccvvevceeeiniieeeesciee e, 147
3.4.3.2. Estado de flujos de efeCtiVo ......ueviiciiiii i e 150
CAPITULO IV. DISCUSION .....ovieieiieiieicicte ettt bbbt bbb 154
4.1, CONCIUSIONES......uiiiiiiiiie et 154
4.2. RECOMENUACIONES .....ccvveiiieeiieiiiesiee ettt et ne e 156
BibHOGrafia ......ccveiiecece e 182

Xi



INDICE DE ILUSTRACIONES

ILUSTRACION 1: FORMATO IMAPA DE PROCESOS ....veeuvtietteeuttenitesteeesitesteeesseesseesnssessesssssessessnseessessnseesssessnseessssssnseesns 25
ILUSTRACION 2: FORMATO LEVANTAMIENTO DE PROCESOS...uuvveteeurteeesiieeesnureeesnusneessseeessssseeessssessssseessssssessssssesssnseneenns 26
ILUSTRACION 3: FORMATO DESCRIPCION DE PROCESOS. .. uvveeuvveessresssesessuessseeesssesssssesssssssssesssesssssessessssesessessssesensessssessnseesnes 27
ILUSTRACION 4: BALANZA COMERCIAL TEXTIL ECUADOR, 2000-2010 .....ceiiuiiiiieeieeeniieeiieeesitessieeesieesieessseesseesnseessseesnseesnns 38
ILUSTRACION 5: VARIACION IMPORTACIONES - EXPORTACIONES TEXTILES DEL ECUADOR, 2000-2010 ....cvevvveveeieerieenieesninennns 38
ILUSTRACION 6: ANALISIS SOCIAL DE INSUMOS DE CONFECCION .. .vveeuvereereeteeensressesesssesssesesssesssssenseessesensessssessnsessnsesenseesnes 41
ILUSTRACION 7: COMPOSICION DE CLIENTES DE LA CASA DEL CIERRE ...uvveeurreetrerteeensresseeesssessueessseessesssseesssesssseesssesenseesnns 43
ILUSTRACION 8: COMPETENCIA EN ECUADOR «..vtiuvieiiiieitteeitteesitesieeesite sttt esttesabeessaeessbeessasessbaesnsaesabaesnseesabeesnseesbesenseesnne 45
ILUSTRACION 9: PROVEEDORES EXTRANJEROS DE LCC ...eeuvvieviiesiieeiesesite sttt esitesteeesseeetaeessseesaeenseeensasenseesnsesanseesnsesensnennns 45
ILUSTRACION 10: ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA LCC...ueiivieeiiieiiecieeesieeecteeesteeeieeesveeetaeesseessaeensneesaeensnennns 61
ILUSTRACION 11: MAPA DE PROCESOS DE LA CASA DEL CIERRE «.uvveeuvrreereeteeenseessesenseesssesesseesssesenseesssessssessssessssessssessnseesnns 62
ILUSTRACION 12: ANALISIS DE PRODUCTOS A EXPORTAR =LCC..ccutiiiuiieriieiieesieeeieesttessieesieeesieesbeessaaesbaeesiaesnnaesnsnesnnnas 110
ILUSTRACION 13: DISTRITOS DE LIMA METROPOLITANA .. .veeeuteesuteeeseesseeesseesssesasseesssesassesssesesssesssesasssssssssesssesssssesssesnsees 113
ILUSTRACION 141 IMIAPA DE PERU ....eeiiiiiieeeeiiiee e sttt e ettt e e ettt e sttt e e sttt e e sabe e e s aateeesabbeeeenbeeesaasbeeesanbeaesanbeeesansseeesnneens 113
ILUSTRACION 15: VOLUMEN DE IMPORTACIONES DE CIERRES CREMALLERA, PERU.....cuvviiiiiiiieiiieeniieenieesnieesieeesiseesieeesiseenees 117
ILUSTRACION 16: VALOR FOB DE IMPORTACIONES DE CIERRES CREMALLERA, PERU ....eeivvieiieiiieecireeieeeseeeeneeeseveesvneesane e 118
ILUSTRACION 17: VALOR CIF DE IMPORTACIONES DE CIERRES CREMALLERA, PERU .....ueeiiviieitieeiieesireeiteeeseeeesseeeseneessneessneennnas 118
ILUSTRACION 18: PRECIO POR KILOGRAMO CIERRES CREMALLERA (FOB) EN PERU ......uvviieiiiieeeciiieeceitee e eitee et e et 119
ILUSTRACION 19: PRECIO POR KILOGRAMO CIERRES CREMALLERA (CIF) EN PERU.....cccvuveeeiireeeeereeeceireeeeeteeeeeeteeeeenreeeeenneens 119
ILUSTRACION 20: VOLUMEN DE IMPORTACIONES DE REATAS DE ALGODON, PERU ...cuuuueieiiiiiiiiiieieeeeeeeeiiiieeeeeeeeeasnieeeeeeeeesannns 121
ILUSTRACION 21: VALOR FOB DE IMPORTACIONES DE REATAS DE ALGODON, PERU ..ccvvvveeiiieieiiieieieieieeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 122
ILUSTRACION 22: VALOR CIF DE IMPORTACIONES DE REATAS DE ALGODON, PERU ..ccivvvieieiiieieieieieieieeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 122
ILUSTRACION 23: PRECIO POR KILOGRAMO REATA DE ALGODON (FOB), PERU ......eiieeuveeeitreeeeereeeeetreeeeetveeeeeteeeeensreeeeennnees 123
ILUSTRACION 24: PRECIO POR KILOGRAMO REATA DE ALGODON (CIF), PERU....c.uviieeeiiieeciiee e et e eeite e et e e e etre e e irae e e 124
ILUSTRACION 25: IMPORTACION DE BIENES SEGUN ZONA ECONOMICA, PERU.....ccivivirieieieiiieieieieieieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeens 125
ILUSTRACION 26 EVOLUCION DEL SECTOR TEXTIL Y CONFECCIONES PERUANO ....uuvvevireeereserinrrreeesessssnrnneeesesssssssnseeesessssssnnnees 126
ILUSTRACION 27: PRINCIPALES DESTINOS DE EXPORTACIONES DEL SECTOR TEXTIL, CUERO Y CALZADO .....eeeveernrerenirerveeenereennnes 128
ILUSTRACION 28: EXPORTACIONES DE PRODUCTOS HILADOS DE ECUADOR A LA CAN ....oeiiiiiiieieiiiee et stee et s 129
ILUSTRACION 29: EXPORTACIONES DE PRODUCTOS ESPECIALES A LA CAN L..eiiiiiiiiiiiiiee e citee ettt e s st e et e e sita e s 130
ILUSTRACION 30: VENTAJAS DE LA COMPETENCIA EN PERU ...uveeritiiiieenteeeieesieeenite st e ssiee st e e satesbeessaeesbeeesnaesbaeesnsesneas 135
ILUSTRACION 31: DESVENTAJAS DE LA COMPETENCIA EN PERU ...veiiiiiieeiiiiieeeiite ettt ettt e e et e st e e saeaeas 136
ILUSTRACION 32: BENEFICIOS DE NUESTROS PRODUCTOS ....eeeeeuvreeesurreesstreessnureeesssseesssseessssseeesssssesssssseessssseeessssseeesssaes 138
ILUSTRACION 33: DIFERENCIA ENTRE LCC Y LA COMPETENCIA EN PERU ....veiiuiieniiiieieesiee sttt ettt ettt st neas 138
ILUSTRACION 34: PRECIOS PARA VENTA A PERU, LCC ...eiiutiiiiieiiieiiee sttt eite sttt sttt e st saeesbe e s saeesbeeesaaesnbeeennaesnnas 142

xii



INDICE DE TABLAS

TABLA 12005-2011: PIB POR INDUSTRIA ECUADOR, ..ccuveeereesteesireesiteesteesiseesbeesseesbeesseesabessnseesssessnsessssessnsessasessnseesnn 42
TABLA 2: IMPORTACIONES DESDE CHINA LCC, 2011-2013 ... i eere e e et e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e e s aaaaaeens 46
TABLA 3: FODA LA CASA DEL CIERRE ...ceetiieiuitietteeeeeesaiietteeeeseseauustteeeeesseuuntateeeeesasunbateeeeesasanseeeeeeesasannbaneeeeesesaanseneeeeens 47
TABLA 4: TIPO DE EMPRESA, LA CASA DEL CIERRE ..c..uveeeuveesuteeseeesireesiseesseesseesuseessseesssessssesssessnsessssessssesssessnsessssessnsassne 53
TABLA 5: INVENTARIO DE PROCESOS DE LA CASA DEL CIERRE ...eeuveerureeeieesireesueesreesseesseesseessessnseessessssesssessnseesssessnseesane 63
TABLA 6: CAPACIDAD DE PROCESAMIENTO CIERRES, PLASTICO 3 Y 5 ..uuiiiiiiiii ettt ettt e e ettt e e e e e e e vnra e e e e e e e ennnnees 105
TABLA 7: CAPACIDAD DE PROCESAMIENTO CIERRES, POLYESTER Y NYLON ...uvveeeureerireeniteesiieenieeesireesuneesiseesseeesssessssnesseesneess 106
TABLA 8: CAPACIDAD PROCESAMIENTO CIERRES, POLYESTER FIO .eeuuveiriiieriieenieeeniieesieesreesiteesiseesaseesiseessseesasessaseesseessneess 107
TABLA 9: CALCULO DE PORCENTAJE DE PROCESAMIENTO MENSUAL ~POR MATERIAL «..vveteiuvreeeesereeessureeesnnneesenseeessssneessssseeenns 107
TABLA 10: CAPACIDAD DE PROCESAMIENTO ACTUAL = LA CASA DEL CIERRE .eeeuuvveeeeeurrereravreesessseeesssnesesssseessssesessssnesssnsseeeens 108
TABLA 11 NUMERO DE EMPRESAS POR ACTIVIDAD ECONOMICA EN EL DISTRITO LA VICTORIA ..cvvveeriveeriieesreenreesireesreesneesneens 114
TABLA 12: IMPORTACIONES DE CIERRES CREMALLERA DE PERU, 2008-2012 ......eciveirieerrienieenieesneesreesreesressseesseessseess 116
TABLA 13: IMPORTACIONES DE REATAS DE ALGODON DE PERU, 2008-2012 .....ccceviuieieiiiieeeiieeeenireeesireeeenieeesssnesssneeeeens 120
TABLA 14: COMPETIDORES DE LA CASA DEL CIERRE EN PERU ..eeuvvieiieiniiieiiieeniieesiieesteesireesiseesiteesaseesaseessseesasesssseesnnesssneens 130
TABLA 15: DETALLE DE GASTOS LCC ENERO-AGOSTO 2013 ...ciuiiieiiieeniiieiireesieesiieesteesireessseesiseessseesnsessssnesssesssneesssessseens 140
TABLA 16: PROYECCION DE GASTOS LCC, SEP-DIC 2013 ...ccuiiiiieiiieeeciieeeeiieeeestteeesvteeesssteeessanreessnnaeesessseeesnnsnessssenannns 140
TABLA 17: DETERMINACION DE PRECIO DE VENTA PROMEDIO A PERU DE CIERRES Y REATAS ..cceeuvvvreeerreeesrreeeennreeessssseessssseeeens 141
TABLA 18: COMPARACION DE PRECIOS DE CIERRES Y REATAS A PERUL...cciuviieiiiiieeiiiieeesiteeeeniieeessnteeesbteeesnateeesnanaeeesanseeenns 141
TABLA 19: VENTAS DE LCC ENERO-AGOSTO 2013 ..ttt ettt s e ree e e e s sren e e e e s s emnneee 142
TABLA 20: VENTAS DE CIERRES Y REATAS LCC ENERO-AGOSTO ..ceeieiiieieieieieieieieietetetereteteterererereserereseseserereseseresesesesesesesanens 143
TABLA 21: COSTOS FIOS LEC 2013 ...eiiiieiiiiesiieesiteeste e st e siteesiteesataesateesaseesateesaseessteassseesasaassseesaseessseesnsessssnesnsesssseens 144
TABLA 22: COSTOS VARIABLES LCC 2013 ... utieiieeiiieesiteesiieesiteesiieesiteesiteesaeeesateesaaeesaseasaseesasasssseesasessssnesssessssesssessseess 144
TABLA 23: FLUJO DE EFECTIVO LCC ENERO-AGOSTO 2013 ...oiiiiiiiiiiiiiiee ettt et e e siren e e e s seinnneee 145
TABLA 24: PROYECCION FLUJO DE EFECTIVO LCC SEP-DIC 2013 ... .eiiiieiiieeeeiieeeeitee e sitee e et e st e e svteeessabeeeseanaeassabaeeeens 146
TABLA 25: PROYECCION FLUJO DE EFECTIVO LCC DE CIERRES Y REATAS ....vvteeeiieeeerurreeesrteeeanureeesasreeesseeesssnseeesssseeesasseeeans 146
TABLA 26: EQUIVALENCIA DE PESOS DE CIERRES Y REATAS LCC ..ciiiiiiieieeenieeete ettt sttt 148
TABLA 27: VENTAS PROYECTADAS EN BASE A LA CAPACIDAD DE PRODUCCION Y DEMANDA CUBIERTA EN PERU ....cuvevruveeriennneene 148
TABLA 28: PROYECCION DE VOLUMENES DE VENTA PARA PERU DE CADA ITEM ...vviiiuirereriieeseniieeessireeesiseessnnseeessnsneessseneenns 148
TABLA 29: PROYECCION DE VENTAS CON SUPUESTO DE EXPORTACION A PERU ....eviiiiiiiiiiiieieiiie e ettt siiee et e s s e e 149
TABLA 30: INVERSION INICIAL DEL PROYECTO PARA EL 2014 ...cnuiiiiieeiiee ettt sttt ste e st sateesiteesabeesateesateesanee s 149
TABLA 31: FLUJO DE EFECTIVO CONSOLIDADO DE CIERRES Y REATAS LCC AL 201 6...cceiiiiiiiiiiiieieee ettt ee e e et e e e e 150
TABLA 32: PROYECCION FLUJO DE EFECTIVO POR ITEM (SUPUESTO DE EXPORTACION) .eeeeuviieeeiiieeeeireeeeireeeesireeeeenvveeesaneaanns 151
TABLA 33: TASAS REFERENCIALES DEL BANCO CENTRAL DEL ECUADOR ....ceeuvveiiieesiieeniieesiteesiee ettt siteesitee st e st e s e sanee s 152
TABLA 34: VAN, TIR Y RELACION B/C DEL PROYECTO DE EXPORTACION DE CIERRES Y REATAS LCC A PERU ...cuvveveenreeieniieseeenes 152

Xiii



INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1: ENCUESTAS

ANEXO 2: ORGANIGRAMA INICIAL DE LA EMPRESA

ANEXO 3: INFORMACION DE VENTAS DE ITEMS ENERO — AGOSTO
ANEXO 4: CARTA DE CIERRES Y REATAS

ANEXO 5: BALANCE GENERAL ENERO —AGOSTO 2013

ANEXO 6: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS ENERO — AGOSTO 2013

Xiv



RESUMEN

En el presente proyecto de investigacion se ha desarrollado un anélisis de la
situacion actual de la empresa “La Casa del Cierre”, y especificamente de l0S procesos
que esta maneja, con el fin de levantar la informacion necesaria para recomendar una
estructura Optima para sustentar un crecimiento de la empresa en dos posibles
escenarios: a nivel local con la comercializacion de insumos de confeccién, y a nivel
internacional para la exportacion de cierres y reatas a Per0. Se observo que la empresa
no poseia formalmente una filosofia empresarial, siendo la misma situacion para los
procesos. Para el correcto desarrollo y aplicacion del presente trabajo se ha realizado
el analisis del micro y macro entorno de la empresa lo cual permitié implantar las
bases aplicando el andlisis FODA para proceder con el estudio de procesos que se
llevan a cabo en las diferentes areas de La Casa del Cierre. En el estudio de procesos
de la empresa en mencién, se ha planteado el mapa de procesos donde se especifican
los estratégicos, operativos o clave y los de apoyo que componen la gestion actual de
La Casa del Cierre, cada una de estas clasificaciones se ha desglosado en el inventario
de procesos. Posteriormente se ha realizado el levantamiento, descripcion y
diagramacion de cada proceso y subproceso. Una vez concluido y documentado dicho
estudio, se investigo la posibilidad de insercion en el mercado peruano con un analisis
del mismo en el cual se observd que el sector textil de Peru es reconocido y
demandado por grandes marcas a nivel mundial por su calidad y que en la actualidad
su prioridad es fomentar la exportacién de material textil y prendas de vestir (0 sus
partes), sin embargo esto ha conllevado a no satisfacer la demanda interna del pais.
Asi, en el desarrollo del proyecto se ha efectuado un anélisis del conglomerado textil
de Pert, Gamarra, en el distrito de La Victoria de Lima Metropolitana, que al poseer
méas de 19.000 empresarios entre comercializadores y productores de insumos de
confeccion y prendas de vestir, se ha considerado un mercado objetivo para la
insercion de los productos que La Casa del Cierre ofrece. Dicho estudio ha permitido
plantear un escenario en el cual la exportacion de cierres y reatas se considera rentable

y viable a largo plazo.

Palabras clave: Insumos de confeccion, procesos, exportacion, Peru.
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ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1. El Problema de Investigacion

1.1.1. Planteamiento del Problema

El levantamiento de procesos, la implementacion de las herramientas
necesarias para optimizar la gestion, y el obtener certificaciones de calidad permiten
implementar y enfatizar la mejora continua en las empresas, esto facilita la insercion
de nuestros productos(no tradicionales) a mercados internacionales, aportando con el
desarrollo comercial planteado en el Plan Nacional para el Buen Vivir.(SENPLADES,
2009)

El objetivo 5 del Plan Nacional para el Buen Vivir: “Garantizar la soberania y
la paz, e impulsar la insercion estratégica en el mundo y la integracion
Latinoamericana”, plantea la insercion activa de convergencias y coincidencias del
Ecuador internacionalmente, en la cual los intereses ecuatorianos preponderen para
favorecer la transformacion productiva del Ecuador. Y sefiala a América Latina como
el punto geogréfico estratégico para lograr lo anteriormente mencionado debido a la
cooperacion y similitud politica, econdomica y social, enfatizando que “la estrecha
relacién entre los mandatarios suramericanos y latinoamericanos trastoca la economia
del poder mundial, mostrando la autonomia e independencia de la regién frente a los
Estados Unidos.” (SENPLADES, 2009, pag. 245)

De igual manera, se expone la diversificacion tanto de destinos como de
productos que son parte de nuestras exportaciones, teniendo como meta la
complementariedad de estados y potencialidades de cada region, ya que segun los
datos expuestos en al PNBV “el 93% de nuestras exportaciones se concentran en 24
paises. En tan solo dos paises — EE.UU. y Per(- se concentra mas del 50%.”
(SENPLADES, 2009)(p.251) Esto genera un estatismo comercial, el cual no ha
permitido avanzar como pais exportador al Ecuador hacia paises no tradicionales y
con productos no tradicionales, con los cuales se puede mejorar y aumentar las

relaciones de comercio internacional (exportaciones).
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Sefiala también, que es necesaria una mayor vinculacion con la CAN vy el
MERCOSUR, para la consolidacién de espacios econdmicos y politicos en el sistema
internacional, dando a nuestra region la importancia que amerita en la economia

mundial.

El objetivo 11: “Establecer un sistema econdmico social, solidario y
sostenible”, sefiala que el Ecuador se ha caracterizado por mantener un esquema
primario exportador extractivista y agricola, por esta razon actualmente se busca
fortalecer una produccion diversificada. En el pasado la falta de oportunidades,
desigualdad y arbitrariedades en el acceso a crédito y capitales de todo tipo, no ha
permitido el facil acceso a giros de negocio con enfoque productivo, por lo contrario
lo ha obstaculizado. Actualmente, al contar con el aval del Estado concerniente a la
produccién nacional para la inclusion de econdmica, politica y social entre los paises
latinoamericanos se busca, como politica interna: “la diversificacion de formas de
produccion y prestacion de servicios, y sus capacidades de agregacion de valor, para
ampliar la oferta nacional y exportable.” (SENPLADES, 2009)

Impulsa a las pequefias y medianas empresas (unidades productivas) a un
manejo adecuado de la logistica para mejorar la calidad, productividad y
diversificacion productiva para un mejor manejo de la cadena de valor y genera
fortalecimiento y complementariedad a nivel nacional asi como para un enfoque de
integracion internacional. (SENPLADES, 2009)

1.1.1.1. Diagnostico del Problema

Una publicacion en la pagina web de Sinapsys Business Solutions, indica
como comun e histéricamente las empresas se han basado en los principios
Tayloristas de divisidn y especializacion del trabajo por unidades, siendo esto lo
que ha disefiado la estructura organizacional de las empresas, sin embargo esta no
permite evidenciar el funcionamiento, relaciones con los clientes, las
responsabilidades, aspectos estratégicos o clave, etc. De una empresa. Esto ha sido
causa de cuestionamientos debido a que se crean objetivos organizacionales que
aportan minimamente o incluso pueden ser contradictorios, se pueden realizar

actividades que no generen un valor agregado a la gestion de la empresa, puede
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existir falla en la comunicacion interinstitucional y la falta de motivacion de los

empleados. (Rey Peteiro, 2012)

Segun las normas 1SO 9000, se identifican ocho principios para mantener
una gestion de calidad, entre estos se menciona el enfoque basado en procesos el
cual puntualiza que “un resultado deseado se alcanza mas eficientemente cuando
las actividades y los recursos relacionados se gestionan como un proceso” (I1SO,
2005, pég. 6) De esto podemos asumir que una gestion de calidad, se genera
mediante la determinacion de los procesos clave, de apoyo y estratégicos de la
empresa, los cuales deben dar resultados medibles mediante el manejo de indices e
indicadores que faciliten la toma de decisiones a nivel gerencial y operativo,
obteniendo asi una participacién proactiva de cada persona que conforme la

empresa.

“La Casa del Cierre”, al ser una empresa relativamente nueva que se creo a
partir del desarrollo de un negocio informal, ha manejado adquisiciones y ventas
de una manera certera y simple, lo que ha permitido su crecimiento en el mercado,
sin embargo es imprescindible que se realice el analisis pertinente tomando en
cuenta el enfoque comercial que plantea el presente trabajo. De esta manera, con
datos histéricos y proyecciones a corto, mediano y largo plazo, es necesario crear
una estructura Optima de inventarios, mediante la determinacion efectiva de la
capacidad instalada de la empresa empatandola con la demanda histérica y

presente del mercado.

Asi mismo, se torna necesario realizar un estudio de mercado en el cual se
cubran los actuales y potenciales clientes, debido a que esta es una empresa que
vende a industrias. En el libro de los autores Hiebing& Cooper “Cémo preparar el
exitoso plan de mercadotecnia” indica claramente la importancia de realizar un
estudio de mercado para la expansion de un negocio que vende a industrias, y
como hacerlo. Si una categoria de la Standart Industrial Classification (SIC), da un
promedio mayor al resto, entonces se debera concentrar en la misma para lograr

una mayor expansion. (Hiebing & Cooper, 1992)

En la actualidad se mantiene informacién limitada acerca de los
procedimientos para la exportacion de los productos, ya que la Unica relacion

comercial con el exterior que se mantiene es la importacion de ciertos insumos que
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se comercializan a nivel nacional, sin embargo al existir una proyeccion a corto o
mediano plazo de exportar insumos de confeccidén producidos en el Ecuador o
transformados, es necesario conocer los requisitos de exportacion para cumplir con
el objetivo en el tiempo esperado, no solamente en cuestion de procedimientos
aduaneros, modalidades de exportacion, etc., sino también en qué podemos ofrecer
nosotros que nos diferencie del resto de exportadores, crear ventajas competitivas

para asegurar nuestra la en mercados extranjeros.

1.1.1.2. Pronéstico

Al no realizarse el levantamiento de procesos y generar un sistema de
gestion de calidad, es muy posible que se caiga en los errores mas comunes como
son la existencia de actividades innecesarias, es decir que no generen valor alguno
para la empresa, reprocesos, etc. Esto causa pérdida de tiempo y recursos, lo que

puede significar un valor considerable al final.

Asi se identifica como problema un bajo nivel organizativo y poca
informacién acerca del posicionamiento en el mercado nacional, resultando
imperativo asumir que sin la realizacion de los estudios pertinentes y la
implementacién de una serie de estrategias basadas en metodologias de gestion de
procesos certeras, es decir, sin existir una mejora continua, es posible que se creen
nuevos competidores o los actuales potencialicen su participacion, disminuyendo

la nuestra a lo corto, mediano o largo plazo.

Sin una medicién con indicadores de gestion e indices, no es posible llevar
una toma de decisiones con resultados esperados, ya que con estos estudios se
realizan proyecciones que facilitan la administracion de inventarios creando una
estructura éptima de los mismos y evitar inconvenientes como la capacidad ociosa,

sobreabastecimiento, o el gasto innecesario e inoportuno de recursos de todo tipo.

El poco conocimiento de cuales son nuestros potenciales clientes y de las
necesidades que se van creando en el mercado, puede tener como consecuencia la
disminucion de la participacion comercial de la empresa “La Casa del Cierre” a
nivel nacional. Y, sin una mejora continua que busque innovacion y creacién de
ventajas competitivas, la consecuencia, sin duda alguna, es la pérdida de

oportunidades y por ende de expansion.
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Se tiene una idea de los paises a los cuales se plantea exportar los

productos que se ofrece, sin embargo, es el estudio correspondiente de los

mercados de los diferentes paises, para determinar cuales son los éptimos, de lo

contrario los esfuerzos y recursos invertidos no generarian una rentabilidad

certera, debido a que hay varios factores a analizar desde culturales hasta politicos.

1.1.1.3. Control de Prondéstico

Inicialmente se considera que al crear un sistema de gestion para la
empresa ayudara a cumplir el primer objetivo que es la potenciacién comercial a
nivel nacional, puesto que esto conlleva varios estudios que definiran el plan
estratégico Optimo para el alcance de metas a corto, mediano y largo plazo. Esto
permitira a la empresa crear solidas bases para obtener la certificacion de calidad
ISO 9001, para asegurar nuestra calidad en procesos. Esto sera un aporte para el
enfoque a exportacion, de igual manera se analizara la viabilidad de empezar el
proceso exportador aprovechando los beneficios comerciales que el Ecuador

mantiene con el Perd de acuerdo al Pacto Andino.

1.1.2. Formulacion del Problema

¢Como el estudio de procesos y la implementacion de una gestion de calidad
puede ayudar a la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” a proyectarse a

exportar insumos de confeccion al mercado peruano?

1.1.3. Sistematizacion del Problema

¢Como se lleva la gestion de procesos actualmente en la empresa y cédmo se

puede mejorar?
¢ Qué se realizara en el estudio de procesos a desarrollar?

¢Qué pasos se realizaran para determinar el Plan Estratégico Optimo para

potenciar ventas a nivel nacional?

¢ Es viable exportar insumos de confeccidn ecuatorianos al mercado peruano?
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1.1.4. General

Realizar un estudio de los procesos de la empresa comercializadora “La Casa
del Cierre” que defina la estructura 6ptima que permita proyectarse a la exportacion de

nuestros productos a Perd.
1.1.5. Objetivos Especificos

e Establecer como se lleva la gestion de procesos actualmente en la empresa y
cOmo se puede mejorar.

e Realizar el estudio de procesos de la empresa.

o Identificar qué pasos se realizaran para determinar el Plan Estratégico 6ptimo
para potenciar ventas a nivel nacional.

e Determinar la viabilidad de exportar insumos de confeccién ecuatorianos al

mercado peruano.
1.1.6. Justificaciones

El siguiente estudio tiene como objetivo el analizar los procesos actuales de la
empresa comercializadora “La Casa del Cierre”, y diagnosticar la situacion actual con
respecto a estos y su gestion. Asi se plantea realizar un levantamiento o reingenieria
de procesos para crear una gestion de calidad en cada area de la empresa.

A corto plazo el objetivo de dicha empresa es el fortalecer su estructura y
generar una gestién de calidad, optimizando sus recursos y creando una mayor
rentabilidad y potenciacion comercial.

Una vez implantada esta nueva estructura, la cual se encontrara estrechamente
relacionada con una estructura efectiva para la exportacion de los insumos de
confeccion, se realizara el analisis del mercado de Peru y sus relaciones comerciales
con el Ecuador en referencia a la industria textil, para determinar la viabilidad y
factibilidad de iniciar esta relaciébn comercial; y se propondra una modalidad de

exportacién que maneje los costos y gastos necesarios y éptimos para dicha operacion.
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1.2. Marco Tedrico

1.2.1. Estado Actual del conocimiento

Segln el modelo ISO 9001, la calidad es una filosofia de trabajo que debe
concentrarse en la mente de cada persona que forme parte de una organizacion, para lo
cual es necesario que cada una conozca a fondo el significado de los cambios a
adoptar, enfatizando que estos beneficiaran a la organizacion incrementando la
competitividad, ahorrando costes, brindando una mejor servicio para la satisfaccion
del cliente, entre otros; siendo que exista reparticion de responsabilidades y un posible
servicio externo subcontratado en cuando al desarrollo de un plan de calidad. (Modelo
ISO 9001, 2002)

Actualmente en la estructura de la empresa no se maneja por procesos
levantados, estudiados y optimizados, sin embargo acorde a las necesidades actuales,
es el tiempo oportuno para implementar una gestién de calidad, basado en buenas
practicas optimizando recursos y tiempo, de esta manera la gestion de la empresa
comercializadora “La Casa del Cierre”, se beneficiara con un sistema eficiente y eficaz

en los procesos clave, estratégicos y de apoyo.

Es importante definir el porqué hay que concentrarse en los procesos de una
organizacion, para lo cual es necesario identificar cual es nuestra reputacion, cémo
podemos mejorar nuestros productos y servicio, como realizar el proceso de cambio
en la empresa, definir los tipos de proceso y poner énfasis en los considerados como
clave. Esto permitira tener el escenario claro para la preparacion de los cimientos para

el mejoramiento de procesos en la empresa. (Harrington, 1993)

Con lo anteriormente mencionado, y enfatizando la metodologia de la Guia
para la Integracion de Sistemas de Gestion, es importante conocer qué es un sistema
de gestion de calidad, los requisitos, cual es la documentacion necesaria, y cémo se

implantard, es decir sus fases.

Uno de los primeros objetivos de la empresa comercializadora “La Casa del
Cierre” es la certificacion de calidad ISO, para lo cual se propone aplicar el modelo
ISO 9001 - 2008, una vez realizado el levantamiento de procesos para la elaboracion
del sistema de gestion se pulird acorde a dicho modelo, empezando por las premisas
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basicas es decir el como empezar, qué hay que saber y definiendo actores. El
diagndstico inicial se realizard generando indicadores que permitan medir la calidad,
para continuar con la documentacion, implementacion del sistema y entrar en el

proceso de certificacion.

Un Plan Estratégico, al afirmar la empresa descubriendo lo mejor de la misma
y aclarando ideas futuras, es una de las herramientas indicadas para el desarrollo de la
actual investigacion y una propuesta adicional, tomando en cuenta que el objetivo del
PE es: “Trazar un mapa de la organizacion, que sefiale los pasos para alcanzar la
vision. Convertir los proyectos en acciones (tendencias, metas, objetivos, reglas,

verificacion y resultados)” (Cryterium, 2013)

La aplicacion de dicho plan y el sistema de gestion de calidad permitira crear
una mayor competitividad de la empresa para cumplir con uno de los objetivos de la
empresa que es potencializar las ventas a nivel nacional, es decir tener un mayor y

mejor posicionamiento.

La evaluacion FODA de la empresa es un insumo basico para la elaboracion de
un plan de exportacion, se debe conocer las clasificaciones arancelarias y de otro tipo
de los productos a exportar, cuéles son las normas de calidad requeridas, como se
aplicaria la tecnologia y desarrollo para mantener la competitividad, analisis de costes,
cudl es el valor para el cliente y las ventajas competitivas. Se ha seleccionado el pais
de Perd como el candidato para la exportacion de nuestros productos (insumos de

confeccidn).

La determinacion de la viabilidad para la exportacion de insumos de
confeccion se ve estrechamente influenciado por el estudio de factibilidad que evalla
la parte técnica, ambiental, financiera y socioeconémica del proyecto de exportacion a
Per(. Esto es esencial para el presente estudio, ya que un solo factor puede ser el
concluyente de la realizacion o no realizacion de la exportacion. Siendo asi importante
realizar el analisis cuantitativo y cualitativo del mercado meta, conocer si existen 0 no
barreras arancelarias, identificar y estudiar la competencia, entendiendo la situacion de
precios, canales y promocion, y analizar el macroentorno para la deteccion de
oportunidades y amenazas; Para posteriormente concentrar el andlisis en aspectos

operacionales, legales (comercio exterior y aduaneros), y financieros.
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1.2.2. Adopcidn de una perspectiva tedrica

La empresa comercializadora La Casa del Cierre, actualmente no cuenta con
procesos definidos ni documentados por lo cual se realizara el levantamiento de los

mismos para lo cual es imprescindible definir el mapa de procesos de la misma.

Un mapa de procesos ofrece una vision general de la gestion de una empresa,
en el que se indican los procesos que componen el sistema, asi como su interaccion.
Basado en la metodologia que parte de la mision y la vision de la empresa, de los

clientes y de las necesidades y expectativas de los mismos.

Una vez definida la misién y vision (como propuesta para la misma), se ha
define los grupos de interés, es decir los involucrados en los procesos desde el inicio
hasta el final de cada uno, de esta manera se determinan las necesidades y expectativas

de los clientes.

Para la elaboracion de un mapa de procesos es importante definir lo que es

proceso, procedimiento y mapa de procesos.

“Proceso: es un conjunto de actividades y recursos que transforman elementos
de entrada en elementos de salida aportando valor afiadido para el cliente o usuario.
Los recursos pueden incluir: personal, finanzas, instalaciones, equipos técnicos,

métodos, etc.

Procedimiento: es la forma especifica de llevar a término un proceso o una

parte del mismo.

Mapa de procesos: es un diagrama de valor; un inventario grafico de los

procesos de una organizacion.” (Universidad de Cadiz, 2007)

En base a lo anteriormente mencionado, el mapa de procesos de la empresa se

basara en el modelo propuesto por el mismo documento:
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llustracion 1: Formato Mapa de Procesos

PROCESOS ESTRATEGICOS

Mecesidades

" — : : * — Satisfaccidn
expectativas ' ' CLIENTE

CLIENTE

PROCESOS DPERATIVOS

PROCESOS DE APOYD

Donde los procesos claves son los que se encuentran directamente
conectados a los servicios que se prestan y orientados hacia los clientes y sus
requisitos, donde intervienen varias areas funcionales en la ejecucion y son los que
necesitan de mas recursos. Es decir son los procesos por medio de los cuales se

genera el valor afadido.

Los procesos estratégicos son los que se establecen por la Alta Direccion y
definen como se desarrolla el negocio y cdmo se genera el valor agregado para el
cliente. Se generan directrices y limites de actuacion por medio de la toma de

decisiones sobre planificacion, estrategias y mejoras en la empresa.

Los procesos de apoyo sirven de soporte a los procesos claves, estos
procesos son determinantes para el alcance de los objetivos de los procesos para

cubrir sus necesidades y expectativas de los clientes. (Universidad de Cadiz, 2007)

Asi mismo, para el levantamiento de procesos se realizaré en base al formato
que se indica a continuacion, donde se definira el objetivo de cada proceso, alcance,
entradas, salidas, proveedor, cliente, grado de interaccion, impacto, recursos de todo
tipo a utilizar y se propondran los indicadores mediantes los cuales se mediria cada

proceso.
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llustracién 2: Formato Levantamiento de Procesos

Codigo de proceso

||
5 Macro Proceso:
Proceso:
- & Subproceso:
LCC Responsable:
La wuarca del Ecuador

Ohjetivo:
Alcance:
Entradas:
Proveedor:
Salidas:
Cliente:
Indicadores:
Grado de Interaccion:
Impacto:
Recursos:

Me ACTIVIDAD TIEMPC

1

2

3

&

2

2

Una vez realizado el levantamiento de procesos se realizara la descripcion de
cada proceso, con el cuadro propuesto, se indicara la interaccion entre los diferentes
elementos que componen a cada proceso, especificando si un proceso ajeno a la
unidad o al mismo proceso puede ser el habilitador de otro. De esta manera se
conectara segun el mapa establecido la consonancia entre los mismos procesos para

el cumplimiento del objetivo primordial de la empresa.
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llustracién 3: Formato descripcion de procesos

MNOMERE DEL FROCESO) CODIFICACION
PROFIETARIO DEL PRO
LIMITES | Act Activa procesos ECICION I
Act. Finaliza proceso FECHA
RECURSOS
FISICOS ECOMANMIC
TECHICOS RRHH
FROVEEDORES FROCESOS CLIEMTES
ENTRADAS | [ SALIDAS
CEJETIVO
INOICADORES REGISTROS/AMEXDS
COMTROLES
ELAEORADCD POR: REWISAD0 FPOR: APOREBADO POR:

La diagramacion de cada proceso sera desarrollada con el programa

informéatico Bizagi Modeler version 2.5.1.1. En el mismo se detalla la siguiente

simbologia para la construccion de los flujogramas.

TIPO DE
EVENTO

NOMERE
BPMM

DEFINICION

NOTACION
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NOMBRE i
uso MOTACION

BFMNM

} Es el fin del proceso. Solo existe uno por flujo. Si el proceso alcanza

Terminador ) )
este evento, éste sera cerrado.
Este tipo de Fin es usado dentro de un subproceso de transaccion. Este

Cancelacion | indicara que la transaccion debe ser cancelada y causara un Evento @
Intermedio de Cancelacion adjunto a la frontera del subproceso.
Esta figura se usa para capturar errores, si estan definidos o no. Todos

E los threads activos actualmente en un subproceso particular son en

fror

consecuencia terminados. El error sera tomado por un Evento @
Intermedio de Error con el mismo Mombre, que esta en la frontera de
la actividad pariente mas cercana.

Mensaje Este tipo de Fin indica que un mensaje se envia a un proceso o caso de
actividad especifica, al concluir el proceso..
Este tipo de Fin indica que la sefial sera transmitida cuando el Fin haya

e sido alcanzado. Mote que la sefial es enviada a cualguier proceso que ®

efia

pueda recibir la sefial y pueda ser enviada a través de los niveles del

proceso, pero no es un mensaje (el cual tiene una fuente y un

objetivo).
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MO BRE BEM M Tis, T AT

L@
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NCOMERE
EFMN

Tarea e

LEwario

Tarea ce

Sericio

Tarea ce
Recibir

Tarea ce

Erwiar

Script

Manual

Subproceso

uso

Es ura tarea de flujo de tmba jo” donde un humano realoa
ure tarsa ue tiene que sarcom petach enciera aintickd ce

tiem po. 52 um= amndo el tra bajo dua me 2l proceso no puede

sar descom puesto en un nivel mas fino dentro del flujo. Tares

ce EwETio

Ura Tarea cle Servicio &s uma tarea que us akgun tipo e
sarvicio, que podria s21 unservicio Web o ura aplicacion

automatica. Tarea de Sarvicio.

Ura Tarea ce Recibir s ura tarea sim ple pa@ que llegue un
mens . U vez el mensje haya sk recibicko, b tarea es
com pletack . Tarsa de Becibir.

Ura tarea cle Erviar es ura tarsa sim ple oue es desigrack
(SR SRl uUn mersaea un proceso o cisoespaciicio. U
ver el mersje haya sk enviack, b tarea es com pletact.

Tarea ce Enviar.

Ura tarea che Script &= una tarea autom atica en b que el
sarichor ejecuta unscript. Mo tenen imemocion humarn y no

saconacta con ningun s2rvico extarno Tanea de Script

Esta &= ura Tarea quese espem oue saa salmada sin b
ayuch cealkun motor ce ejecucion de proceso de negocio o
akuma aplicacian. Unejem plo de esto puecke sar ura

secretara achivando docum entos fisicos. Tarea Manmnual.

Un subproceso es um activickhd com puesta incluich dentrode

LN [oCeEso. Este escom puesto chck el hecho que esta figua
incluye un conjuto ce activichces ¥ uma secuencia kagica
{proceso), que indica que b activichd menciomach puede sar
amlizack a un nivel mas fino. 52 puede colapsar o expandin.

Subprocesa.

NOTATION
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TIPO DE
DECISION

Decision

Exclusiva

Decision
Basada
en

Evento

Decision

Inclusiva

Decision

Compleja

Decision

Paralela

DEFINICION MOTACION

Decision basada en datos del sistema
El mismo elemento se usa para sincronizar esta figura. Decision

Exclusiva

Puntos en el proceso en el que la decision no esta basada en los

datos del proceso sino en eventos. Decision Basada en Evento

Inclusiva o multi-decision. Uno o mas caminos pueden ser
activados. Uno o mas caminos deben sincronizarse dependiendo

de las actividades anteriores de la misma figura. Decision Inclusiva

Elemento para controlar puntos de una decision compleja. Por
gjiemplo, cuando 3 de 5 caminos deben esperar. Decision

Compleja

Indica puntos en el proceso en el que varias ramas se desprenden

o convergen en paralelo. El mismo elemento se usa para

® ®O ¢

sincronizar esta figura., Decision Paralela

Se determinara las acciones a tomar a manera de propuestas para el

establecimiento y mantenimiento de una gestion de de procesos.

Asi mismo, se realizara la viabilidad de la exportacion de los insumos de

confeccion ecuatorianos al Per(.

1.2.3.

Marco Conceptual

Proceso.-Serie sistematica de acciones dirigidas al logro de un objetivo.
(Juran, 1990)

Procedimiento.- Ciclo de operaciones que afectan a varios empleados que

trabajan en sectores distintos y que se establece para asegurar el tratamiento

uniforme de todas las operaciones respectivas para producir un determinado

bien o servicio. (Herdandez Orozco, 1998)

Actividad.-Términos sindnimos, aunque se acostumbra tratar a la tarea como

una accién componente de la actividad. En general son acciones humanas que

consumen tiempo Yy recursos, y conducen a lograr un resultado concreto en un

plazo determinado. (Herdandez Orozco, 1998)
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e Factibilidad Financiera: Tiene que ver con determinar si el retorno es
atractivo o no para los duefios del dinero, para el inversionista. Es decir, lo
que interesa es determinar si la inversion efectuada exclusivamente por el
duefio, obtiene la rentabilidad esperada por él. (Morales, 2012)
e Viabilidad.- Posibilidad de llevarse a cabo un plan o proyecto. (Morales,
2012)

1.2.4. Hipotesis

Una correcta estructura organizacional ayudaran a la potenciacion de ventas a
nivel nacional, generando estrategias empresariales y definiendo las condiciones
Optimas para la exportacion de insumos de confeccion al mercado peruano, siempre y

cuando esto sea determinado como viable.
1.2.5. Identificacion y caracterizacion de variables

Variable Independiente: Estudio de los procesos.
Variable dependiente: Proyeccion de exportacion a Peru.

En el tema del presente trabajo se identifican dos variables; de las cuales la
variable independiente sera tomada como el analisis actual de los procesos de la
empresa comercializadora “La Casa del Cierre”, mientras que la dependiente es el
estudio de viabilidad de exportacion al mercado peruano que se realizara, una vez
determinados los procesos de la empresa e implementando un sistema de gestion. De
esta manera, con un sistema de gestion correctamente implantado, se realizara el
estudio correspondiente con valores certeros y optimizados, para asi definir la
oportunidad de insercion de productos de confeccion ecuatorianos, basados en la

capacidad de oferta de nuestra empresa y demanda del mercado nuevo mercado meta.
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CAPITULO Il. METODO

2.1. Tipo de Estudio

El tipo de estudio que se realizara, ya que se buscara determinar el problema entre
la formulacion e implantacion estratégica por medio de revisiones bibliogréaficas en
cuestion de sistemas de gestion y comercio internacional, basandonos en la aplicacion de

Normas 1SO 9001 - 2008 en empresas similares a la nuestra.

Asi mismo se considera descriptivo, debido a la directa investigacion en el tema de
procesos, asi la redaccion detallara las caracteristicas de la informacion adquirida y se

explicara en cada fase del desarrollo.

2.2. Modalidad de Investigacion

De Campo.- La informacion sera adquirida mediante una encuesta a los clientes
internos de la empresa, para determinar el estado actual de los procesos que alimentan a la

cadena de valor.

Documental.- Se reforzara el conocimiento con los medios impresos y
electronicos facilitados por la empresa, esto se refiere a informacién netamente de la
empresa para el diagndstico inicial, y la propuesta para la implementacion de un sistema

de gestion posteriormente.

Proyecto de desarrollo.- El estudio que se propone desarrollara una propuesta
viable para la implementacion de un sistema de gestion en la empresa comercializadora
“La Casa del Cierre”, y determinard la viabilidad de la exportacion de insumos de

confeccion ecuatorianos al mercado peruano.

2.3. Método

El método que se utilizara en el estudio a desarrollar serd Inductivo — Deductivo,
debido a que desde el conocimiento general en el tema de sistemas de gestion sera

aplicado al caso particular de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre”, y de
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igual manera la situacion particular de la empresa serd proyectado a la exportacion de

insumos de confeccidn en general al mercado peruano.

2.4, Poblacion y muestra

Poblacion:

e Totalidad de empleados de la empresa.
e Almacenes que adquieran insumos de confeccion en la ciudad de Lima —

Peru.

Muestra: El célculo de la muestra para ambas encuestas a realizarse sera

determinado por la siguiente formula:

NEZ *+ Z2 p. q.
Z=Nivel de confianza
N=Poblacién-Censo
p= Probabilidad a favor
q= Probabilidad en contra
e= error de estimacion
n= Tamano de la muestra

2.5. Seleccion instrumentos de investigacion

Observacion.- Se observaran los procesos de la empresa y el dia a dia para
conocer sus procesos clave y generar propuestas e implementar un sistema de gestion con

una mejora continua.

Encuesta.- Se realizard una encuesta que tendra como objetivo recopilar la
informacidn necesaria para fortalecer los procesos dentro de la cadena de valor de la
empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de los clientes; optimizando, creando

o0 eliminando procesos y procedimientos que no generen valor para la empresa.

Investigacion de mercado.- Se investigara acerca del sector textil especificamente
de insumos de confeccion en Peru, para la delimitacion geogréfica de las potenciales
exportaciones en Perd, la definicion de ventajas competitivas y la posible insercion al

mercado peruano.
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2.6.  Validez y confiabilidad de instrumentos

Se validara la confiabilidad de los instrumentos directamente con la encuesta a
realizar con respecto a la satisfaccion del cliente y concatenandolos con el estudio de
procesos de la empresa. El nivel de confiabilidad sera alto ya que la encuesta sera dirigida

a todos los trabajadores de la empresa.

La investigacion de mercado estara validada por la utilizacion de datos estadisticos
del sector de las instituciones publicas del Perd, al igual que la utilizacién de fuentes

alternas que mantengan datos objetivos del mercado en si.

2.7. Operacionalizacion de variables

Variable Independiente: Estudio de los procesos.

INDICADOR: Indicadores de gestion que se generaran a partir del estudio de

procesos.
Variable dependiente: Proyeccién de exportacién a Perd.

INDICADOR: Viabilidad técnica, ambiental, financiera y socioeconémica.

2.8. Procesamiento de datos

Los datos seran procesados mediante el paquete Microsoft Office (Word y Excel).

Para el levantamiento de procesos y elaboracion de diagramas de flujo se utilizara

el programa Visio de Microsoft.

Y para la tabulacion de la encuesta a realizar se utilizara el paquete SPSS.
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3.1.1.

CAPITULO I1l. RESULTADOS

Levantamiento de datos

3.1.1.1. Analisis macroambiente

3.1.1.1.1. Politico

La empresa se encuentra afiliada a la CAPEIPI', que: “es un ente
proactivo, incluyente, con programas de responsabilidad social que fomenta el
desarrollo productivo del pais con el apoyo de entidades publicas y privadas.”
(CAPEIPI) Esto conlleva al cumplimiento del reglamento y estipulaciones
propias de la afiliacion a la cdmara, y los especificos del gremio CAPEIPI
Textil.

Por ley, la empresa La Casa del Cierre debe regirse al Cddigo Organico
de la Produccion, Comercio e Inversiones, especificamente del desarrollo
empresarial de las micro, pequefias y medianas empresas, y de la
democratizacion de la produccidn, la cual en términos generales enfatiza el
fomento y desarrollo de las mipymes mediante su regulacion por medio de los
organismos competentes, asi mismo la democratizacion de la produccion se
refiere a la desconcentracion de factores y recursos productivos, obteniendo asi
el apoyo del gobierno para la produccion y comercializacion de insumos de
confeccion ya que estos no se encuentran en la clasificacion de productos
tradicionales. Con este apoyo se pretende incentivar la apertura del capital de la
empresa, con la vigilancia y coordinacion del Servicio de Rentas Internas,
Ministerio rector de la Politica la Superintendencia de Compaiiias, la
Superintendencia de Bancos y Seguros, entre otras. (Tribunal Constitucional de
la Republica del Ecuador, 2010)

De igual manera el Codigo de la Produccion, rige en materia de

comercio exterior, estipulando medidas arancelarias, no arancelarias y de

! Camara de la Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha
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defensa comercial, fomentando y promocionando las exportaciones del

Ecuador.

Es importante mencionar que febrero del 2007 por Registro Oficial se
publica la Ley del Sistema Ecuatoriano de la Calidad el cual se concentra en
preservar el crecimiento sustentable de la economia y el desarrollo equilibrado
y equitativo mediante procesos, procedimiento e instituciones publicas
responsables de la ejecucién de los principios y mecanismos de la calidad y de
la evaluacion de la conformidad. (Coorporacion de Estudios y Publicaciones
del Ministerio de Industrias y Productividad, 2007) Esto reitera y garantiza el
apoyo que el gobierno tiene para con las empresas productoras y
comercializadoras, para asi asegurar la insercion de productos ecuatorianos a
mercados extranjeros cumpliendo estandares de calidad que cada vez son mas

exigentes, exigiendo a nuestros productos ser competitivos.

Todo lo anteriormente mencionado se encierra en el Plan Nacional para
el Buen Vivir, en la cual mediante las politicas sectoriales y estrategias
secunda la descentralizacion de productos tradicionales a exportar y destinos
tradicionales, siendo asi que La Casa del Cierre se propone incursionar en la

exportacion de insumos de confeccion al mercado peruano.

En general los factores politicos influencian de manera positiva ya que
se pretende exportar productos finales y comercializar localmente apoyando asi
la iniciativa de valor agregado que impulsa el Gobierno en la actualidad. Al
importar materias primas de otros paises, si el Gobierno suprime acuerdos y
deteriora relaciones con estos paises, pueden afectar nuestros convenios de
importacion de materia prima y por ende la rentabilidad y seguridad de la

empresa, sin embargo se identifica esta posibilidad como remota.

3.1.1.1.2. Econdmico

La negociacion de acuerdos comerciales por parte del gobierno
ecuatoriano es fundamental para el crecimiento de participacién del sector
textil ecuatoriano en mercados extranjeros mediante accesos preferenciales a

potenciales mercados del extranjero como pueden ser los bloques econémicos,

37



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

empezando el fortalecimiento en los lazos econdmicos entre los paises Andinos

y en general de América Latina.

llustracién 4: Balanza comercial Textil Ecuador, 2000-2010

Balanza Comercial Textil 2000 - 2010

600000
500000
400000
300000
200000
100000
0
-100000
-200000
-300000
-400000
-500000

W Afo
W Exportaciones
M Importaciones

W Import/Export

Fuente: Banco Central del Ecuador / Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

llustracién 5: Variacién Importaciones - Exportaciones Textiles del Ecuador, 2000-2010

Variacion Import - Export

40,00%

30,00%

20,00%

10,00%
W % Increm. Export

0,
0,00% W % Increm. Import

-10,00%

2 o,o@?g

-30,00%

-40,00%

Elaborado Por: Gabriela Jiménez, UISEK

En la balanza comercial de la Republica del Ecuador el sector textil ha
sido siempre negativa, es decir existe mayor importacion que exportacion, sin

embargo es notable que a partir del afio 2008, y debido a las politicas
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econdmicas planteadas por el nuevo gobierno apoyando a la produccion

nacional, la variacién porcentual afio a afio de exportaciones en el sector textil

es positivo, y es evidente el intento de disminuir las importaciones.

La Comunidad Andina de Naciones mantiene un acuerdo comercial

entre los paises miembros de la misma (Bolivia, Colombia, Pert y Ecuador),

este se realiza de mediante la emision de certificado de origen a los paises

miembros considerando que los productos cumplen segun la Decision 416 del

acuerdo de Cartagena®. Estos documentos deben ser emitidos por las Camaras

y Fedexpor, gozando del beneficio de ingresar a dichos paises con preferencias

arancelarias.

Las normas principales para solicitar un certificado de origen son:

“Productos elaborados en su totalidad con materiales originarios
del territorio de los Paises Miembros.

Las que no se les han fijado requisitos especificos de origen,
cuando resulten de un proceso de ensamblaje 0 montaje siempre
que en su elaboracion se utilicen materiales originarios del
territorio de los Paises Miembros y el valor CIF de los
materiales no originarios no exceda el 50 por ciento del valor
FOB de exportacion del producto en el caso de Colombia, Pert
y Venezuela, y el 60 por ciento del valor FOB de exportacion
del producto en el caso de Bolivia y Ecuador.

Las no comprendidas en el literal anterior, que no se les han
fijado requisitos especificos de origen y en cuya elaboracién se
utilicen materiales no originarios cuando cumplan con las
siguientes condiciones:

o Que resulten de un proceso de produccion o
transformacion realizado en el territorio de un Pais
Miembro; y

o Que dicho proceso les confiera una nueva individualidad

caracterizada por el hecho de estar clasificadas en la

2 Decision 416 del acuerdo de Cartagena decide “adoptar normas especiales para la
calificacion y certificacion del origen del universo de las mercancias comprendidas en la NANDINA,
aplicables al comercio en el mercado ampliado de los Paises Miembros del Acuerdo de Cartagena.”
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NANDINA en partida diferente a la de los materiales no

originarios.” (Comunidad Andina de Naciones)

Con lo anteriormente mencionado, y recalcando que La Casa del Cierre
realiza el proceso de transformacion a los cierres cremallera de acuerdo a la
medida y deslizadores al gusto del cliente, y con la obtencidn del certificado de
origen de los mismos, permite exportar con arancel del 0%. De igual manera
para las reatas debido a que es un producto importado desde Colombia, que

cuenta ya con certificado de origen.

3.1.1.1.3. Socio - Cultural

El sector textil en el Ecuador se ha desarrollado desde la época
colonial, sin embargo en estos Gltimos tiempos se ha dado un estancamiento
debido a la falta de introduccion de nuevas tecnologias que permiten ser
competitivos en un mercado exigente tanto a nivel nacional como

internacional.

La diversidad cultural que el pais posee ha permitido que se elaboren
un sin niamero de productos textiles, y cada afio se crean nuevas empresas que
incursionan en este mercado. Existen conglomerados textiles como son
Atuntaqui, Pelileo y Otavalo que demandan grandes cantidades de insumos de

confeccion de calidad para satisfacer la demanda interna y externa.

Segun un analisis realizado por la Asociacion de Industriales Textiles
del Ecuador “el sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais,
Ilegando a ser el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea,
después del sector de alimentos, bebidas y tabacos. Alrededor de 50.000
personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen

indirectamente.”

Actualmente la industria textil en el Ecuador se encuentra en medio de
una transformacion hacia una industrializacion y se ha puesto énfasis en la
reduccién de costos para ser competitivos frente a Perti y Colombia, que son

considerados paises fuertes en el sector textil.
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llustracién 6: Analisis social de insumos de confeccién
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3.1.1.1.4. Tecnoldgico

Como se menciond anteriormente, el sector textil en el Ecuador se
encuentra inmerso en un proceso de industrializacién debido a los estandares
de calidad que se exigen a nivel internacional y ya a nivel nacional de igual

manera.

Una empresa textil o una empresa productora de insumos de confeccién
que participe en dicho proceso potencializara la produccién en volumen y con
un porcentaje de error minimo, de igual manera permite la innovacion de

productos.

Asi se considera al factor tecnolégico como una oportunidad alta para
la empresa La Casa del Cierre al momento de producir cierres de marca

ecuatoriana.
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Tabla 12005-2011: PIB por industria Ecuador,

INDUSTRIAS MANUFACTURERAS 5.864.209| 6.386.841 7.003.937| 8.464.608 8.544.267 8911242 9.822.461
FABRICACION DE PRODUCTOS TEXTILES, PRENDAS

DE VESTIR; FABRICACION DE CUERO Y ARTICULOS |  459.888|  477.737|  530.273|  555.857|  573.361|  611.978|  713.087
Fabricacion de productos textiles, prendas de

vestir; fabricacion de cuero y articulos de cuero 459.888|  477.737|  530273|  555.857| 573361  611.978|  713.087
FABRICACION DE MAQUINARIA, EQUIPO Y

EQUIPO DE TRANSPORTE 282.058|  349.034|  409.639| 586.747| 563.774| 653322  737.555
Fabricacién de maguinaria y equipo 198.016)  211.715|  241.386|  327.445|  287.367| 331699 392752
TOTALPIB 41.598.670| 46.802.044| 51.007.777| 61.762.635| 61.550.427| 67.856.493| 78.188.929

Fuente: Banco Central del Ecuador

Debido al giro actual del negocio de la empresa no es necesario que

adquiera tecnologia de punta, ya que la empresa realiza alteraciones en lo que

es medidas de cierre y cambios de deslizadores. Sin embargo para una futura

proyeccion de produccion de cierres, la maquinaria necesariamente debe ser la

qgue permita manejar estdndares de calidad alto y con el mantenimiento

permanente.

3.1.1.2. Analisis microambiente

3.1.1.2.1. Productos

La empresa La Casa del Cierre ofrece varios tipos de lineas de

productos dentro de lo que son insumos de confeccién, como son:

> Cierres cremallera

O
O
O
O
O
> Reatas

o

O

Nylon
Plastico
Niquel
Polyester
Cobre

En algoddn
En nylon

En polyester

Multifilamento
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> Elasticos
o Jacquard
o Planos
o Crochet
» Cintas de Adorno

> Botones

Es claro que cada producto tiene su comportamiento de consumo para
la empresa, siendo asi que los cierres y reatas, en general, son los productos
tienen una mayor rotacion. La personalizacion de medidas y otras
modificaciones para los clientes, en el caso de los cierres, es un valor agregado
que la empresa ofrece, y es una de las razones principales de su demanda a

igual que la calidad de los productos.

Con este antecedente, La Casa del Cierre propone examinar la
posibilidad de exportacion de estas dos lineas de productos, tomando en cuenta

que son los més fuertes en las ventas de la empresa.

3.1.1.2.2. Clientes

llustracién 7: Composicién de clientes de La Casa del Cierre

Composicion de clientes de LCC
CIERRES

M Persona Juridica

M Persona Natural

Fuente: Base de datos LCC CIERRES
Elaborado por: Gabriela Jiménez

Realizando un muestreo de los clientes de La Casa del Cierre se ha

determinado que la composicion actual de los clientes es el 55% de personas
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naturales, es decir tanto individuos como personas que pueden poseer su
microempresa de confeccion, de las cuales en su mayoria su conducta de
consumo es medio-alto en volumenes bajos. El 45% restante corresponde a
personeria juridica, dentro de las cuales se tiene como clientes a pequerias,
medianas y grandes empresas, las cuales su consumo es medio Yy en voliumenes

medio-alto.

A solicitud de la empresa, no se han colocado nombres de clientes y

proveedores, ya que se considera como informacién confidencial.
3.1.1.2.3. Competencia

La Casa del Cierre inicio sus actividades en el afio 2000, de manera
imperativa y a medida que ha ido creciendo se han determinado los productos a
la venta segun la demanda de los mismos. En este aspecto la empresa se enfoca
mayormente a la importacion y comercializacion de cierres en su mayoria,
complementando con la comercializacion de otros insumos de confeccion. Una
vez ponderado esto, se ha determinado como competencia directa de La Casa

del Cierre a los siguientes:

44



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

llustracién 8: Competencia en Ecuador

CORPORACION EKAZIPPER DEL ECUADOR )
@ka eCierres
. eCintas
COMPOracion $a.  eReatas
Coaporscde B ripper el Fosader ns
eCordones /
DIN CIA. LTDA.
eCierres
I eBotones
g *Broches
\ " eQjalillos, etc. V.
IMPORINSUMOS CIA. LTDA )
eCierres
eBotones y remaches
/
ROBOT S.A. / FIXS.A.C )
eCierres (productores)
*Botones y broches
/
™
ZIPPERSA S.A
\,‘ eCierres
Zippersa eCintas
v

Fuente: Investigacién de mercado

Elaborado por: Gabriela Jiménez

3.1.1.2.4. Proveedores

llustracién 9: Proveedores extranjeros de LCC

Colombia China

Cierres |
Reata |
Cinta

Cierres

Cordones

Ojalillos

k Troqueles

Fuénte: Base de datos LCC CIERRES ”
Elaborado por: Gabriela Jiménez

|
|
Broches |
|
I
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Los mayores proveedores de La Casa del Cierre son empresas que se

encuentran en Colombia, y proveen de la mayoria de los productos que se
comercializan en LCC, sin embargo existe un importante proveedor de cierres

en el pais de China.

En base al historial de importaciones desde China, lo realizan tres veces
al afo pero en volimenes altos para el abastecimiento anual, como se observa

en la siguiente tabla.

Tabla 2: Importaciones desde China LCC, 2011-2013

03-mar-11 P-10JS02 S 55.895,86
13-may-11 P-10JS02 S 47.325,92
27-sep-11 P-11JS01 S 73.555,57
01-abr-12 P-12JS01 S 76.454,69
13-jun-12 P-12J502 S 1.379,40
10-oct-12 P-12JS03 S 85.696,16
05-jun-13 P-13JS01 S 71.590,72
01-jul-13 P-13JS02 S 836,75
0l-ago-13 P-13JS03 S 55.355,27

Fuente: Documentacion LCC CIERRES
Elaborado por: Gabriela Jiménez

A solicitud de la empresa, no se han colocado nombres de clientes y

proveedores, ya que se considera informacion confidencial.

3.1.1.3. FODA

Después del analisis externo e interno de la empresa y en base a su
ponderacion se determinan como fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas

a los siguientes factores:
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Tabla 3: FODA La Casa del Cierre

HOJA DE TRABAJO - FODA

AMBIENTE INTERNO

FORTALEZAS I
n

OPORTUNIDADES
n

F1 Calidad de producto 01 Cultura de trabajo en equipo
F2 Conocimiento del cliente 02 Introduccion de maqu'inaria para
produccion de cierres
F3 Capacidad de ampliacion 03 Politicas econdmicas favorecen al sector
textil
F4 Oficinas seguras 04 Pago puntual a proveedores
05 Red de comunicaciones confiable
F5 Marca institucional definida — -
Implementacion de un sistema de
06 .
Gestion
DEBILIDADES AMENAZAS
n n
D1| Procesos institucionales sin definir Al Inex-lstenc!a, de presupues@ para
inversién e investigacion
Comunicacion entre unidades Tiempo d.e espera para ejr?tregé excesivo
D2 P A2 debido a la no planificacion de
ineficiente s
abastastecimiento
D3 Gestidn del Talento Humano A3 Altos costos de importacion
Ausencia de funciones y Competidores con innovacién de
D4 . . A4 ,
responsabilidades definidas productos vy tecnologia
D5 Objetivos por unidad sin definir A5 Competencia d,|recta y agresiva desde
Peru vy Colombia

3.2.

3.2.1.

Elaborado por: Gabriela Jiménez

Presentaciéon y analisis de resultados

Presentaciéon de Resultados

El dia miércoles 29 de mayo del 2013, se llevo a cabo la encuesta a los todos

los empleados de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” (ANEXO 1).

Dicha encuesta se realizd al 100% de los clientes internos determinando asi el

méaximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se realiz6 una prueba

piloto de la misma.

El objetivo fue recopilar la informacion necesaria para fortalecer los procesos

dentro de la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades

de los clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no

generen valor para la empresa.

Los resultados obtenidos de la encuesta fueron los que se presentan a

continuacion:
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1.Indique el area a la cual usted
corresponde:

W Produccién MBodega MVentas M Adminstrativa

2.¢Conoce usted los procesos a
realizar en su area de trabajo?

@Si ENo

3.¢Existe un manual de procesos en
el cual usted pueda apoyarse en el
caso de no conocer con claridad el
procedimiento que se encuentra...

ESi BNo
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4.iLos procesos y procedimientos a
su responsabilidad fueron aprendidos
en capacitacion?

ESi BNo

5.¢Cuanto tiempo de inducciony
capacitacion recibio antes de
empezar sus actividades?

WOhoras M1-3horas [@4-7 horas M Masde 7 horas

6.Considera usted que el tiempo
determinado para ejecutar sus
funciones especificas es:

B Suficiente @ Regular @ Insuficiente
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7.éCon qué frecuencia usted realiza
actividades que no corresponden a
sus funciones?

M Regularmente M Casinunca [ENunca

9%

8.éConsidera usted importante para
la continuidad de sus actividades se
deberia definir procesos y
procedimientos claros?

ESi BNo

0%

9.¢Considera que en lasfuncionas que
usted realiza, los recursos y tiempo
pueder ser utilizados de major
manera?

BSi BmNo [@Sin contestar

0% 9%
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10.¢Como califica la comunicacidony
tiempo de respuesta que existe
actualmente entre las diferentes
areas de la empresa?

B Mala BRegular EBuena M Excelente
0% 9%

2.1.1. Analisis de Resultados

En la primera pregunta se procedio a segmentar a los empleados por areas, para
un mayor entendimiento de la opinién de cada una de estas. La empresa se compone
de 4 &reas principales, las cuales segun la encuesta existe una mayor concentracién de
personal en el area de ventas siendo el 46% del total del personal, seguido por el 27%
de personal administrativo, un 18% en bodega y finalmente el 9% en produccion, esto
serd analizado posteriormente concatenado con las funciones que realizan para
determinar que la distribucion sea la necesaria, tomando a consideracion que
aparentemente las areas que requieren un mayor cuidado en cuanto a procesos como

bodega y produccion cuenta con un personal escaso.

El 91% de los clientes internos conocen los procedimientos a realizar en sus
funciones especificas, sin embargo es notorio que esto ha sido aprendido con el dia a
dia del trabajo sin existir una capacitacion especifica por areas, si existe indicios de
que se ha dado una induccion al personal, sin embargo se considera imprescindible

que exista una capacitacion especifica por cada area al personal nuevo.

El 73% del personal expresa que no existe un manual de procesos por el cual
se puedan guiar el personal actual méas aun el potencial; el 27% asegura la existencia
de un manual, se procedié a la revisién de documentacion otorgada por la empresa
para la verificacion de dichos procesos levantados y se determina que informalmente

se puntualizé procedimientos basicos para el desarrollo de las funciones especificas en
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las areas de ventas y produccion, sin embargo, al ser estas las que tienen un contacto
directo con el cliente y son las que mas peso tiene sobre la cadena de valor de la

empresa, es indispensable la elaboracion de un manual de procesos formal.

Con respecto al tiempo determinado para el desarrollo de las funciones
especificas de cada empleado, el 9% del personal expresa que es insuficiente, el 36%
lo califica como suficiente, mientras que la mayoria con el 55% lo nota como regular.
De igual manera se ha preguntado acerca de la frecuencia con la que se realizan
actividades que no corresponden a sus funciones especificas donde el 82% contesto
que regularmente lo hacen. Esto reitera la importancia de la definicion de funciones y
procesos que requiere la empresa ya que se evidencia el desperdicio de tiempo en
actividades ajenas a las funciones especificas de cada area lo que genera un

estancamiento en el desarrollo normal del giro de negocio en la empresa.

La mayoria de los empleados consideran que los recursos y tiempo pueden ser
aprovechados y administrados de mejor manera mediante una mejor organizacion en
el punto de venta, llevando un control diario de lo que se realiza (agenda, bitacora,
matrices, etc.), con un sistema de retroalimentacion, asignando el tiempo suficiente
para la busqueda de mercaderia y organizacion en la bodega, estableciendo politicas
internas claras, teniendo claro los procesos y procedimientos a realizarse y llevando

una programacion ejecutable.

Por ultimo se pidié que califiquen segln su criterio el tiempo de respuesta y la
comunicacion que existe actualmente entre las areas de la empresa el 55% consideran
que la comunicacion es buena, el 36% la califican como regular, el 9% mala y el 0%
excelente. Esto nos indica claramente que existe un deseo y expectativa de mejora. La
comunicacion entre areas o departamentos de una empresa es de suma importancia ya
que esta puede agilizar o entorpecer cada actividad o funcién que un empleado debe

ejecutar.
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3.3.

3.3.1.

Aplicacion practica

Aspectos generales de la empresa

3.3.1.1. Descripcion de la empresa

3.3.1.1.1. Tipo de empresa

N Y 4

A

A moram = 2 LCC

L -y ¥ SN
v La wmarca del Ecuadov.

La empresa comercializadora La Casa del Cierre es el nombre
comercial para la giro de negocio de comercializaciéon de insumos de

confeccion a nivel nacional de la razon social Representaciones Aryan S.A.

Acorde a la Ley de Compafiias una compafiia o sociedad anénima debe
ser inscrita en el registro mercantil y registrada en la Superintendencia de
Compaiiias, establece un capital autorizado que determina la escritura de la
constitucion de minimo 800 USD, el capital debe suscribirse integramente y
pagarse al menos en el 25% del capital total, y debe tener al menos dos
accionistas al momento de la constitucion. La Junta de Accionistas es el
6rgano supremo de la compafiia. (H. Congreso Nacional, 1999)

3.3.1.1.2. Tamafo de la empresa

En base a la informacion de la pagina web de la CAPEIPI (Camara de
la Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha) y a la Camara de Comercio, La

Casa del Cierre se considera como pequefia empresa, en base a los siguientes

parametros:
Tabla 4: Tipo de Empresa, La Casa del Cierre
TIPO DE EMPRESA PARAMETRO LA CASA DEL CIERRE
Pequefia empresa 10 — 50 empleados 14 empleados
Pequefia empresa USD 100.000 — USD 999.999| Alrededor de USD 600.000
en ingresos anuales ingresos anuales

Fuente: Ley de compaiiias, Ecuador
Elaborado por: Gabriela Jiménez
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3.3.1.1.3. Localizacion de la empresa

La Casa del Cierre se encuentra ubicada en la provincia de Pichincha en

Sandmelis

el Distrito Metropolitano de Quito, al Norte de la ciudad, en las calles Isla

Genovesa No. 41-27 y Floreana, sector Jipijapa.
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3.3.2. Investigacion de la gestion y organizacion
empresarial

3.3.2.1. Filosofia empresarial

3.3.2.1.1. Vision
Ser una empresa reconocida en la produccion de cierres ecuatorianos de

calidad y la comercializacion de insumos de confeccion, posicionando a La

Casa del Cierre como “la marca del ecuador” a nivel nacional y Latinoamérica,

con la innovacion en el sistema de produccién y la implementacién de sistemas
que faciliten la comunicacion del cliente interno y externo, apoyados en un

personal calificado para las diferentes areas de la empresa generando una

rentabilidad sostenible.
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3.3.2.1.2. Misibn

La Casa del Cierre es una empresa dedicada la comercializacion de
insumos de confeccion de calidad y con las adecuaciones que el cliente
requiera, buscando satisfacer las necesidades de empresas y microempresas
textiles, conglomerados, y personas naturales cuya actividad econdmica es la
confeccion, alteracion o reparacion de prendas, ofreciendo productos como
cierres, reatas, velcro y accesorios metélicos complementado por una excelente
atencion al cliente, en el Distrito Metropolitano de Quito y a nivel nacional,
teniendo siempre presente la politica de precio justo y valores como el respeto,

puntualidad, responsabilidad y lealtad.
3.3.2.1.3. Objetivos

Objetivo Corporativo

Ofrecer insumos de confeccidn de calidad a través de una gestion de
calidad procesos y un sistema de mejora continua para satisfacer las

necesidades de cliente interno y externo.
Objetivos a Corto y a Largo plazo

++ Posicionarse en el mercado internacional ofreciendo insumos de
confeccion de calidad a través de nuevas tecnologias con
precios competitivos y cubrir la demanda nacional existente.

+¢ Desarrollar nuevos métodos de innovacién para producir cierres
ecuatorianos de calidad.

« Incrementar la fidelidad de los clientes hacia la empresa con
productos de calidad y puntualidad.

+«+ Mejorar los procesos dentro de la organizacion para optimizar

recursos y crear eficiencia en la cadena de valor.

3.3.2.1.4. Politicas

Tipo de Politica Politica

M Se capacitara al personal
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Politicas del Talento

Humano

B

constantemente.

El salario del personal serd justo.

Se realizara todo trabajo con excelencia.
Se cumplira con el horario de trabajo de
8h30 a 17h30 con 1 hora para el
almuerzo.

Se tomard en cuenta los atrasos no
deben exceder los 10 minutos si sobre
pasan se notificara el llamado de
atencion con un memo y si se repite se
notificara nuevamente con llamados de
atencion, para llegado el caso la
empresa lo determine  necesario,
solicitar el visto bueno del Ministerio de
relaciones laborales.

Las faltas deberan ser justificadas
debidamente en caso de enfermedad se
aceptara la ausencia caso contrario se
descontara el dia.

Todo el personal deberd usar el
uniforme de la empresa de manera
responsable y pulcra, con los colores de
camisa 0 camiseta especificados para

cada dia.

Politicas de Calidad

Se cumplira con las politicas de calidad
establecidas.

Se realizara eficientemente el manejo de
los equipos de produccién para obtener
buenos resultados.

Se cumplira con los estandares de
produccién 'y tiempos para evitar

reprocesos Yy desperdicio de recursos.

Se utilizara adecuadamente la
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Politicas de Produccién

instalacion de la planta sin malgastar
espacio e insumos.

Se  controlara  estrictamente  los
inventarios de compra de insumos en
cuanto a precios, cantidad y calidad.

Se constatara y verificara la calidad del
producto.

Se realizara solicitud de insumos en la

bodega con pedido para la produccién.

Politicas Ambientales

Se promovera y supervisara la seguridad
industrial y velar por el bienestar de los
trabajadores.

Se cumplird con las leyes, normas y
reglamentos y estandares aplicables al
cuidado del medio ambiente.

Se capacitard al personal sobre los
cuidados del medio ambiente y en el
manejo adecuado de los recursos para
evitar contaminacion dentro y fuera de

la empresa.

Politicas Financieras

Se cumplira con el pago a proveedores
dentro de los plazos establecido por la
empresa.

Se concedera descuentos a los clientes
de acuerdo al volumen de compra y su
fidelidad.

Se cumplira con el pago puntual al
cliente interno de la empresa.

Se otorgaran créditos solamente a
clientes fieles, posterior al estudio
pertinente segun el volumen del pedido,
y serd aprobado por el gerente general
de la empresa.
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& Se cumplira a tiempo con el pago de

impuestos y otros pagos por ley e

indispensables para la empresa.

Politicas Comerciales

Se brindara un trato justo y esmerado a
todos los clientes, en sus solicitudes y
reclamos considerando que el cliente
siempre exige un servicio de calidad.

Se orientard al cliente en caso de ser
necesario, es responsabilidad de todos
los integrantes de la empresa, para lo
cual deberan conocer los
procedimientos generales.

Se tendra buena presentacion en el lugar
de trabajo.

Se guardara registro electrénico y fisico
de las quejas o reclamos que los clientes
tengan, para una debida

retroalimentacion.
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3.3.2.1.5. Estrategias

F2 |Conocimiento del cliente

F3|Capacidad de ampliacién

F4 [Oficinas seguras

Marca institucional

F> definida

* Implementar una correcta estructura
organizacional de la empresa.

* Definir la filosofia empresarial. (Mision,
vision, valores y politicas)

* Implementar control de calidad para las
areas de produccion y bodega.

_ OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1 |Cultura de trabajo en equipo | A1l IneX|§tenC|§’de p'resupl.Jest.o’
para inversién e investigacién
(0] Introduccion de maquinaria Tiempo de espera excesivo
< 02 o ) A2 . ) .
= para Droducugn .de cierres debido a importaciones
5 03 Politicas economicas . A3 |Altos costos de importacion
= favorecen al sector textil
x . . L,
w 04 |Pago puntual a proveedores A4 Competidores con InnOV,aCIOI']
de productos y tecnologia
05 Redf_dilcomunicaciones Competencia directa y
confiable : .
INTERNAS Implementacion de un A5 |agresiva desde Peru y
06|, . Colombia
sistema de Gestion
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA
F1|Calidad de producto

* Implementar manejo de presupuestos y
proyecciones financieras, para la toma de
decisiones.

* Invertir en adquisicion de maquinaria
para la produccién de cierres, para la
disminucion de costos de importacién y,
por ende, ofrecer precios mas
convenientes al publico.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

Procesos institucionales

D1 sin definir

D2|Comunicacidn ineficiente

Gestidn del Talento

D3 Humano

Ausencia de funciones y

D4 |responsabilidades

definidas

* Realizar el levantamiento de procesos
clave de la empresa, para optimizar
tiempos de produccion.

* Implementar procesos de Gestion del
Talento Humano con enfoque a mejora en

desempefio, comunicacion y clima laboral.

* Determinar la capacidad instalada de la
empresa para manejo oportuno de
recursos, tiempo y espacio.

* Realizar el estudio de mercado para
incursionar en mercados extranjeros
aprovechando acuerdos comerciales como
los de la CAN.

* Definir la viabilidad de ingresar al
mercado peruano, especificamente
Gamarra en Lima-Peru.

3.3.2.1.6. Valores

VALOR

ACTITUD DE LA EMPRESA

Respeto Siendo uno de los valores de mayor importancia
para la empresa tanto entre el cliente interno
como externo permitiendo una  buena
presentacion ante el publico y un manejo de
relaciones entre departamentos profesionales y

de compafierismo.

Puntualidad Se aplicara la puntualidad en beneficio de
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nuestros clientes a la entrega del producto y
servicio dentro del tiempo establecido vy
acordado con el mismo, con los proveedores al
cancelar las facturas, con los pago de servicios
basicos para la continuidad de funciones y
comodidad de todos los que conforman La Casa
del Cierre, y dentro de la empresa con las
actividades que sean procesos iniciadores de
procesos en otras areas para cumplir con la

produccion y calidad esperada.

Responsabilidad

Asumiendo el compromiso que tenemos con los
clientes y proveedores de la empresa con
profesionalismo y desempefiando las diferentes
tareas que se nos asignen de manera eficaz y

eficiente.

Lealtad

Ser leales evitando realizar acciones que
perjudiquen a la empresa y a los clientes y
personal de La Casa del Cierre.

3.3.2.2. Estructura organizacional

La estructura organizacional que se presenta a continuacion es la que se ha

propuesto a la empresa implementar en la empresa, esta ha sido aceptada y

aprobada por el Gerente General de la empresa. Dicha propuesta se la realizé en

base al organigrama inicial de la empresa, el cual no proyectaba de manera certera

una organizacion capaz de sustentar procesos como el control de la calidad,

servicio al cliente, exportacion, entre otros. (ANEXO 2)

60




ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

llustracion 10: Organigrama Funcional de la empresa LCC

GERENTE

GENERAL

Asistente de _|
gerencia

Coordinador Coordinador de .
. A st Coordinador de
Administrativo - Comercializacion Y
; . . Produccién
Financiero y Marketing
Contador | Asistente técnico _| | Operarlo_ fie
de Imp. - Exp Produccion
| |
__| Auxiliar Contable Administrador Jefe de SAC Vendedores | Operario de
Punto de Venta externos Bodega
Operativo Operativo de Operativo Control
Administrativo yendedares servicio al cliente de Calidad
== Mensajero
3.3.3. Investigacion de procesos

3.3.3.1. Objetivo

Definir las procedimientos y actividades que componen los procesos de la
empresa comercializadora La Casa del Cierre mediante el levantamiento,
descripcion y diagramacion de los mismos para incrementar la productividad de la
empresa, reduccién de costos innecesarios, mejorar la calidad de los productos,
acortar plazos de entrega e incorporar actividades adicionales de servicio de bajo

costo y de facil apreciacion por nuestros clientes.
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3.3.3.2. Procesos de LCC CIERRES

3.3.3.2.1. Mapa de Procesos

llustracién 11: Mapa de Procesos de La Casa del Cierre

PROCESOS ESTRATEGICOS

Planificacion Gestidn de

Estrat=gica clizntes
N : Gastion d=

¥ Procesamiento Ventss y . " Satisfaccion
expectativas “::?_" de MP Marketing | Dstriucién CLIENTE
CLIENTE i
PROCESOS OPERATIVOS
Bhastecimiento Finanzas y G‘T"::md"
Intermo contabilidsd
Humrano:
PROCESOS DE APDYO

Elaborado por: Gabriela Jiménez
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3.3.3.2.2. Inventario de Procesos

Tabla 5: Inventario de procesos de La Casa del Cierre

TIPO DE . Areas
MACROPROCESO PROCESO SUBPROCESO CODIGO

Responsable
PROCESOS Involucradas

*Coordinaciones y *Coordinadores y
Gerencia Gerente General

Investigacion de
mercados

*Coordinacion de *Coordinador de
comercializacion comercializacién

.y *Coordinacion de | *Operativo de servicio
Gestion de consultas P

ESTRATEGICOS

Gestion de Clientes comercializacion al cliente

Estudio de satisfaccion
del cliente Recepcion de
sugerencias

*Vendedor punto de
*Coordinacion de venta
PE2.2.2

comercializacion | *Operativo de servicio
al cliente

TIPO DE MACROPROCESO PROCESO SUBPROCESO CODIGO Areas

Responsable
PROCESOS Involucradas

*Operativo de servicio

Emision de orden de

* o al cliente
pedido por requerimiento PC1.1 CZ‘;’SC'T:S:;:: *Vendedor Externo
de cliente *Vendedor punto de
Gestion de Pedidos y venta
materia prima *Coordinacion de *Operativo
Produccién Administrativo
Abastecimiento de MP PC1.2 *Coordinacién *Operativo de bodega
Administrativa - *Operativo de control
Financiera de calidad

*Operativo de

Empaque de accesorios al PC2.1 *Coordinacién de produccion
peso - Produccién *Operativo de control
de calidad
*Operativo de
. . *Coordinacion de produccion
TIpO de cierre 1 M Produccion *Operativo de control
. . de calidad
Procesamiento de MP Corte de Cierres -
*QOperativo de

. d . *Coordinacion de produccion
TIpO e cierre 2 Produccién *QOperativo de control

de calidad

*Operativo de

Empaque de producto *Coordinacién de produccién
final Produccién *Operativo de control

de calidad
*Vendedor punto de

*Coordinacion de

o venta
comercializacion

*Operativo de SAC

Venta inmediata
Ventas y Marketing

*Coordinacién de

o *Asistente de Imp-Exp
comercializacién

Exportacién

Despacho inmediato a
domicilio

*Coordinacion de | *operativo de bodega
produccion *mensajero

Distribucién *Coordinacién de
produccion

*Coordinacién de

*operativo de bodega
*mensajero
*Asistente de imp-exp

Despacho para

exportacion
comercializacion
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Abastecimiento
Interno

Proceso contable y
financiero

Gestion del Talento
Humano

Integracion del talento
humano

PA1

*Coord. Adm-finan
*Coord.
Comercializacion
*Coord. Produccién
*Gerencia General

*Operativo
administrativo

Organizacion del talento
humano

Recompenzacion al
talento humano

Desarrollo del talento
humano

Retencién del talento
humano

Auditoria al talento
humano

Elaborado por: Gabriela Jiménez

PA2

*Coord. Adm-finan
*Coord.
Comercializacion
*Coord. Produccién

*Contador
*Auxiliar contable

*Coordinacién adm-

fin

*Operativo
Administrativo

*Coordinacion adm-

fin

*Operativo
Administrativo

*Coordinacién adm-

fin

*Operativo
Administrativo

*Coordinacién adm-

fin

*Operativo
Administrativo

*Coordinacion adm-

fin

*Operativo
Administrativo

*Coordinacién adm-

fin

*Operativo
Administrativo
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3.3.3.2.3. Levantamiento, descripcion y diagramacion

de procesos

PE2.2.1
Macro Proceso: Gestion de Clientes
Proceso: Estudio de satisfaccion del cliente
Subproceso: Gestion de consultas
- v
LCC Responsable: Operativo de servicio al cliente

La wmarca del Ecuador

Obietivo: Gestionar de manera efectiva las consultas, de todo tipo, que el cliente
Jetivo: tiene para mejorar el servicio de pre y post venta
Entradas: Informacion, consultas
Proveedor: Cliente
Salidas: Retroalimentacion, decisiones para mejora
Cliente: Coordinador comercial
Indicadores: MNamero de consultas semanales
Grado de Interaccion; Alto
Impacto: Medio
Recursos: informacion, teléfono, internet, operativo de gestion de consulta,
M2 ACTIVIDAD
1 |Recepcion de consultas via telefonica o personal
2 |Clasificacion de consulta en base al tema de la misma
3 |Registro de consulta en el sistema
4 [Solucion al posible problema
5 |Confirmacion al cliente
& |Reporte (semanal o0 mensual) de consultas
7 |Entrega informe a coordinador comercial
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Informacidn
Cansultas

INDIC2D0RES

Mimero de consultas
semanales

ELABORADO POR:

1

CEJETIVD

Gestionar de manera efectiva las consultas, de todo
tipo, que el cliente tiene para mejorar el servicio de
pre y posk wenta

NOMBERE DEL FPROCESDY Estudio de = atisFaccion del cliente
FROFIETARIO DEL PROG Operativg de servicio al cliente
Act, Activa procesos Informacian de cliente CODIFICACIORN PE2.21
LIMITES Entrega de infarme al
Aot Finaliza procesa coord. Comercial
FECURSOS
FISICOS Computador ECOMNOMIC MiA
TECKMICOS [T FRHH Oper ativg de servicia al cliente
FROYEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Cliente i Coordinador Comercial
Recepcidn de consulta
Clasificacion de consulta
Archivo de consulta t
B A RS _I Reporte (semanal] de consultas — SAEEAS

Informe semanal de
consultas

REGISTROSIANMERDS

COMTROLES

"Comparar cantidad de consulta entre periodos
inmediatos
"Encuestas dirigidas a los clientes

()

“Infarme semanal
"Base de datos de
consultas

REVISADD POR:

AFOREADD FOR:
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PE2.2.1: GESTION DE COMSULTAS

Operativo de Serviclo al Cliente

&1

Telefonica
/mail

Recepta -
consulta s "

Clasificaciony
registracian

Analisis del
problema y
solucian

Elabaracian de
Reportes

semﬁles

Cliente

INICIO

MO

JAcepta el
cliente?

sl

Coordinador de Comerclalizaclon

O NS0 IKaaon
y elaboracion
de informe
mensual

FIM
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PE2.2.2
Macro Proceso: Gestion de Clientes
Proceso: Estudio de satisfaccion del cliente
£ v Subproceso: Recepcion de sugerencias
LCC Responsable: endedor punto de venta - Qperativo 54

La wmarca del Ecuador

Objetivo: Retroalimentar a_la Empresa.en bas_e _a la opinion de los clientes para
brindar un mejor servicio pre y post venta

Entradas: Informacion, formularios de sugerencias
Proveedor: Cliente
Salidas: Informe semanal
Cliente: Cliente, produccion, bodega, punto de venta, adm-finan
Indicadores: Mivel de satisfaccion del cliente
Grado de Interaccion; Alto
Impacto: Alto
Recursos: Material de oficing, cliente, formulario

M2 ACTIVIDAD

1 |Entrega de formularic al cliente

2 |Cliente: Llena el formulario

3 |Recepcion de formulario

& |Ingreso de respuestas del formulario para tabulacion a plantilla informatica

7 |Emision (semanal o mensual de reporte)

B |Entrega de informe a coordinador comercial
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NOMERE DEL PROCESO Fecepcian de sugerencias
FROFIETARIO DEL EFII:IIZ ‘Wendedor punto de venta Operativa 505 CODFICACION PE2 22
LIMITES | Act. Activa procesos Tiempo de espera en
At Finaliza procesa Continuo
RECURSOS

FISICOS Formulario, esferos ECOMOMIC Elabaracian de farmularios
TECHMICOS [T FRHH ‘Wendedar, operativo servicio al cliente

FROYVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Cliente Entrega de formulario al cliente Coordinador de

. ) comercializacion
Recepcion del formularic lleno

Ingreso de respuestas 2 la plantilla
informatica t

EMTRADAS _ Emizign de informe semanal o mensual ﬂ SALIOAS

Infarme semanal o

Infarmacian, farmularic |
mensual
CEJETIVE
Fetroalimentar ala empre=a en base ala opinion de
lo= clientes para brindar un mejor serdicio pre y post
INDICAD0RES venta REGISTROSIAMEXDS
COMTROLES Formulario
Mivel de satisfaccion del Faormulario objetivo dirigido al cliente Archivo digital para

cliente ” Tabulacidn semanal ” tabular

Infarme semanal

ELAEORADO POR: REYISADO FOR: AFOREADC FOR:

69



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

Formulario de
satifaccion al
cliente

Cliente

Fa .
O == Llena o
formulario
INILTIO

Y
@cepcibn de [ Tabular Emisian reporte
—_— sugerencia via »{ formularioy y entrega
sl telefanica L analisis (semanal)

Mia
telefgnica?

MO

Operativo de servicio al cliente

formulario a
cliente

PE2.2.2: RECEPCION DE SUGERENCIAS

Weitr=ga diaria ‘]
deformularios
recopilados

REcoleccion de
formulario

Vendedor Punto de venta

Tiempo de esperm
[venta-entrega de
producto)

h 4

Recepcian Elaboracian de
semal de informe
reportes (mensual)

FIN

Coordinador de
Comerclalizacion

70



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

PC1.1
Macro Proceso: Gestion de Pedidos y Materia Prima
Proceso: Emision de orden de pedido por
Suby ; Y
.. > ubproceso: !
LCC Responsable: Vendedor

La wmarca del Ecuador.

Objetive: Receptar el pedido Esp?cifica y completo |:le o que requiere el cliente
via personal o telefanica.
Entradas: Informacion del cliente
Proveedor: Vendedor punto de venta, Vendedor externo, Sistema de inventarios
Salidas: Pedido
Cliente: Punto de venta o Bodega 1
Indicadores: *Volumen del pedido por cliente
Grado de Interaccidn; Alto
Impacto: Alto
Recursos: Producto, tiempao, sistemas informaticos, dinero
M2 ACTIVIDAD
1 |Ingreso de pedido (telefonica, personal, via externa)
2 [Confirmacion de existencias en sistema de inventarios
3 [Confirmacion al cliente o propuesta alternativa
4 |Confirmacion del cliente
5 |Megociacion de tiempos de entrega en base a la propuesta ofrecida
£ |Elaboracion de orden de pedido
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MNOMERE DEL PROCESC| Emizién de arden de pedida por requerimienta de cliente
FRIOFIETARIO DEL PROI] ‘Wendedor punto de venta, vendedor externo
LIMITES | Act Activa procesos Salicitud de cliente CODIFICACION gl

At Finaliza procesa Orden de pedida

RECURSOS
FISICOS Telefono, computadar, papel, esfero, producto ECOMOMICOS ¥
TECKICOS i, RRHH ‘Wendedar punta de venta, vendedor externo
FEOYVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

‘Wendedor punto de wenta
5 Unidad requiriente [Funto

‘Wendedar externc Ingreso de pedido del cliente via telefanica,
. . . de ventaf bodega)
Sisterna de inventarios personzl
Confirmacion de exiztencizs en punto deventa y
bodega t

ENTRADAS |y Emizién de orden de pedide (e SALIDAS

Informacion de pedida l, Orden de pedida
CEJETIVG

Receptar el pedido especifico y completa de lo que
requiere el cliente via personal o telefonica.

IMDICADORES REGISTROS{AMNERDS
“Yalimen de pedido par COMNMTROLES
lient
sliente Orden de pedido

"Frecuencia de pedidnsM Werificacidn de existencias en punta de venta y bodegas ”
por clienke

Confirmacicn de pedida con el clisnte

ELAEORADO FOR: RE¥ISADOFOR: AFOREADD FOR:
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- v

LCC

La warca del Ecuador

PC1.2
Macro Proceso: Gestion de Pedidos y Materia Prima
Proceso: Abastecimiento de MP
Subproceso: NfA
Operativo Administrativo, Operativo de
Responsable: bodega, Operativo de control de
calidad

Objetiva:

Abastecer a tiempo a las unidades requirientes para el oportuno
despacho del producto deseado por el cliente, mediante la optimizacion
de de procesos administrativos, financieros y de bodegaje.

Entradas:

Informacion de inventarios, requisiciones, pedidos de clientes

Proveedor:

Vendedor, operario de bodega, sistema de inventarios

Salidas:

Autorizacion de orden de compra

Cliente:

Proveedor, dreas requirientes

Indicadores:

*Tiempo transcurrido entre la emision de orden de compra a la llegada de
la mercaderia
*Porcentaje de mercaderia con defectos por muestreo y por pedido
*Tiempo transcurrido entre la descarga de mercaderia y almacenamiento
*Tiempeo transcurrido entre la descarga de la mercaderia y la entrega a
unidades requirientes
*Tiempo transcurrido entre la emision de orden de compra hasta el pago
de la factura al proveedor

Grado de Interaccidn: Medic
Impacto: Bajo
Recursos: Computadora, vendedor, operative de bodega, contador o auxiliar
contable, materiales de oficina
N" ACTI¥IDAD
1 |Emisidn de la orden de compra
2 | Orden de compra wirtual
3 | Comunicacion de aceptacion - Farmalizacian -
4 | Azeguramiento de cumplimiento de tiempa y Formas con el proveedar
5 |Planeacidn de badega y produccian
E |Control de la legitimidad de la entrega
7 | Control Cuantitativa
8 | Estraccidn de muestras para control de calidad
9 | Verificacion rapida de la muestra
10 [Formalizacian de la recepeion o rechazo
I |Comunicacion a Areas involucradas [compras, produccion, punto de venta)
12 |Separacidn de casos de entrega directa a unidades requiriente
12 |Documentacion y archivo constancia
14 |Comunicacian al provesdor de dictdmen y antecedentes
15 |[Ingreso ylocalizacion fisica en el depdsito
16 |Actualizacian registro de inventarios [unidades y valores)
17 |Registro de localizacion fisica
12 [Custodia fisica de los elementos hasta su despacho o entrega
19 | Fegistro en la contabilidad general
20 | Awvisayentrega fisica
21 |Formalizacion de la entrega [doc. de salida)
22 | Aceptacidn de la entrega
23 |Registro de salida de inventarios [actualizacion)
24 |Registro en la contabilidad general
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25 |Contral contra orden de compra y recepcidn

26 | Fegistro en cuenta del proveedaor

27 |Casoespecial de operaciones de contado [pago contra entrega)

28 |Feflejoregistral enla contabilidad general

29 |Conformacion del “legajo de pago” [documentacidan]

30 | Liquidacidn y pago: Asignacion de fecha y forma de pago

31 |Liquidacidn y pago: Emizion de orden de pago

32 |Liquidacion y pago: Determinacion de retenciones

33 |Liquidacion y pago: Autorizacion del pago

34 | Liquidacion y pago: Fiegistracion

36 | Liquidacion y pago: Emizion de media de pago

36 | Liquidacion y pago: Integracidn y cierre del legajo

Almacenamiento

Entrezz =l area requiriente

EN'}!ADAS _ Control, registracion y liguidacion

MOMEBRE DEL FROCESO) Abaztecimiento de MP
FROFIETARIO DEL FRAO] Area Administrativa - Financiera
LIMITES At Activa procesos Orden de pedido EORIFIEACION Priz
At Finaliza procesa Liquidacidn
FRECLURSOS
FISICOS Computador, orden de pedido, registros, Factura, ECONaMICOS Walor de pedidao a liquidar
TECHICOS FFRHH Coordinador admin- financ., contador, ausiliar
FROVEEDORES FROCESOS CLIEMTES
‘Wwendedor, operario de
bodega, sistema de Formalizacion de |z ocperacion v gestion del Froveedor
inwentario, vendedares abastecimiento Ereas requirientes
eiternos Recepciony control de calidad

T

ﬂ SALIDAS

Orden de pedido Liquidacicn y entraga de
Orden de compra | producto a unidad
Alerta temprana OBJETIVO requiriente
Abastecer atiempo alas unidades requirientes para el
oportuno despacho del producto deseado por el cliente,
diante la optimizacion de d
INDICADORES ninisteatis fonpints s bocionin REGISTROSIANEROS
la emision de arden de Orden de pedida
compra alallegada de la COMTROLES Orden de compra
mercaderia Contral de calidad mediante muestrea al momento de Alertas tempranas
"Forcentaje de mercaden’H descargar la mercaderia ” Informe de atrasos
con defectos por Manejo de tiempos entre llegada de orden de pedida del Archivo de Facturas y
muestreo y por pedida cliente hasta despachao del producta al mismo. TElEncianes
ELABORADO FOR: REWISA00 POR: AFPOREADO FPOR:
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=+

Control, registrdcian y liquidadan

‘ Dictamen y
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pC2.1

Macro Proceso:

Procesamiento de Materia Prima

& Proceso: Empaque de accesorios al peso
SubProceso; M A
Lcc Responsable: Operativo de Produccion

La marca del Ecuador

Objetivo: Elaborar paquetes de "50" y "IDD"gf. D_E accesorios listos para la venta al
publico
Entradas: Marteria Prima
Proveedor: Bodega
Salidas: Paquetes de "50" y "100" gramos de accesorios
Cliente; Punto de venta, cliente, bodega
Indicadores: *Cantidad de empaque realizados en un tiempo determinado
Grado de Interaccion: Bajo
Impacto: Medio
Recursos: Materia Prima (accesaorios), plastico para empaque, maquina selladora
ne ACTIVIDAD
1|{Entra pedido materia prima desde bodega
2|Revision de la materia prima
3|Pe=sar los accesorios
4|Empacar en balsa plastica con la marca LCC Cierres
5|Marcar y registrar el prducto final
6|Envic a bodega o punto de venta
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Mlateria prima
Orden de produccion

Enwio a unidad requirients

NOMMERE DEL FROCESO Empaque de accesarios al pesa
FROFIETARIODEL
FROCESO Operativo de Produccian COOIFICaCIan FC2A
LIMITES | At Activa procesos Orden de Produccidn
Ak, Finaliza proceso Entrega a unidad requiriente
RECURSOS
Bolsas plasticas, orden de praduceion, esferos, papel,
FISICOS marcadar, producto a empacar, magquina termica ECONOMICOS A,
TECMICOS A, FHRHH Operativa de praduceidn
FROYEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Ingreso de pedido de produceion con praducto desde
Area de bodega bodega Punto de venta
Fewision de Materia Prima
Fesar Materia Frima
Empacar en paquetes requeridos t
EMTRADAS _ Marcar y registrar producta final ‘ SALIDAS

OEJETIVD

INDICADORES

"Cantidad de empaque
realizados enun tiempo
determinado

“niimera de empanques a IH

semanales

Elaborar paquetes de "50" y "100"gr. de accesorios listos
para la venta al plblico

Froducta final
Empaques de 50y 100 gr.
de accesorios

REGIZTROSIAMERDS

CONMTROLES

"Contral de calidad de empagques
[peso, empagquetada]
“Informe de errores
“Manejo de tiempos de produccion

()

ELABORADO POR:

Orden de produceian
Informe de calidad
Fegistra diario, zemanal y
mensual.

REVISA00 POR:

AFOREADD FOR:
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PC2.1: EMPAQUE DE ACCESORIOS AL PESO

Operativo de Bodega

Elaboracion
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pedido

IMNICIO

Revision y
constancia de
MP recibida

Entra pedido y
materia prima

Pesar
ACCESOrios
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Marcar
producto final
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Registro de e ieaaa .
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npaque enbolsaplastica mara
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 CE—
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PC2.2.1
Macro Proceso: Procesamiento de Materia Prima
Proceso: Corte de Cierre
5 v SubProceso: Tipo de cierre 1
LCC Responsable: Operario de produccion

La marca del Ecuador

Objetivo: Satisfacer al cliente en el requerimiento espefifico de una medida
determinada del cierre mediante el corte del mismo

Entradas: Materia prima (Cierres)

Proveedor: Bodega

Salidas: Producto final (acarde al requerimiento del cliente)

Cliente: Punto de venta, cliente, bodega

Indicadores: *Tiempo de transformacion en base al volumen del pedido

Grado de Interaccion: Bajo

Impacto: Alto

Recursos: Cierres tipo 1, Troquel, Tijeras, Topes (superior, inferior), pedido de

Me ACTIVIDAD

Entra pedido y materia prima

Revision de la materia prima

Troquelada [punta, tope)

Postura de deslizador (fijos)

Quemada de punta (con o sin medida)
Cambio de deslizador (varias medidas, o fijos)
Unir cierre

Control de calidad

10(Empaque de producto final

11|Envio de producto final a unidad requiriente

1
2
3
a4
5|Postura de topes (inferior, superiar)
&
7
8
9
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NOMERE DEL PROCESO Corte de Cierre [Tipo 1)
PROPIETARIC DEL

FROCESO Operativa de Praduccian

LIMITES | Act. Activa procesos Orden de produccidn

At Finaliza proceso

Envio aunidad requiriente

CODIFICACION

FC22A

FRECLRSOS

Papel, estero, computador, marcador, bolsas plasticas

Funto de venta
Bodega

EMTRADAS

F————

Mlateria Prima
Orden de produccion

Ingreso de pedido de produccion con materia prima
rewision de materia prima
Transformacion de materia prima a productas final [Tipo
1
Yerifizacidn de producta final
Control de calidad de producta final
Empaque de producta final
Melarcar y registrar producta final
Envio aunidad requirients

FISICOS marca LCC, implementos de praduccion ECONOMICIOS Mis,
TECMICOS M2 ERHH Operativa de produccion
FROYEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Unidad requiriente

i 3

=]

SALIDAS

1

CEJETIYO

INOICADORES

“Tiempo de transformacian
en base al volumen del
pedido

"Mimero de fallas en e”

proceso de manufactura

Satisfacer al cliente en 2l requerimienta espefifico de
una medida determinada del cierre mediante el corte del
mismo

Producta final segin
pedido del cliente

REGISTROSIANMEXDS

COMTROLES

"Control de calidad del producto final
‘Mangjos de tiempo de produccian
“Infarme de errares

()

ELAEBORADO FOR:

Orden de produccion
Informe de calidad
Fegistro diario, semanal y
menzual.

REVISAD0 FOR:

AFOREADD POR:
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PC2.2.1: CORTE DE CIERRE (TIPO1)
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PC2.2.2
Macro Proceso: Procesamiento de Materia Prima
Proceso: Corte de Cierre
- & SubProceso: Tipo de cierre 2
LCC Responsable: Operario de produccion
La marca del Ecuador
Objetivo: Satisfacer al cliente en el requerimiento espefifico de una medida
determinada del cierre mediante el corte del mismo
Entradas: Materia prima (Cierres)
Proveedaor: Bodega
Salidas: Producto final (acorde al requerimiento del cliente)
Cliente: Punto de venta, cliente, bodega
Indicadares: *Tiempo de transformacion en base al volumen del pedido
Grado de Interaccion: Bajo
Impacto: Alto
Recursos: Cierres tipo 1, Tijeras, Topes I:_SLI[CIEF'II:IF, inferTu_:ur], orden de produccion,
operario de preocduccion
ne ACTIVIDAD
1|Entra pedido y materia prima
2|Revision de la materia prima
3 Quitar tope superior (1 o 2)
4(Cambio de deslizador (medidas cortas o largas)
6(Cortar a la medida
7|Sacar dientes
B|Postura de topes superiores
S[Quemada de punta
10(Empaque del pedido en bolsa con marca LCC Cierres
11|Envio de producto final a unidad requiriente
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NOMERE DEL PROCESO Corte de Cierre [Tipo 2)
FROFIETARIO DEL FROCH Operativo de Praduccion
LIMITES | Ack Activa procesos Orden de produccidn

Ak Finaliza proceso

iz

Envio a unidad requiriente

CODIFICACION

PC222

FRECLURSOS

Papel, estero, computador, marcador, bolsas plascicas

FISICOS marca LCC, implementos de produccion ECOMORMICOS M,
TECHICOS Pt A, FRHH Operativa de produccion
FROVEEDORES PROCESOS CLIEMTES

Funto de venta
Bodega

EMNTRADAS

e

Mlateria Prima
Orden de produccion

INDICADORES

“Tiempo de transformacion
en baze al volumen del
pedido

"Mimero de fallas en e”

proceso de manufactura

ELABORADO FOR:

Ingresa de pedido de produceicn con materia prima
rewision de materia prima
Transhormacian de materia prima a producto final [Tipo
2]

Werificacidn de producta final
Caontrol de calidad de producto final
Empaque de producta Final
Mlarcar y registrar producto final
Envio a unidad requiriente

Unidad requiriente

T

|

SALIDAS

|

CEJETIVD

Satisfacer al cliente en el requerimienta espefifico de
una medida determinada del cierre mediante el corte del
mismo

Producto final zegin
pedido del cliente

REGISTROSIANEXOS

CONMTROLES

"Contraol de calidad del producto final
*Mangjos de tiempo de produccian
“Infarme de errares

Rt

Orden de produccion
Informe de calidad
Fegistro diario, semanal y
menzual.

RE¥ISADO POR:

APOREADO POF:
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PC2.4

b . Macro Proceso: Procesamiento de Materia Prima
- _;’ Proceso: Empaque del producto final (Cierres)
SubProceso: M/A
- v
LCC Responsable: Operario de produccion

La marca del Ecuador

Objetivo: Ofrecer la mejor preseptathﬁn del producto f'ma_l al cliente mediante la
calidad del empaque del mismo

Entradas: Producta Final, orden de requerimiento

Proveedor: Bodega, produccion

Salidas: Producto final empacado listo para la venta

Cliente; Punto de venta, cliente, bodega

Indicadores: *Tiempo de empaque en base al volumen del pedido

Grado de Interaccion: Bajo

Impacto: Alto

Recursos: Producto final, operario de produccion, orden de produccion, materia

ME ACTIVIDAD

1|Conteo de producto final segun el requerimiento

2|%egin el volumen empacar de 50 unidades o 100 unidades

3|Cortar la bolsa segln el tamafio requerido

4{Sellar el extremo inferior con la magquina selladora térmica. (2 veces ¥ 2seg. ¢fv)
5

&

7

8

Colocar el pedido con la especificacion del contenido

Sellar extremo superior (7)

Colocar el pedido completo en bolsa marca LCC Cierres, verificando el pedido fisico con la
Envio a unidad requiriente
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MNOMMERE DEL FROCESO Empaque del producto final [Cierres]
FROFIETARIO DEL PROCH Operativa de produccicn
LIMITES | Act Activa procesos Orden de produccidn CODIFIEACION P24
Entrega a unidad requiriente
Bt Finaliza procesa o cliente
FRECLURSOS
FISICOS Fapel, esfero, computador, marcadaor, bolzas plasticas | ECORMOMICOS MiA
TECKMICOS Tl 2 RRHH Operativa de produccian
FPROVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Funto de venta
Bodega

1

ENTRADAS

Producta final
Pedido de produccicn

=

INDICADORES

"Tiempo de empaque en
base al walumen del pedida
"Mimero de Fallas en el

Ingreso de pedido de produccian con producta final
Reuizidn y verificacidn de praducta final
Control de calidad de producta final
felarcar y registrar producta Final
Empaque del producto final
Envia a unidad requiriente

Unidad requirients

SALIDAS

—

Producta final empacado

CEJETIVO

Ofrecer la mejor presentacion del producta final al
cliente mediante la calidad del empaque del mismao

REGISTROSIANMEXDS

COMTROLES

Orden de produccian

"Control de calidad producto final y empagque

T H “Manejos de tiempo de empaque por wolumen de pedido

ELAEBORADO POR:

“Infarme de herrores

Infarme de calidad

H Fiegistro diario, semanal y

mensual.

REWISADO FOR:

AFPOREADO FOR:
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PC2.4: EMPAQUE DE PRODUCTO FIMAL (CIERRES)
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’ Macro Proceso: Ventas y Marketing
oy Proceso: Venta inmediata
Subp : Mfa
- & ubProceso. !
LCC Responsable: Vendedor Punto de Venta

La marca del Ecuador

Objetivo: Satisfacer la necesidad del cliente de manera inmediata mediante una
atencion personalizada eficaz y eficiente

Entradas: Informacion requerimiento cliente

Proveedor: Cliente

Salidas: Producto final

Cliente; Cliente

Indicadores: *Tiempo desde que entra el cliente hasta que sale del punto de venta

Grado de Interaccion: Alto

Impacto: Alto

Recursos: Informacion, materiales de oficina, sistema de facturacion, vendedar,
ME ACTIVIDAD

Deteccion de necesidades (pedido)

Verificacion de existencias

1

2

3|Evaluacion de opciones (en el caso q no haya pedido completo o exacto)
4|Propuesta
5|Aceptacion del cliente
&

7

8

9

- tiempo de espera - preparacion de mercaderia
- Entrega encuesta de satisfaccion al cliente
Verificacion fisica del pedido (con el cliente)
Pago

10| Facturacion
11(Entrega del producto, bolsa y publicidad
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NOMERE DEL FROCESO ‘Yenta inmediata
FROFIETARID DEL !DFHIIIZE ‘Wendedor Punto de Yenta : CODIFICACION PrCa
LIMITES  [&ct Activa procesos Ingresao de pedido
At Finaliza procesa Entrega de producta final al
RECURSOS
Computador, Factura, retencian, esfero, papel,
FISICOS productos, telefono, bolzas ECOMOMICOS Oinero en efectivo
TECKICOS siztemna de Facturacion, sistema de inventarios RRHH Wendedar
FEOVEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Fisica
i Propuesta al cliente [tiempa, volumen existencias § :
Cliente forma de pago] Cliente
Confirmacion al clisnte
DOeterminar tiempo y lugar de entrega
‘ Facturacian y cobro "‘
EMTRADAS Despacho del pedido al clisnte I SaLIDAS
Fedido del cliente | Producto final
CEJETIVO
Satisfacer la necesidad del cliente de manera inmediata
mediante una atencion personalizada eficaz y eficients
INOICADORES REGISTROS!ANMEXDS
"Tiempo desde que entra el I Registro de =alida en el
. COMTRIOLES . . )
cliente hasta que sale del - - — - sistema de inventarias
"Formulario de satisfaccion y recomendaciones del .
punto de venta ; Fiegistro de wentas
*Mivel de zatiskaceidn del ” _ slente ” Registra de Formularios
cliente “Muestreo: tiempo de atencion al cliente dezde el

; ; de zatisfaccidn
ingre=o hasta la zalida en el punto de venta.

ELABORADO POR: REVIZADO POR:

AFOREADD FOR:
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PC3.1: YENTA INMEDIATA

Yendedor punto de renta

Q—

INICTO

Megociacion y
propuesta

_}

r Yy
Receptade Werificacian de
pedido del existencias
cliente [sistema)
\ J
SR
Analisis de

abastecimiento

—

MO

Aceptd cliente

Entrega

encuesta al
cliente

®

Producto
disponible
Werificacian
fisica con el Pago
cliente

Facturacion

Entrega de

pdorudo y
publicidad
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PC4.1
Macro Proceso: Distribucion
Proceso: Despacho inmediato a domicilio
SubProceso: M A
LCC ol Responsable: Mensajero, operative de bodega
La waarca del Ecuador
Ohjetivo: Fidelizar al cliente mediante el cumplimiento en tiempo de entrega
Entradas: Factura y orden de entrega
Proveedor: Punto de venta, produccion, bodega
Salidas: Producto Final entregado
Cliente: Cliente, Finanzas y contabilidad
Indicadores: *Tiempo transcurrido desde el pedido hasta la entrega
Grado de Interaccion: Alto
Impacto: Alto
Recursos: Transporte, gasolina, materiales de oficina, mensajero
M ACTIVIDAD
1{Ingresa pedido del cliente con producto final
2|Ingresa informacion de envio: fecha, datos personales, direccion, teléfono
3|Transpartar mercaderia
4|Entrega y verificacion de mercaderia can el cliente
5|Entrega de formulario de satisfaccion del cliente y recomendaciones
&|Registro de entrega de mercaderia y factura
7|Registro de gastos de transporte (mensajero)
B|Ingreso de formulario de solicitud de cambio de mercaderia
9|Retorno de mercaderia
10|Registro de maovimientas en sistema de inventarios y facturacion
11| Gestion de envio
12|Ingreso de formulario de devolucion de mercaderia
13[Analisis de formulario
14| Confirmacion o negacion de devolucion de mercaderia
15|Retorno de mercaderia
16|Registro de movimientos en sistema de inventarios y facturacion
17| Gestion de envio
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NOMERE DEL FROCESO Oespacho inmediato a domicilio
FROFIETARID DEL FROCH Mensajero
LIMITES  [Act Activa procesos ‘Wenta cliente CORIFIEACION Pt
At Finaliza proceso Entrega de pedido al cliente
RECURSOS
Transporte, gasolina, pedida del cliente, producta final,
FISICOS formulario con datos de envio, esfero, factura, ECOMOMICOS Gasto de transparte
Mensajero, wendedor punto de venta, vendedar
TECMICOS A, FFEHH ExRterng
FEOVEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Funto de venta Cliente
Wendedor externo

ENTRADAS |

Fedido del cliente
Datos de envic
Producta listo para entrega

INDICADORES

Tiempo transcurrida desde

=1

Gestion de envic
Gestion de cambio de mercaderia

Gestion de deveolucion de mercaderia

Coordinacion de

comercializacian

el pedido hastala entrega

"Frecuencia de retraso

SALIDAS
— | Informe [diario o
1 =zemanal] de entregas a
OESETIVO domicilio
Fidelizar al cliente mediante el cumplimiento en tiempo
de entrega
REGISTROS!/AMERDS
Registro de entrega de
COMTRIOLES

"Satisfaccion del cliente H

ELAEORADD FOR:

Feqgistro de entrega de mercaderia
Werificacidn conjunta con el cliente

Registro de gastos de transporte

mercaderia y Facturas

entregadas
Registro de gastos de

h—

transparte

REVISADD FOR:

Fegistro de movimientos

AFOREADD POF:
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PC4.1: DESPACHO INMEDIATO A DOMICILIO

Vendedor } operativo de produccion /|

operativo de bodega

O

INIIO

Mensajero

pedido, factura,
informacion de

envio

o+ rRegistro gasto
de trarsporte

&
nsporte de

mercaderia

ENTrega y
verificacian
conjunta de
mercaderia

Registros: entrega
de mercaderia,
factura

Entrega a
administrativa

insatisfecho?

Operativo ad ministrativo

Ingreso
solicitud de

cambio o
devolucion

Y

:Devolpcian o

campio?
Registro de
movimientas
en imventario
Cambio

Analisis de =
formulario "=

Comunicar al
cliente

Confirmacian al
cliente

Registro de
mavimientos

Cliente

Retarna

mercaderia

Retorna
percaderia
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PAL
Macro Proceso: Abastecimiento Interno
Proceso: MN/A
SubProceso: NIA
- |
v Responsable: Operativo administrativo

LCC

La marca del Ecuador

Objetivo: Abastecer al tiempo exacto de los sum_'ln'lstru:-s necesarios para el giro de
negocio

Entradas: Insumos relacionados indirectamente al giro del negocio

Proveedor: Proveedores externos varios

Salidas: material de oficina, papeleria, Otiles de aseo, etc

Cliente: Clientes internos

Indicadores: *Wolumen de pedidos semanal

Grado de Interaccidn: Bajo

Impacto: Medio

Recursos: computador, insumos de oficina, orden de compra, caja chica

ME ACTIVIDAD

Flanificacion de abastecimiento interno
Gestionar pedido

Seleccion de proveedores [cotizaciones y analisis de los mismos)

Recepcion del pedido

Registro del pedido
Distribucion a unidades requiriente

1
2
3
4{Realizar la compra y liquidacion
5
&
7
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Coord. Adm-finan
Coaord. Comercializacian
Coord. Froduccian
Gerencia General

1

EMTRADAS

|

Planificacicn de suministros|
mensual
Fedido de requisician de
suministros

Flanificacion de requisicidn de suministras
Compra de suministros
Liquidadeidn de suministros
Fiecepeion de suministros
Distribucion de suministros

NOMERE DEL PROCESO Abastecimiento
FROFIETARIO DEL PROCH Operativo administrativo
LIMITES | At Activa procesos Alerta termprana, Planificacion COOIFICACION Fal
Distribucion a unidades
At Finaliza proceso requirientes
RECURSOS
FISICOS computador, insumos de ofizina, orden de compra | ECONOMICOS Caja chica
TECMICOS Flanific acidn mensual de recursos FRHH Empleados dela empresa
FEOVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Coord. Adm-finan
Coord. Comercializacian
Coord. Produceion
Gerencia General

T

[

SaLDas

CEJETVD

INDICADORES

“Wolumen de pedidos
zemanal
“Wolumen de pedidos
menzual

Abastecer al tiempo eracto de los suministros
necesanios para el giro de negocio

Suministros requeridos
por unidad requiriente

REGISTROSIANME D5

COMTRIOLES

Planificacicn de suministros

()

ELAEBORADO FOR:

Infrme mensual de
requisicidn de
suministros

REVISADD FOR:

AFOREBEADO FOR:
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PAL: Abastecimiento Interno

Operativo administrativo

Plan de
abastecimiento

INICIO

Cotizaciony
seleccion de
proveedores

Gestionar
pedido

[
Compra de
pedido
[~
Realizar
reclamo

Crden de
compra
Recepcion del Liquidacion en
pedido base a politias >
Registro en
sistema
|
h 4
Distribucion a
unidad
requiriente
sPedido FIN
correcto?
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PAZ
Macro Proceso: Proceso Contable y Financiero
Proceso: Mo
SubProceso: M8
- v Responsable: liar contable, contador, coordinador adn
La marca del Ecuador
Ohbjetivo: Elaborar la informacion contable y financiera de la empresa
Entradas: Facturas, recaudos, documentos bancarios
Proveedor:
Salid presupuesto anual, recibos, certificados, informes contables y financieros,
alidas: . . .
Informes intertos, ejecucion presupuestal
Cliente: Gerente general, sub gerente
Indicadores: Oportunidad de la informacion
Grado de Interaccin: bajo
Impacto: alto
Recursos: contador, auxiliar contable, oficina, computadores, software contable,
' impresora, linea telefanica, software de facturacian
ne ACTIVIDAD

Operacion o movimiento

Registro en libro diario

Hoja de trabajo de ajuste de cuentas

1
2
3|Paso a libro mayor
a4
5

Elaboracion de estados financieros
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NOMERE DOEL FROCESO Fraceso Contable y Financiero
FROFIETARID DEL FROCH Contador
LIMITES | Aot Activa procesos Warios

CODIFICACION

Bt Finaliza procesa

Ealances y estados
financieros, elaboracian de

Paz

RECLRSOS

computadar, teléfono, suministros de oficina, facturas,
ordenes de compra,ordenes de pago et [documentos

FISICOS comprobantes] ECOMOMICOS MiA
TECMNICOS Sisterna de inventarios y Facturacion RREHH Contador, auziliar contable
FROVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Funto de venta
Siztemna de Facturacion
Sistemna de inventarios

EMTEADAS

| —

Presupuesto preliminar por
ireas
Documentos
comprobantes

Proceso contable financiero

Gierente General
Coordinador Adm. -
Financiera

T

[

SALIDAS

OEJETIVD

INOICADORES

Oportunidad de la
infarmacian

Elaborar la infarmacidn contable y financiera de la
EMpresa

Presupuesto anual
Estados financieros
Plan de Cuentas

REGISTROS{ANME KOS

COMTROLES

Comprobantes
Fresupuestos preliminares
Ejecucion presupusstaria
Proyeccidn de presupuestos

(G

ELABORADO POR:

Fegistros Contables

REVISADD POR:

AFOREADD FOR:

103




ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

PAZ: PROCESO CONTABLE Y FINANCIERO

O

INKIO
Operacion o
mavimiento

Otra unidad

Balance
General

Librg de
inventarios y
Balabwes

Registro en
libro diaria

Hoja de trabajo
de ajuste de

PG

cuentas

Paso a libro Estados :
mayor financieros

\ : Estado del

Contador f Auxiliar contable

Meto
Haoja de enlace AN

a : l
comprobadan N

Flujo de
Efectivo

Documento
comprobants

3.3.3.2.4. Calculo de la Capacidad de Procesamiento

Se realiza el siguiente calculo debido a que la empresa no realiza una
produccién en linea de los productos a exportarse y no tienen maquinaria para
produccion de cierres cremallera. En cuestion productiva se realiza la
transformacion de productos importados segun los pedidos realizados por los
clientes, que basicamente son los cortes de cierres a la medida, cambio de
deslizadores y transformacion de cierres normales a fijos para bolsillos de

diferentes medidas.

Durante el levantamiento de procesos realizado en la empresa La Casa
del Cierre, se tomé los tiempos por procesos de produccién, siendo estos

clasificados en:
e Plastico
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e Polyester-Nylon

e Polyester Fijo

Asi mismo, en los calculos realizados de cada proceso se incluye el

tiempo ocioso por dia, su sumatoria es 00:15:00 minutos en el dia, esto se ha

definido en base a lo siguiente:

e Promedio de 00:01:00 min. preparacion inicial de materiales al

empezar el dia.

e Promedio de 00:09:00 min. para la limpieza del lugar de trabajo

al final del dia.

e Promedio de 00:01:30 min. en sumatoria de descansos diarios.

e Promedio de 00:01:30 min. para tomar agua y/o utilizar el

servicio higiénico.

e Promedio de 00:02:00 min. en traslados de un lugar a otro

dentro del proceso de produccién. (Quemada topes, colocacion

de topes, empaque)

Los tiempos tomados son en referencia a la cantidad de 100 unidades

producidas por cada persona. Asi, se realiza a continuacion el calculo de la

capacidad de procesamiento por proceso.

Tabla 6: Capacidad de procesamiento Cierres, Plastico 3y 5

PLASTICO

cP PROCESO U /REEEiO’ e UNID TIEMPO
TROQUELADA UNA PUNTA 0:20:15 422 1:25:29
POSTURA DEL DESLIZADOR FIJOS 0:19:10 422 1:20:53
POSTURA TOPE INFERIOR 0:09:05 422 0:38:22
/ POSTURA TOPES SUPERIORES 0:19:00 422 1:20:11
QUEMADA UNA PUNTA 0:06:34 0:00:00
6 QUEMADA UNA PUNTA CON MEDIDA 0:16:25 422 1:09:17
CAMBIO DE DESLIZADOR EN MEDIDAS LARGAS
(60CM A 85 CM) 0:21:34 422 1:31:00
CAMBIO DE DESLIZADOR EN MEDIDAS CORTAS
8 (35CM A 55 CM) 0:15:42 0:00:00
O CAMBIO DE DESLIZADOR FIJOS 0:18:08 0:00:00
0 CONTEO DE LLAVES 200 UNIDADES 0:00:00
UNIR EL CIERRE 0:04:50 422 0:20:24
TOTALES 00D 7:45
00 D 08:00 00 D 07:45
(-)Tiempo
Suplementario 00 D 08:00

Elaborado por: Gabriela Jiménez
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En base a los tiempos que se muestran en el cuadro anterior, una

persona puede producir en un dia 442 unidades de un proceso de corte

completo de cierres de material de plastico 3 y 5. Sin embargo esta cantidad

puede incrementarse dependiendo de lo que requiere el cliente, ya que no todos

los pedidos van a requerir del proceso completo de corte del cierre.

Tabla 7: Capacidad de procesamiento Cierres, Polyester y Nylon

POLYESTER - NYLON

PROCESO T/REE"::” 100 UNID TIEMPO

QUITAR TOPE SUPERIOR (1 tope) 0:06:40 0:00:00
QUITAR TOPE SUPERIOR (2topes) 0:11:40 286 0:33:22
CAMBIO DESLIZADOR (32cm) 0:15:00 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (36cm) 0:15:50 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (40 cm) 0:20:00 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (43 cm) 0:17:30 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (46 cm) 0:21:50 286 1:02:27
CAMBIO DESLIZADOR (49 cm) 0:21:50 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (52 cm) 0:25:10 0:00:00
CAMBIO DESLIZADOR (70 cm) 0:27:20 0:00:00
CORTAR A LA MEDIDA 0:58:22 286 2:46:55
4 SACAR DIENTES 0:42:46 286 2:02:19
POSTURA TOPES SUPERIORES 0:13:50 286 0:39:34
6 QUEMADA UNA PUNTA 0:06:34 286 0:18:48
EMPAQUE Y CONTEO DE PRODUCTO 0:07:40 286 0:21:56

TOTALES 00D 7:45

00 D 08:00 00D 07:45

(-)Tiempo
Suplementario 00 D 08:00

Elaborado por: Gabriela Jiménez

En base a los tiempos que se muestran en el cuadro anterior, una

persona puede producir en un dia 286 unidades de un proceso de corte

completo de cierres de material de polyester 3 y 5 y/o nylon. Sin embargo esta

cantidad puede incrementarse dependiendo de lo que requiere el cliente, ya que

no todos los pedidos van a requerir del proceso completo de corte del cierre.
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Tabla 8: Capacidad procesamiento Cierres, Polyester Fijo

POLYESTER FIJO

PROCESO T’REZEi‘” 100 UNID TIEMPO

QUITAR TOPES SUPERIORES 0:11:40 280 0:32:40

CAMBIO DE DESLIZADOR FIJO 0:20:40 280 0:57:52

POSTURA DESLIZADOR FIJO

CORTAR A LA MEDIDA 0:58:22 280 2:43:25
4 SACAR DIENTES 0:42:46 280 1:59:45

POSTURA TOPES SUPERIORES 0:13:50 280 0:38:44
8 POSTURA TOPES INFERIORES 0:11:25 280 0:31:58
9 EMPAQUE Y CONTEO DE PRODUCTO 0:07:40 280 0:21:28

TOTALES 00D 7:45
00 D 08:00 00 D 07:45
(-)Tiempo
00 D 08:00

Elaborado por: Gabriela Jiménez

Suplementario

En base a los tiempos que se muestran en el cuadro anterior, una

persona puede producir en un dia 280 unidades de un proceso de corte

completo de cierres de material de polyester 3 y 5 y/o nylon fijo.

3.3.3.2.4.1.

Capacidad de Procesamiento Actual

Actualmente la empresa comercializadora La Casa del Cierre, en el

area de produccion cuenta con 2 personas que laboran en un solo turno de 8

horas méas 1 hora de almuerzo.

Es importante mencionar que la capacidad de produccién mensual

sera determinada en base a las ordenes de produccién histéricas de la

empresa, los cuales se han depurado de la siguiente manera:

Tabla 9: Calculo de porcentaje de procesamiento mensual -por material

3977 5662 6485 9168

1912 6680 8300 7712

5889| 12342 14785 16880
67,53% | 45,88% |43,86% |54,31% 52,90%
32,47% | 54,12% |56,14% |45,69% 47,10%

Elaborado por: Gabriela Jiménez

El calculo se lo detalla a continuacion:
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Tabla 10: Capacidad de procesamiento actual - La Casa del Cierre

Dias laborales al mes 21
Personas 2
Turnos 1
Plastico 422 dia/persona

Polyester - Nylon

286 dia/persona

% prod. Plastico 52,90%

% prod. Pol-Nyl 47,10%

Plastico 8862 Unid. mes/persona
Polyester - Nylon 6006 Unid. mes/persona
Plastico 4688 Unid. mes/persona
Polyester - Nylon 2829 Unid. mes/persona
Plastico 9376 Unid.

Polyester - Nylon 5658 Unid.

Total 15034 Unid.

Elaborado por: Gabriela Jiménez

Este céalculo determina el minimo de unidades que pueden ser
procesadas siempre y cuando se requiera realizar el proceso completo y
no parcial de la transformacion de los cierres, permitiendo que el
numero de unidades a producir pueda incrementarse considerablemente

si el procesamiento es parcial en varios pedidos.

3.3.4. Investigacion del mercado peruano

3.3.4.1. Investigacion de mercado

3.3.4.1.1. Definicién de mercado

Nuestros productos satisfacen a las necesidades de confeccion de
prendas de vestir, o la creacion de accesorios para utilizacion de las personas o
decorativa para el hogar de manera artesanal, sin embargo es importante
mencionar que una persona gque no posea un negocio de esta naturaleza puede
sumarse a este consumo debido a que los insumos de confeccién son un

producto final que puede ser directamente vendido al consumidor final para la
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realizacién de labores manuales en el dia a dia, facilmente realizados en el

hogar.

Por medio de nuestros vendedores externos 0 representantes
comerciales tenemos un alcance de venta a nivel nacional, la negociacion con
grandes empresas es directamente manejada por el Gerente General, el cual se
encarga de establecer los pardametros de precio, tiempo, garantias, etc., para ser
posteriormente manejado por uno de los representantes comerciales, nuestros
productos pueden ser dirigidos a personas naturales u organizaciones de todo
tipo y tamafio que sea su giro de negocio la confeccion de prendas, creacion de

accesorios de todo tipo e incluso para artesanos.

En su mayoria las estrategias propuestas en el desarrollo del presente
proyecto de investigacion, seran dirigidas hacia las pequefias, medianas y
grandes empresas en el conglomerado de Gamarra en la capital del pais de
Perd, ya que los volimenes de consumo, en esta area textil, son altos, y buscan
crear convenios con proveedores para abastecerse; o que nos permite negociar
a mediano y largo plazo, para asegurar un minimo de ventas anuales, y la
rentabilidad de la empresa mediante una planificacién en base a proyecciones

financieras sustentadas por nuestros ingresos.

Al momento la empresa no requiere de una tecnologia de punta, debido
a que no producen cierres ni otro tipo de insumo de confeccién, el giro de
negocio actual es la transformacion de cierres en cortes y cambio de
deslizadores segun el pedido del cliente, y el empaque de ciertos accesorios al
peso, todo esto para comercializarlo a nivel local y nacional. La empresa se
puede proyectar a la produccion de cierres lo que significa una inversion
considerable en tecnologia y capacitacion al personal, sin embargo esto
permitiria abaratar los costos y precios de nuestros productos y garantizar la
calidad de los mismos, esto haria mucho mas viable y rentable proyectarse a la
exportacion de cierres al mercado peruano en especifico y al exterior en

general.

En referencia a la definicion de los limites del mercado en el libro
Marketing Estratégico de Jean Jaques Lambin, los productos que ofrecemos se

distinguen como Producto Mercado, ya que “se dirige a un grupo de clientes
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especifico, que busca una funcion especifica o un surtido de funciones basadas

en una sola tecnologia.”

llustracién 12: Analisis de Productos a exportar -LCC

Necesidades
A

*Personas particulares
*NMipymes confeccion
*Artesanos

*(Grandes empresas
confeccién

#Grupos de clientes

*Produccion de cierres e *Productores de cierres

insumos de confeccion einsumos de
confeccion
*Comercializadores de
cierres einsumos de
confeccion

Tecnologias

Elaborado por: Gabriela Timénez G.
Fuente: Marketing Estrategico, Jean Jagues Lambin.

El estudio de mercado sera realizado Unicamente para el supuesto de
exportacion de cierres y reatas al mercado peruano. Asi, las partidas

arancelarias segun la NANDINA son las siguientes:

ARANCEL DE ADUANAS DEL PERU
D.S. N°119-97-EF
Cierres de cremallera (cierres relampago) y sus
96.07
partes.
9607.19.00.00 Los demas 12
Cintas, excepto los articulos de la partida n° 58.07;
58.06 cintas sin trama, de hilados o fibras paralelizados y
aglutinados.
5806.31.00.00 De algodon 20
5806.32.00.00 De fibras sintéticas o artificiales 20
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El comportamiento del sector de insumos de confeccion en los Gltimos

afios en Perd, ha entrado en un proceso de mejoramiento en cuestion de

calidad, esto se ha dado debido al crecimiento de la industria textil, que ha

generado competitividad en el mercado interno del sector, y por ende creacion

de valor agregado en dichos productos. Hace diez afios aproximadamente el

sector se ha visto en la necesidad de implementar nuevas tecnologias y

desarrollar nuevos productos, debido a las importaciones de estos articulos a

precios bajos. La mayor parte de estos productores abastecen al mercado

nacional, lo que se puede considerar como una traba para el ingreso de nuestros

productos ya que nuestros precios se encarecen al importar y comercializar. Sin

embargo es importante mencionar que no toda la produccién nacional puede

abastecer la demanda interna en la industria textil, y por esta razon las

empresas buscan abastecerse mediante importaciones de insumos de

confeccion.

Segun varios articulos de anélisis del sector y de noticias peruanas, para
el sector en mencion, en lo que va del 2013, se incrementan las importaciones
provenientes de paises asiaticos debido a que estas son subsidiadas en sus
paises, por esta razbn se encuentra en consideracion aplicar medidas
proteccionistas en lo que se refiere al area textil, sin embargo existen varios
puntos de vista, ya que expertos en el tema y del sector argumentan gque esto no
generaran competitividad real. Esto puede ser una medida que no permita el
facil acceso de productos extranjeros al Per(, pero también se alienta a la
diversificacion de mercados proveedores dentro de los cuales el Ecuador

tendria una mayor facilidad de penetracion.
3.3.4.1.2. Segmentacion del mercado

En la capital del pais peruano, en el Distrito La Victoria, se localiza

3

Gamarra, “un Gran Centro Comercial e Industrial del rubro textil, donde se
pueden encontrar casi 20000 empresas textiles entre tiendas comerciales,
fabricantes y contratistas, servicios de subcontratacion y proveedores y de la

industria textil.” (Portal Gamarra)

111



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMEBCIALIZADOBA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013
Se delimita la investigacion de mercado a este conglomerado de

pequefios ndcleos de produccion ya que es donde las empresas textiles de todo

tamafio desempefian sus giros de negocio, que van desde la fabricacion de

prendas de vestir, accesorios, etc. hasta la neta comercializacion de los mismos

y de insumos de confeccidon de todo tipo, nuestro segmento de mercado se

dirigira a fabricantes y confeccionistas de ropa y textiles compuestas por

pequefias, medianas y grandes empresas peruanas que requieren de insumos de

confeccion de buena calidad, especificamente cierres y reatas.

Segun una publicacion en el portal de Gamarra, ésta es considerada la
zona comercial mas importante de la capital, ya que segun sus estudios el 41%
de limefios realizan sus compras alli y congrega casi 20.000 empresarios,

siendo asi que tiene un gran potencial de desarrollo.

Lima se encuentra a una distancia de 1325.45 Km de la ciudad de
Quito, en base a una ruta estimada por carretera la distancia total es de 1798
Km. Para una mayor apreciacion de la ubicacion geogréfica del mercado al
cual nos dirigiremos, se muestra a continuaciéon el mapa de los distritos de la

ciudad de Lima.
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llustracion 13: Distritos de Lima Metropolitana
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llustracién 14: Mapa de Peru
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3.3.4.1.3. Consumo aparente

En el siguiente cuadro se puede apreciar el numero de empresas
existentes que se encuentran relacionadas de manera general en al &mbito
textil, dentro de las cuales, muchas se consideraran potenciales clientes para La
Casa del Cierre.

Los datos que se presentan a continuacién son en base al censo
realizado en el afio 2007 — RUC SUNAT 2011, correspondiente a empresas
industriales por actividad econOmica, realizado por el Ministerio de la
Produccion. Mediante la elaboracion de una tabla dindmica y depuracién de la

informacion los valores son los siguientes. El total general corresponde a Lima.

Tabla 11 Numero de empresas por actividad economica en el distrito La Victoria

NUMERO DE EMPRESAS DE LA SEGMENTACION DEL MERCADO EN EL DISTRITO

DE LAVICTORIAYY LIMA

Actividad econdmica LA VICTORIA Total general
Acabado de productos textiles 383 1709
Fabricacion de articulos textiles, excepto prendas de vestir 263 1551
Fabricacion de maletas, bolsos de mano, talabarteria y guarnicioneria 21 597
Fabricacidn de otros productos textiles n.c.p. 555 2882
Fabricacion de prendas de vestir; excepto prendas de piel 4059 15804
Total general 5281 22543

Fuente: Ministerio de produccidn de Peru

Elaborado por: Gabriela Jiménez

Debido a que el consumo unitario varia mucho, ya que depende mucho
del giro de negocios de las empresas, pedidos de clientes y temporadas bajas y
altas, se estima que el 2% de empresas pueden ser consideradas potenciales
clientes a corto plazo, ingresando al mercado con calidad y precios
competitivos.
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3.3.4.1.4.

Demanda potencial

La demanda potencial sera determinada en base a las importaciones

realizadas por el Per( tanto de cierres cremallera como de reatas de algodon de

lcm.

Se han elegido 4 paises para el analisis los cuales son:

China: ya que las importaciones de china son, en volumen, entre
las mas grandes, desde Asia y Europa, actualmente muchas
empresas y fabricantes textiles del Peri han percibido las
importaciones desde China como un problema debido a su
calidad, el gobierno se encuentra tomando cartas en el asunto lo
que ha impactado en las importaciones desde este pais en los
ultimos afios como lo veremos en el siguiente anélisis.
Colombia: Colombia es uno de los principales proveedores de
insumos de confecciobn de Perl, debido a los acuerdos
comerciales como el de la Comunidad Andina, ha llegado a ser
un socio estratégico para el pais vecino. Se considera a
Colombia en el siguiente andlisis ya que es un modelo a seguir
en la negociacion con Peri manteniendo la calidad y precio
conveniente del producto a exportar, aprovechando la posicion
geografica de estos paises que nos da una ventaja comparativa
frente a cualquier otro pais en el mundo.

Brasil: Brasil a nivel latinoamericano mantiene una cuota de
mercado mediana para Perl. Es importante mencionar que el
costo de importacion desde este pais es sumamente alto, en
periodos puede incluso doblar el costo de importacion desde
paises como Colombia y Estados Unidos.

Asi, parte de la estrategia es disminuir un porcentaje de la cuota
del mercado de Brasil, China y Estados Unidos en Peru
sustituyéndolas con importaciones desde Ecuador, ya que

nuestras ventajas competitivas seran el precio, tiempo y calidad.
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Estados Unidos: Perd mantiene una estrecha relacion comercial con el pais

norteamericano, debido al tratado de libre comercio. Sin embargo los costos de
importacion siguen siendo altos a comparacion de Colombia, Indonesia y China.

3.3.4.1.4.1. Cierres

Tabla 12: Importaciones de cierres cremallera de Peru, 2008-2012

China 61.601,09 74.153,94 140.660,00| $ 0,438( s 0,527
Colombia 85.347,77 87.814,16 647.612,00( $ 0,132 s 0,136
Brazil 39.260,44 40.761,88 60.973,00 $ 0,644 (s 0,669
Estados Unidos 26.973,18 29.505,42 52.920,00( S 0,510 | S 0,558
China 151.903,10 173.327,50 535.461,00| $ 0,284 (S 0,324
Colombia 164.827,80 168.536,21 1.581.047,00] $ 0,104 | ¢ 0,107
Brazil 40.594,81 43.736,96 63.279,00( $ 0,642 0,691
Estados Unidos 33.117,02 36.396,49 62.961,00( S 0,526 | $ 0,578
China 169.949 197.985 641.394| $ 0,265 $ 0,309
Colombia 70.620 75.804 316.763| $ 0,223 (s 0,239
Brazil 64.635 68.228 108.656( $ 0,595 $ 0,628
Estados Unidos 25.953 28.416 73.591| § 0,353 | S 0,386
China 138.848,20 160.591,31 918.396,00 $ 0,151 0,175
Colombia 18.940,33 19.632,68 148.634,00| $ 0,127 0,132
Brazil 57.393,23 61.701,47 108.307,00 $ 0,530 s 0,570
Estados Unidos 22.524,84 23.983,90 47.387,00( S 0,475 | $ 0,506
China 148.847,53 174.120,41 530.443,00( $ 0,281 0,328
Colombia 17.015,09 17.909,09 132.840,00 $ 0,128 0,135
Brazil 67.809,38 73.350,30 133.229,00 $ 0,509 [ $ 0,551
Estados Unidos 17.758,87 19.338,68 90.395,00( S 0,196 | S 0,214

Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru

Elaborado por: Gabriela Jiménez
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En el siguiente cuadro se puede apreciar el volumen de importacion en

kilogramos que Perl mantiene de cada uno de los paises anteriormente

mencionados. De manera general se puede observar una disminucion de las
importaciones de todos los paises, mas aun las provenientes de China, y en el

afio 2010 las importaciones desde Colombia se disparan, debido a los

convenios que este mantiene con PerU logré suplir la demanda insatisfecha que

existio a falta de las importaciones de China. Por otro lado Brasil y Estados

Unidos no tienen cambios abruptos afio a afio, pero es evidente que en cada

periodo disminuyen su cuota de mercado en Perd.

llustracién 15: Volumen de importaciones de cierres cremallera, Peru

VOLUMEN 2008-2012
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

En total de los precios FOB y CIF importados, se observa un
incremento proporcional en base al costo, a excepcion de Brasil, esto quiere
decir que el costo de importacion desde Brasil es mayor que los otros paises
analizados. Se puede concluir que en los Gltimos afios se ha buscado disminuir
las importaciones desde paises geograficamente apartados, y dar oportunidad a
los mas cercanos para abastecer al mercado interno peruano dando beneficios
arancelarios a paises como Colombia y Ecuador, y aplicando aranceles para

paises como China.
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llustracion 16: Valor FOB de importaciones de cierres cremallera, Perd
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$ 180.000,00
$ 160.000,00
$ 140.000,00 ’\/
. $120.000,00 —e—China
¢ $100.000,00
f—é’ $ 80.000,00 . ——Colombia
$60.000,00 e ~—#— Brazil
S 40.000,00 _ - . ====Estados Unidos
$20.000,00 4.4” —
s -
2008 2009 2010 2011 2012

Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

lustracién 17: Valor CIF de importaciones de cierres cremallera, Pera

CIF
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

A continuacion, se observan los precios FOB y CIF por kilogramo,
donde se relaciona el volumen versus precio FOB y CIF. Resalta el hecho que
las importaciones desde Brasil los mas altos, seguido por Estados Unidos,

China y Colombia.
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Los precios incluidos con costo, seguro y flete demuestran que al

momento de la desaduanizacion de la mercancia Brasil sigue siendo el

producto més caro, Estados Unidos y China llegan a tener precios similares,

mientras que, por mucho, Colombia ofrece los mejores precios del mercado.

llustracion 18: Precio por kilogramo cierres cremallera (FOB) en Pert
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

llustracién 19: Precio por kilogramo cierres cremallera (CIF) en Peru

P. CIF 2008-2012
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez
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Nuestra estrategia se basard en ganar cuota de mercado reemplazando

importaciones a Per( provenientes de Brasil y Estados Unidos, ya que estos

entran con costos superiores. Se asume cubrir un 3% de las importaciones

realizadas por estos dos paises.

Al proyectar la demanda para el afio 2013 con los datos historicos,
segun la variacion de los afios histéricos, se estima una disminucion del 15,9%
del volumen de las importaciones provenientes de Brasil y una disminucion del
5,7% de Estados Unidos, lo que nos da un presunto volumen de 10.250 y 9.984
kgs respectivamente, la demanda potencial de cierres cremallera es de 20.234

kgs proyectados a importar en el afio 2013, que representa 3°755.139 unidades.

3.3.4.1.4.2. Reatas

Tabla 13: Importaciones de reatas de algodon de Pert, 2008-2012

China 15.639,62 17.279,48 75.522,00 $ 0,21 $ 0,23
Colombia 13.440,44 16.056,93 65.801,00| § 0,20]$ 0,24
Brazil 94,79 98,35 652,00 $ 0,15 S 0,15
Estados Unidos 9.549,71 10.137,66 10.400,00 S 0,92 S 0,97
China 33.729,09 37.001,14 201.256,00] $ 017]$ 0,18
Colombia 0,00 0,00 0,00 § - S -
Brazil 135,16 141,38 668,00] 020(% 0,21
Estados Unidos 2.568,39 2.673,10 7.782,00 $ 0,33]$ 0,34
2010
China 7.056 8.117 52.451[ § 013]$ 0,15
Colombia 0 0§ - S -
Brazil 222 224 121 § 1,83 $ 1,85
Estados Unidos 176 207 1.364] ¢ 0,13|$ 0,15
2009
China 23.663,60 28.022,78 76.615,00] § 031]$ 0,37
Colombia 123,22 134,12 484,00 S 0,25 $ 0,28
Brazil 0,00 0,00 0,00| § S -
Estados Unidos 2.173,40 2.404,95 12.832,00 § 017]$ 0,19
2008
China 52.282,63 61.607,08 202.329,00] § 026 % 0,30
Colombia 1.458,41 1.786,60 14.470,00( § 0,10 0,12
Brazil 0,00 0,00 0,00 $ s N
Estados Unidos 6.787,50 7.263,70 35.153,00( § 0,19 $ 0,21

Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez
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El cuadro que se presenta a continuacion nos permite observar las
importaciones de reatas de algodén realizadas por Per( desde los mismos
paises analizados en el caso de los cierres cremallera. Podemos apreciar que
China tiene variaciones considerables con fuertes decrecimientos en volumen
en los afios 2009 y 2010, esto se debe a la crisis mundial que se vivid en dichos
afios, el 2011 se recupera, sin embargo Per( ha realizado esfuerzos para
disminuir las importaciones desde China mediante medidas proteccionistas
(arancelarias), y diversificando destinos para negociaciones comerciales,
favoreciendo a paises latinoamericanos como Colombia, por medio de
convenios fundados en organismos como la CAN. Lo anteriormente se refleja
evidentemente en el afio 2012, donde podemos apreciar como Colombia
aumenta considerablemente su participacion mientras que China pierde fuerza

vertiginosamente.

llustracién 20: Volumen de importaciones de reatas de algodén, Peru
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En este producto en particular, para la desaduanizacion el valor
advalorem a pagar es del 11%, Brasil no tiene un arancel base y es liberado del
70% ADV, Estados Unidos tiene un arancel base del 20%, y se libera el 100%
ADV, Ecuador al igual que Brasil ni tiene un arancel base y es liberado el

100% ADV, y China no cuenta con ningun beneficio arancelario.
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lustracién 21: Valor FOB de importaciones de reatas de algodén, Peru
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

llustracion 22: Valor CIF de importaciones de reatas de algodén, Pera
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

En los siguientes cuadros podemos observar que los Unicos paises con
los que se ha realizado importaciones de reatas cada afio son China y Estados
Unidos, donde a diferencia donde dominan en precio los productos
provenientes de China debido al volumen superior de las importaciones,
Estados Unidos ha tenido un leve incremento de los precios tanto FOB como

CIF, sin embargo esto es proporcional al aumento del volumen.
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Brasil no inicié como un buen socio comercial en lo que refiere a reatas

debido al alto costo de importacion que representaba, ya que es el que mayores

precios FOB y CIF mantiene, al igual que en los cierres. Por esta razon

podemos ver que en el afio 2010 se importa desde Brasil, pero con precios

sumamente altos, sin embargo los siguientes afios se importan volumenes

similares y el precio disminuye considerablemente, esto se debe al acuerdo

comercial de no tener arancel base en este producto y liberar el 70% del valor

advalorem.

En el caso de Colombia, se suspenden las importaciones de reatas en
los afios 2010 y 2011, sin embargo se reanudan en el 2012 con un volumen

alto alcanzando casi los de China y con precios competitivos en el mercado

Peruano.
lustracién 23: Precio por kilogramo reata de algodon (FOB), Peru
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Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez
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llustracion 24: Precio por kilogramo reata de algodon (CIF), Peru

P. CIF 2008-2009

$2,000
$1,800
$1,600
$1,400
$1,200 =4 China

»1,000 /\ == Colombia
2 o / Brazil
0,600
$0,400 / == Estados Unidos

50,200 W —

2008 2009 2010 2011 2012

Ddélares

Fuente: Superintendencia nacional de aduanas y administracion tributaria, SUNAT- Peru
Elaborado por: Gabriela Jiménez

Nuestra estrategia se basard en ganar cuota de mercado reemplazando
importaciones a Peru provenientes de Brasil y Estados Unidos, al igual que en
el caso de los cierres cremallera, ya que estos entran con precios superiores en
general. Se asume cubrir un 4% de las importaciones realizadas por estos dos

paises.

Al proyectar la demanda para el afio 2013 con los datos historicos,
segun la variacion de los afios historicos, se estima una disminucion del
112,4% del volumen de las importaciones provenientes de Brasil y una
disminucion del 87,8% de Estados Unidos, lo que nos da un presunto volumen
de 277 y 3.907 kgs respectivamente, la demanda potencial de reatas de algodon
de 1cm es de 4.184 kgs proyectados a importar en el afio 2013, que representa
21.456 rollos.

3.3.4.2. Analisis del sector textil e insumos de confeccion en

Peru

La relacion comercial entre Peru y Ecuador se ha venido fortaleciendo
con el pasar de los afios, especialmente en la Gltima década. Las crisis de los
ultimos afios han obligado a paises exportadores a diversificar mercados
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objetivo. Ha resultado necesario que se realicen relaciones comerciales
integrales en Latinoamérica, por medio de acuerdos comerciales entre los
mismos con organismos que respaldan a estos como son la CAN, ALADI,
MERCOSUR, etc., estos bloques comerciales en términos generales buscan
definir beneficios comerciales entre los paises miembros por medio de politicas
economicas y leyes buscando siempre el desarrollo econémico equitativo. Para
fines practicos, el siguiente trabajo se concentrara en los acuerdos comerciales
impulsados por la CAN, para definir y evaluar la viabilidad de la exportacion

de insumos de confeccion, especificamente cierres y reatas al Peru.

En el siguiente cuadro se puede observar que la relacién comercial entre
Ecuador y Per(, por medio de la Comunidad Andina de Naciones, ha sido alta
en participacion para el Ecuador hacia dicho pais, en términos generales esto
demuestra el interés mutuo de los paises de diversificar destinos y origenes de
importacion dando prioridad a paises con ventajas geograficas para la

disminucion o exoneracion de impuestos de entrada a un pais.

lustracién 25: Importacion de bienes seglin zona econémica, Peru

Importacion de bienes, segun zona
econdmica, 2003-2012
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Fuente: Secretaria General de la Comunidad Andina, Sistema Integrado de Comercio Exterior (SICEXT).
Decision 511
Elaboracidn: Secretaria General de la Comunidad Andina. Estadistica
Adaptacion: Gabriela Jiménez, UISEK

El sector textil y de confecciones peruano siempre ha sido considerado
de buena calidad y de gran capacidad de produccion, es por eso que dan mayor

prioridad a la exportacion de prendas de vestir, por esta misma razon la
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adquisicion de tejidos, materiales textiles, hilados y otros insumos de

confeccion son importados por las empresas peruanas.

llustracién 26 Evolucion del sector textil y confecciones peruano

Asi evoluciona el sector textil y confecciones peruano
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FUENTE: Articulo LaRepublica.pe, Octubre 2012

Podemos observar el crecimiento de las exportaciones e importaciones
del sector textil peruano desde el afio 2004 hasta el 2011 y parcialmente en los
afios 2010-2012.

Evidentemente por la crisis financiera internacional del 2008-2009 se
puede apreciar cOmo decrecen las exportaciones en este afio, algo similar se ha
venido presentando desde el afio 2012 debido a los problemas econémicos que
atraviesa Europa, a lo que se suma la lenta recuperacion del mercado
estadounidense. Asi, Per( esta fomentando la busqueda de nuevos mercados y
el local, lo cual ha exigido producir con un mayor valor agregado y para

segmentos de mayores ingresos. (Sociedad Nacional de Industrias de Perd,
2012)

Lo anteriormente mencionado exige al sector manejar insumos y
material de calidad para poder cumplir con las necesidades que el mercado

extranjero exige, por esta razén se puede observar en el cuadro anterior que de
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igual manera las importaciones en lo que refiere a materiales para la
elaboracion y confeccion de prendas de vestir crecen directamente
proporcional a las exportaciones del sector textil ya que la industria peruana no

estd proveyendo.

De esta manera, es notable que el sector textil peruano ha cambiado
abruptamente en la ultima década, obligando a las empresas a adquirir nuevas
tecnologias e implementando modelos de gestion, esto basandose en el cambio
de una economia cerrada a una abierta donde se obligaban a competir con
varias empresas de otros mercados. Per( logra atravesar esta transicién con
éxito, solamente las empresas mas fuertes sobrevivieron a este periodo, sin
embargo logro tener un impacto favorable debido al cambio que se dio en las
exportaciones del sector textil, ya no se presentan ante el mercado mundial con
productos con hilados gruesos y tejidos crudos principalmente de algodon;
logra dinamizar la industria y empezar a exportar prendas de vestir con destino

a las mas importantes marcas del mundo gracias a su valor agregado.

El sector textil peruano reconoce que la “competencia desleal” de las
importaciones asiaticas es uno de los principales problemas que enfrentan, ya
que subevaltan los precios (dumping). Si nos enfocamos a satisfacer el
mercado interno puede ser un problema debido a que el solo hecho de importar
insumos de confeccion de Ecuador a Peru, encareceria un poco el producto
final, sin embargo, si manejamos los intereses econdmicos tanto ecuatorianos
como peruanos, al dotar de insumos de confeccion de calidad, estamos
impulsando su interés de exportacién de prendas de vestir hacia el mercado
externo. Vale la pena resaltar que no se descarta el abastecimiento al mercado
interno peruano ya que, siempre siendo una buena oportunidad, nuestra ventaja
son los convenios comerciales dentro de la Comunidad Andina favorecen a
relaciones comerciales entre Ecuador y Per( con aranceles valor 0% en ciertos

productos.
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llustracién 27: Principales destinos de exportaciones del Sector Textil, Cuero y Calzado

Principales destinos de las exportaciones de Sector
Textiles, Cuero y Calzado
Participacion % 2012

ESTADOS
PERU UNIDOS
8% 4%

REINO
UNIDO
3%

4 -FILPINAS

Fuente: ProEcuador
Elaborado por: ProEcuador

En la llustracion 27 podemos apreciar los principales destinos de las
exportaciones del sector textil, cuero y calzado del Ecuador en el afio 2012.
Peru representa el 8% de dichas exportaciones, durante los ultimos afios se ha
ido incrementando en porcentaje debido a convenios comerciales que facilitan
el comercio entre estos dos paises, y las politicas de comercio internacional en
cuestion de diversificar mercados y productos de exportacion, dando prioridad
a los paises latinoamericanos para la integracion econémica de estos.

Los productos con los cuales La Casa del Cierre busca abrirse paso en
el mercado peruano son las reatas y los cierres cremallera, estos se encuentran,
dentro de la industria textil, en las clasificaciones ‘“hilados” y “productos

especiales” respectivamente.
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llustracion 28: Exportaciones de productos Hilados de Ecuador a la CAN

Exportaciones de productos Hilados a
la CAN, 2003-2010
FOB
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Fuente: Asociacidn de Industriales Textiles del Ecuador, 2013
Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

La Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, en las estadisticas
publicadas en el portal Web indica como la exportacion de productos hilados
ha decrecido de Ecuador hacia lo que es la Comunidad Andina, la razén
principal es que paises como Colombia y Per han incursionado en la mejora
de sus productos textiles e implementado sistemas de gestion, que les ha

permitido ganar competitividad ante el resto de paises.

Es necesario recalcar el periodo 2008-2010 ya que durante el afio 2009
se dio la crisis econdmica internacional que disminuyé el poder adquisitivo de
todos los paises a nivel mundial, sin embargo segin datos de la misma fuente
existe una fuerte recuperacion en los siguientes afios. Segun varios expertos en
el comportamiento del sector textil, indican que ante una crisis este sera uno de
los primeros sectores en dar sefiales de recesion y de verse afectada con mayor
facilidad, sin embargo también es de las primeras en mostrar signos de

recuperacion.
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llustracién 29: Exportaciones de productos especiales a la CAN

Exportaciones de productos Especiales
ala CAN, 2003-2010
FOB
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Fuente: Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, 2013
Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

El afio 2010 termind con exportaciones de 1602,48 ton. de productos
hilados, y 194,01 ton. de productos especiales, para el afio 2011 hay un
incremento del 38% del volumen de productos hilados a comparacion al afio

precedente y un incremento del 75% del volumen de productos especiales.

El afio 2012 tuvo un leve incremento a comparacion de los valores de
volumen en toneladas exportadas en el afio 2011, en productos hilados y

especiales.

3.3.5. Analisis de la competencia

3.3.5.1. ldentificacion de la competencia

Se identifican competidores directos de las dos diferentes lineas de

productos que se busca comercializar en Gamarra, que son los cierres cremallera y

reatas.
Para cierres cremallera tenemos los siguientes:
Tabla 14: Competidores de La Casa del Cierre en Per0
Nombre del Ubicacién Principal Ventaja Acciones para
competidor posicionarse

130



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

CIERRES REY

Oficina en Lima:

Av. Oscar R.
Benavides

5991 Callao, Peru.

Teléfono: 511-
613-8000

Fax: 511-464-
7T

Es una empresa
muy reconocida a
nivel nacional e
internacional
productora de
cierres, cintas,
etiquetas y elasticos,
sus clientes se
encuentran
alrededor del
mundo y estan
posicionados en
varios paises

latinoamericanos.

Programa de
fidelizacion de
clientes.
Representaciones
comerciales
internacionales.
Certificaciones
ISO 9001y
OEKO TEX.
Fonorey: linea
telefénica para
servicio al
cliente, pedidos,
importadores,
exportadores y

distribuidores.

BBJCIERRES Y
ACCESORIOS

BBJ

clernres y accesonos

Avenida Piramide
Del Sol, 646 - San
Juan De

Lurigancho - Lima

Empresa mexicana
productora de
cierres cremallera
de varios tipos y

materiales.

Presente en

Centroamérica y

Actualmente esta
ingresando al
mercado
peruano.

Mas de 10 afios
de experiencia en

la fabricacion de

Sudameérica. cierres.
Calidad.
Variedad.
ORION IMPORT | Hipolito Unanue Empresa Calidad del
SRL 1443, Limal3 La importadora y producto.
_ Victoria, Lima, distribuidora de Variedad del
- IMP;“I”SM! Peru cierres cremallera producto.
de marcas como: Cierres con

YKK, EKA, YIDI,

entre otras.

Dirigidos al

llaves adorno.
Venta al por

mayor.
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mercado en
Gamarra,
exportadores,
fabricantes de

marcas reconocidas.

Variedad de cierres.

CASA EL BIPIUR
MODELL
SRLTDA

Av. Esparia #1993,
1° piso Tdas.70-
71-72C, La
Libertad / Trujillo,

Per(

Distribuidores de
insumos de

confeccion.

Manejo de
variedad de
lineas de
productos, se
enfocan a la
pasamaneria y
merceria.
Venta al por

menor.

Para reatas tenemos los siguientes:

Nombre del

competidor

Ubicacion

Principal Ventaja

Acciones para

posicionarse

CINTAS Y AVIOS
TEXTILES

CINTAS Y AVIOS "~
TEXTILES 5.A.C.

Jr. Antonio Bazo
766 — Int 303 — La

Victoria

Fabricantes de
lonas para correas
en algodon,
elasticos, cintas en
general, twill,

pretinas.

Precios comodos
debido a que son
fabricantes.

Variedad en tipo
de producto y

colores.

CIERRES REY

Oficina en Lima:

Av. Oscar R.

Benavides
5991 Callao, Per.

Teléfono: 511-613-
8000

Es una empresa
muy reconocida a
nivel nacional e
internacional
productora de
cierres, cintas,

etiquetas y

Programa de
fidelizacién de
clientes.
Representaciones
comerciales
internacionales.

Certificaciones
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Fax: 511-464-7777 | elasticos, sus ISO 9001 y
clientes se OEKO TEX.
encuentran - Fonorey: linea
alrededor del telefonica para
mundo y estan servicio al
posicionados en cliente, pedidos,
varios paises importadores,
latinoamericanos. exportadores y

distribuidores.

3.3.5.2. NUmero vy principales caracteristicas de los

competidores

En base a la investigacion de mercado realizada, se logra localizar 5
competidores principales, tomando en cuenta que tres de estos son fabricantes
reconocidos en la industria, los mismos que son fabricantes de cierres y varios
otros productos textiles como son también las reatas que deseamos exportar a

Peru.

Hay dos comercializadores y distribuidores de lo que son los mismos
productos, sin embargo se desconoce el origen estos, segun lo que ofertan, los
distribuidores importan desde Colombia y China, y también se abastecen
internamente. Si bien estos pueden ser competencia también se pueden considerar

potenciales clientes.

Debido a las importaciones realizadas a China, a los bajos precios gque estos
son ofertados, a la variada oferta en productos como los que buscamos exportar,
no es posible que las empresas fabricantes logren determinar los precios del
mercado, lo que permite tener cierta flexibilidad para la insercion sin embargo es
necesario tener definir precios agradables al consumidor, tomando en cuenta que
se tiene la ventaja de contar con arancel 0% para ingresar al mercado peruano, esto

nos permite ser competitivos.

Existe homogeneidad de producto, debido a que el producto que se ofrece
es de las mismas caracteristicas que los competidores, sin embargo los fabricantes

cuentan con ciertas lineas especializadas en lo que refiere a produccion de cierres.
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La movilidad de recursos es accesible a todos, los proveedores-fabricantes

dan facilidad con respecto a la logistica de transporte para sus mejores clientes, de

igual manera para los importadores, siendo que Gamarra es uno de los principales
conglomerados no solamente a nivel de Lima sino también de Per, las vias de

acceso son optimas.
3.3.5.3. Ventajas y desventajas de la competencia

Evidentemente es una ventaja que existan grandes fabricantes de cierres y
reatas, como se mencioné anteriormente la calidad de los productos peruanos han
ido mejorando con el pasar de los afios, actualmente debido a la adquisicién de
maquinarias con nuevas tecnologias ha permitido a grandes empresas como Rey
Cierres ser reconocidos a nivel mundial proveyendo de cierres a las mejores

marcas del mundo.

En general la gente peruana es nacionalista lo que beneficia a su
produccion nacional ya que apoyan y prefieren productos elaborados por ellos
mismos, mas aun en el sector textil, ya que es reconocido a nivel mundial. Asi
mismo, al existir fabricantes de cierres y reatas tienen la ventaja de vender a
precios relativamente bajos a comparacion de los otros productos que ingresan de
otros paises para abastecer la demanda insatisfecha de cierres y reatas.

Para Per0 el sector textil es uno de los principales para su economia, en el
portal de Gamarra por ejemplo, es evidente la alta demanda de insumos de
confeccion debido a la gran cantidad de empresas que son confeccionistas de
prendas de vestir, ya que se dan a lo largo de todo el afio pedidos para uniformes

de oficinas, colegios, prendas de vestir para diferentes eventos, etc.

El mercado peruano es celoso y estas empresas que ya tienen un recorrido
y experiencia en el mismo influyen directamente en la decision de compra de los
usuarios, razon por la cual el ingreso al este debe ser mediante la definicion de un

plan de mercadeo.
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llustracion 30: Ventajas de la competencia en Peru

VP mds bajo

Productos de n relacién al
calidad producto
importado

nacionalista

Experiencia

Fabricantes Ve ntajas n el mercado

extil peruano

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Si bien existen empresas productoras de cierres y reatas estas no son un gran
namero, lo que atrae actualmente a nuevos empresarios de todas las magnitudes para

producir la evidente demanda insatisfecha que existe en Perd.

Actualmente las importaciones desde China casi igualan a los precios de las
importaciones Colombianas, esto es debido al bajo costo de la mano de obra del pais
asiatico y sus productos que no son todos de buena calidad, permitiendo ofrecer
precios de venta convenientes para grandes volimenes. Sin embargo, ahora se esta
tratando de reducir las importaciones desde China, por medio de tratados de los
blogues comerciales que son una ventaja por la cercania geografica entre los paises
miembros y las mismas preferencias arancelarias que se estipulan en dichos tratados

y/o convenios.

Una desventaja importante para las empresas es la diferencia de precio al que
se adquiere el producto de los diferentes proveedores sean nacionales o
internacionales, se considera desventaja debido a la competencia que se genera dentro
de los rangos aceptables entre los proveedores mas caros a los mas baratos.

Las importaciones Colombianas se han incrementado considerablemente en los
altimos afios, sus precios son bajos debido a los beneficios arancelarios, la calidad
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reconocida de sus productos y la ventaja geografica que facilita la negociaciéon de
tiempos de entrega y abarata costos en seguro, flete y almacenamiento. Brasil y
Estados Unidos se ven afectados por esto ya que no pueden competir con los precios
que ofertan paises como Colombia y China, lo que ha llevado al fuerte decrecimiento

de volimenes de importacidn desde estos paises.

llustracién 31: Desventajas de la competencia en Per(

Concienciacion
acerca del
dumping

para
importadores

o cubre toda la
demanda calidad desde
necesaria Colombiay
paises Vecinos

Costos alto de
importacion
desde Brasil y
EEUU

Varias empresas

buscan Desventajas

emprender

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

3.3.6. El producto

3.3.6.1. Caracteristicas del producto

La Casa del Cierre busca exportar dos lineas de productos que son cierres y
reatas para cuello de 1 cm. Dado que estos son los que tiene una mayor acogida en

el mercado a nivel nacional, y son los productos “estrella” de la empresa.
Nuestro producto se caracterizara por su:

e Calidad.
e Oportunidad de entrega.
e Precio justo.
e Personalizacion a pedido del cliente. (Medidas de cierre, cambio de
deslizadores)
e Excelente Servicio al Cliente.
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e Servicio post-venta.

A continuacion se detallan los productos que se proyectan a exportacion:
(ANEXO 3 y ANEXO 4)

e Reata

o

o

©)

o

o

o

e Cierres

Polialgodon colores 1cm.

Algodon blanca 1cm.

Poliéster 1cm. (Colores)

Polialgodon 1cm. (Colores)

Poliéster 1cm. (141, 233, 301, 501, 519, 545, 580, 872)
Faya alg. 1 cm. (A.P.T., crudo)

Poliéster spun 1cm.

Plastico 3 fijo.

Plastico 3 separable.
Pléstico 5 fijo.

Pléstico 5 separable.
Poliéster 5 fijo.
Poliéster 5 separable.
Cobre.

Laton 5 fijo. (Pavonado)

Latén 5 separable. (Pavonado)
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3.3.6.2. Beneficios que brinda

llustracion 32: Beneficios de nuestros productos

~ *Gestion de pedidos

| eGestion de reclamos

. eQOportunidad de entrega
eSeguimiento de pedido

eDurabilidad
eCalidad

eSuave deslizamiento
ePrecio Justo
*Variedad

ePersonalizacion en medida y
deslizador

eCalidad
eDurabilidad
*Variedad
ePrecio justo

3.3.6.3. Diferencia con la competencia

llustracion 33: Diferencia entre LCC y la competencia en Peru

Competencia:
-Producto nacional
-Servicio de venta

-Importadores y
comercializadores

-Tiempo de entrega
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3.3.7. Precio
3.3.7.1. Determinacién de costos y gastos

3.3.7.1.1. Costos de exportacion a Peru

Términos FOB Guayaquil hasta puerto de Callao
e Gye—Callao $ 25 Wm ($ 125 min)
Cargos locales

e Consolidacion Usd 55.00+IVA

e Gasto Portuario Usd 55.00+IVA

e Inspeccion antinarcoticos Usd 70.00+IVA

e Bl Usd 75.00+IVA

e Bodegaje en TPG ***1 a 8 dias Usd 0.36 por tn o m3 x dia
(min Usd 18.00) +IVA

Tiempo de transito 3 dias

Para el servicio de aduanas en Per0 es necesario la factura o packing list

para la cotizacion.

Se estima que el porcentaje que representa serda de un 15 a 20% de
incremento al costo de origen, para fines practicos la proyeccion financiera y
definicién del precio de venta a Peru se realizara con el 20%.

3.3.7.1.2. Costos Operativos y Financieros

La empresa La Casa del Cierre, para los dos productos (cierres
cremallera y reatas de algodon de 1 cm), se mantiene un costo operativo y
financiero del 20% del costo de origen. Tomando en cuenta que la empresa
cuenta con el servicio contratado de agencia de aduanas, los Unicos costos a

implementarse son los de exportacion que se mencionaron anteriormente.
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3.3.7.1.3. Gastos

La Casa del Cierre registra los siguientes gastos en los meses enero-
agosto del 2013, es importante mencionar que los gastos administrativos
incluye lo que es el gasto de sueldos y salarios del personal administrativo,
entre costos fijos como el pago de servicios basicos, entre otros. Los gastos de

ventas y produccion son los sueldos y salarios de las dos areas.

Tabla 15: Detalle de gastos LCC Enero-Agosto 2013

Detalle ENER FEB MAR  ABR  MAY  JUN UL AGO
Gastos administrativos Fijos 12,610 1493 15771 18837 16271 16761 19.026 19458
Gastos de Ventas 2728 2940 3212 3791 3411 4497 3459 3636
Gastos de Produccion 1.806 232 1909 2343 2473 3062 3209 2.865
Gastos Financieros 1.699 1086 1203 1306 1141 911 1311 5446
Gastos Diversos 85 15 8 108 76 102 73 86

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

En base al anterior cuadro se ha realizado la proyeccion de los gastos
para los meses restantes del afio 2013, es decir septiembre, octubre, noviembre
y diciembre; de esta manera los gastos para el periodo mencionado se han

proyectado de la siguiente manera:
Tabla 16: Proyeccion de gastos LCC, Sep-Dic 2013

.
LCC | | |

20810,52 22257,00 23804,02 25458,56
3836,92 4049,36 4273,57 4510,19
3097,84 3349,98 3622,64 3917,50

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

3.3.7.2. Fijacion de precios

Para la fijacion de precios de los productos a exportar se realizo el calculo
del precio promedio basado en los valores FOB en ddlares americanos de la
competencia versus volimenes de importacion. Por dicha razon los precios que se
estiman a continuacion pueden ser mayores o menores dependiendo del producto,
medida y volumen de exportacion hacia Per( (especificamente en el costo de

gestion de exportacion).
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Se debe tomar en cuenta que los valores de cierres y reatas indicados en el

siguiente cuadro son de $16,41 y $12,18 que equivale a 1 kg de cada producto, asi

mismo es el considerado como costo de origen de los productos para La Casa del

Cierre. Se completa el costo de venta con los gastos operacionales y financieros

estimados en un 20% para cada producto y un porcentaje adicional por gestion de
exportacion que varia segin el volumen total de la venta, se estima alrededor del

20%, se manejara una utilidad del 50% y en base a esto se calculara un volumen

minimo a exportar como politica de venta.

Con lo anteriormente detallado se determina el promedio de precio de

venta de cierres en $34,46 ddlares por Kg, y las para las reatas $25,58 por Kg.

Tabla 17: Determinacién de precio de venta promedio a PerU de cierres y reatas

CIERRES CIF

REATAS CIF

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

A continuacion podemos observar la comparacion de precios FOB entre 4
paises, donde Brasil y Estados Unidos son a los cuales nos enfocamos para atacar
con precios mas competitivos y mejorando tiempos de entrega debido a la ventaja

geografica que tienen Ecuador con Peru.

China y Colombia se los toma como referencia para un analisis macro de la

demanda y oferta, para la determinacién de precios.

Tabla 18: Comparacion de precios de cierres y reatas a Peru

Cierres FOB $ 58,38 | S 34,80 | S 2153|S 18,65
CIERRES CIF $ 62,16 | $ 37,28 | S 24755 21,49
REATAS FOB $ 72,74 | $ 34,80 | S 2153 |S 18,65
REATAS CIF $ 73,84 | S 37,28 | S 2475|S 21,49
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Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Con lo anteriormente expuesto se determinan 3 rangos de promedio de
precio para la venta de dichos productos en: precio unitario, precio por paquete de
50 unidades y precio por paquete de 100 unidades, tomando en cuenta que estos
dos ultimos son las presentaciones que se exportaran. Asi mismo, se especifica el

precio en dolares americanos y nuevos soles peruanos.

llustracion 34: Precios para venta a Perd, LCC

$0,195/. 0,51 $9,28[S/. 2545 $18,57|S/. 50,90
$5,00| /. 13,70 $249,77|S/. 684,81 $499,55| S/. 1.369,61

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

3.4. Estudio financiero
3.4.1. Presupuesto de ingresos y egresos
3.4.1.1. Ingresos

3.4.1.1.1. Identificacion de las fuentes de ingresos

A continuacién se muestran las ventas de la empresa La Casa del Cierre desde

el mes de enero al mes de agosto del presente afio.

Tabla 19: Ventas de LCC enero-agosto 2013

Ene Feh Mar Abr May Jun Jul Ago
VENTAS 55.02996 4006314 5495604 6505472 9207374 6253067 7819774 8125442

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

El siguiente cuadro son las ventas representadas por los dos productos que se

espera exportar, en el mismo rango de meses del presente afio:
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Tabla 20: Ventas de cierres y reatas LCC enero-Agosto

PRODUCTOS PARA EXPORTACION

ENERO FEBRERO MARZ0 ABRIL MAYO JUNIO JuLIo AGOSTO
Ventas Cierres S 1630583 § 2093034 5 2441477 S 2629128 $ 4280046 § 2750844 § 5510189 § 4538331
Ventas Reatas 1em S 481583 5 458953 & 350423 S 693412 & 746869 & 640325 § AT5458 S 568909

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

3.4.1.2. Egresos
3.4.1.2.1. Identificacion de costos y gastos fijos vy

variables

Los costos fijos son los considerados en el siguiente cuadro, es
importante mencionar que estos costos no son proporcionales a la produccion
es decir su gasto es obligatorio para el funcionamiento normal de todas las
areas de la empresa, sin embargo hay ciertos gastos como los de
mantenimiento de equipos electrénicos, mantenimiento de otros activos,
mantenimiento y matricula de vehiculo e imprenta, hay meses que no su valor
es cero debido a cronogramas de mantenimiento, y de pedidos a imprenta para
facturas, en el caso de la matricula del carro, para la proyeccion de la situacion

actual se prorrateara mensualmente el costo total.
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Tabla 21: Costos Fijos LCC 2013

COSTOS FIIOS Ene Feh Mar Abr May Jun Jul Ago

Arrendamiento de Bienes Inmueb 2.560,00 2.500,00 2.500,00 2.560,00 2.500,00 2.500,00 2.710,00 2.650,00
Transporte y Fletes 41649 496,36 505,87 480,63 831,78 15173 612,24 791,92
Suministros de Oficina 79,62 11641 76,79 86,55 14899 129,28 40,19 590
Comunicaciones: teléono, internet 453,75 226,90 715,46 438,04 7129 439,59 629,95 624,25
Energia eléctrica, agua 68,43 7114 81,52 432 88,49 90,53 91,34 76,46
Honorarios Profesionales 791,30 200,00 0,00 200,00 430,00 509,59 77500 1.110,00
Impuestos contribuciones suscr. 111,55 101,54 109,54 109,06 112,69 189,87 1.505,47 539,86
Mantenimiento Equipo Electronico 0,00 50,00 40,00 298,00 340,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento Vehiculos 166,39 0,00 1428 164,08 0,00 0,00 238 0,00
Mantenimiento Otros Activos 0,00 3,1 0,00 95,16 151,06 299,11 50,11 499,66
Sistemas de Seguridad y Guardi 72,00 82,71 72,00 81,00 81,00 81,00 81,00 81,00
Seguro Medico Cruz Blanca 152,76 152,76 152,76 152,76 152,76 152,76 160,80 160,30
Herramientas y utiles de traba 17131 106,44 78,42 585,52 302,48 917,11 11926 226649
Credit Report 18,00 18,00 18,00 18,00 1800 18,00 18,00 18,00
Imprenta 325,00 0,00 300,00 0,00 345,00 180,00 300,00 259,00
Matricula Vehiculo 813 0,00 0,00 0,00 0,00 0,24 8,00 0,00
Ivaal Gasto 59 599 134 115 14,03 4745 780 8,67

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Los costos variables que se presentan a continuacién son
proporcionales a la produccion de la empresa, existen ciertos gastos que se
mantienen en cero en varios periodos, esto se debe a cronogramas de
importaciones de productos, costos legales, capacitaciones, y servicios extra
solicitados por los clientes, en el Gltimo caso, La Casa del Cierre los cubre con

un recargo al precio final.

Tabla 22: Costos Variables LCC 2013

COSTOS VARIABLES Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago

Combustibles 80,45 51,78 11430 10237 1299 N1 142,25 13367
Cafeteria 3947 103 289 59,02 33,05 54,13 358 152
Publicidad 0,00 983,55 590,00 167858 90,00 0,00 720,00 0,00
Gastos Legales y Notariales 0,00 0,00 0,00 0,00 35,80 9,54 0,00 0,00
Suministros de Aseo y Limpieza 38,40 10,00 29,55 4,76 3181 2755 379 4582
Gastos de Viaje 316,70 1826 181,26 189,40 0,00 0,00 67,59 0,00
Correos, courier 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 8795 0,00
Alimentacion 0,00 0,00 5.2 407,05 9,89 184,80 61,33 21,86
Parqueaderos y Peaje 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 360 910
Seminarios y Cursos 0,00 216,00 0,00 0,00 0,00 34825 0,00 0,00
Medicinas 9,57 0,00 19,09 0,00 0,00 1553 950,44 0,00
Donaciones 0,00 0,00 583,00 616,00 n8 0,00 0,00 553,28
Gastos Aduaneros 0,00 0,00 0,00 132,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tinturado 0,00 0,00 6,40 0,00 58 0,00 0,00 0,00
Otros 0,00 1097 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Gestion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120,00 626,89 0,00

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK
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3.4.2. Flujo de caja

La empresa ha facilitado la informacion financiera como el balance general de

la empresa y el balance de pérdidas y ganancias (ANEXO 5 y 6), con los cuales he

realizado los flujos de efectivo que se muestran a continuacion:

Tabla 23: Flujo de efectivo LCC enero-agosto 2013

Flujo de Efectivo Ene-Ago 2013

ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUuL AGO TOTAL
CAJA INICIAL $ - 8 5738 $ 3958 $ 10410 $ 17413 $ 38921 $ 42395 $ 53325 $§ 62673
Ingresos de operacién 55030 § 40063 § 54956 $ 65055 $ 92074 § 62531 § 78198 $ 81254 $ 529160
Otros ingresos $ -8 - S -8 - S - S -8 -8 -8 -
Total Ingresos S 55.030 $ 40.063 $ 54,956 S 65.055 $ 92,074 $ 62531 § 78.198 $ 81.254 $ 529.160
Costos de operacion S 30.365 $ 20.541 $ 26341 § 31667 $ 47194 § 33.723 $ 40190 $ 40416 S 270.437
Utilidad Bruta S 24665 $ 19522 $ 28,615 § 33388 S 44.880 $ 28.808 S 38.008 $ 40.838 $ 258.724
Depreciacion $ (471) $ (400) $ (389) § (3%) § (416) S (447) S (447) S (447) §  (3.413)
Gastos Administrativos Fijos S 12,610 $ 14.936 $ 15771 $ 18.837 $ 16271 $ 16.761 $ 19.026 $ 19.458 $ 133.669
Gastos de Ventas S 2.728 § 2940 § 3272 §$ 3791 § 3411 §$ 4.497 $ 3459 § 3636 § 27.735
Gastos de Produccién S 1.806 $ 232§ 1909 $ 2343 S 2473 S 3.062 $ 3.209 $ 2.865 §  19.992
Gastos Financieros S 1699 § 1.086 $ 1203 § 1306 $ 1141 $ 911 § 1311 § 5446 $§ 14.102
Gastos Diversos no deducibles ~ $ 85 $ 15 S 8 S 108 $ 76 S 102 $ VER 86 $ 553
Total Gastos S 18.927 $ 21301 $ 22163 $ 26385 S 23372 $ 25334 $ 27.078 S 31.490 $ 196.051
S 5267 $ (2.179) $ 6.063 $ 6.607 $ 21,092 $ 3.027 § 10.483 S 8901 $ 59.259
Flujo de fondos netos S 5738 $ (1.779) $ 6.452 $ 7.003 $ 21,508 $ 3.474 S 10.930 $ 9348 $ 62.673
CAJA FINAL S 5738 $ 3.958 $ 10410 $ 17413 $ 38921 § 42395 § 53.325 $  62.673 $ 125345
%Utilidad Bruta 45% 49% 52% 51% 49% 46% 49% 50% 49%
%Gastos Totales 34% 53% 40% 41% 25% 41% 35% 39% 37%
%Utilidad Operativa 10% -4% 12% 11% 23% 6% 14% 12% 12%
% variacion Ingresos -27% 37% 18% 42% -32% 25% 4% 10%
% costo de operacidn/ingresos 55% 51% 48% 49% 51% 54% 51% 50% 51%

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Dado que la informacion otorgada por la empresa fue requerida en el mes de

septiembre, los balances financieros son desde el mes de enero a agosto del 2013, por

esta razon se realiz6 proyecciones de los siguientes meses para terminar el afio con el

total que se muestra a continuacion:
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Tabla 24: Proyeccion Flujo de efectivo LCC sep-dic 2013

Proyeccion Flujo de efectivo Sep-Dic 2013

SEP OCT NOV DIC TOTAL SEP-DIC | TOTAL 2013

oA S 62673 5 732145 84761 § 97409 § _3180s6] |
Ingresos de operacién S 89.004 $ 97493 S 106.791 S 116976 S 410.264 | S 939.425

Otros ingresos $ - S -8 -8 - B S =

Total Ingresos $ 89.004 $ 97493 $ 106.791 $ 116.976 $ 410.264 | $ 939.425
Costos de operacién $ 45487 S 49825 $ 54577 $ 59.783 S 209.673 | S 480.110
Utilidad Bruta $ 43517 $§ 47667 $ 52214 $ 57.193 § 200.591 | $ 459.315
Depreciacién S (447) S (447) S (447) S (447) S (1.788)] S (5.201)
Gastos Administrativos Fijos S 22483 S 24627 S 26976 S 29.549 S 103.635| S 237.305
Gastos de Ventas S 4665 S 5.110 S 5.597 S 6.131 S 21503 | S  49.238
Gastos de Produccion S 3363 S 3683 S 4035 S 4419 S 15.500 | S  35.491
Gastos Financieros S 2372 §$ 2598 $ 2.846 S 3.117 S 10934 |S 25.036
Gastos Diversos no deducibles S 93 § 102 S 112§ 122§ 42915 982
Total Gastos $ 32976 $§ 36121 $ 39566 $ 43.339 S 152.001 | S 348.052
$ 10095 $ 11100 $ 12201 $ 13.407 S 46.803 | S 106.062

Flujo de fondos netos $ 10541 $ 11547 $ 12.648 $ 13.854 $ 48591 | S 111.263
CAJA FINAL $ 73214 $ 84761 $ 97.409 $ 111.263 S 366.647 | $ 111.263

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Con el mismo escenario, los flujos de efectivo de cierres y reatas en base a la
participacion de ventas de cada item, se proyectan y consolidan de la siguiente manera
hasta el afio 2016:

Tabla 25: Proyeccion Flujo de efectivo LCC de cierres y reatas

I CIERRES Y REATAS
2013 2014 2015 2016

$ -
Ingresos de operacidn S 561.788 S 634.820 S 710.999 $  803.429

Otros ingresos S - S - S - S -
Total Ingresos S 561.788 S 634.820 $ 710999 $ 803.429
Costos de operacién S 287.112 S 324.436 $ 349.709 S 395.171
Utilidad Bruta S 274676 S 310.384 $ 361.290 S 408.257
Depreciacién S 3.169 S 3.581 S 4.047 S 4.573
Gastos Administrativos Fijos S 141911 S 160.360 S 181.207 S 204.763
Gastos de Ventas S 29.445 S 33.273 S 37.599 S 42.486
Gastos de Produccion S 21.224 'S 23.983 S 27.101 S 30.624
Gastos Financieros S 14.972 S 16.918 S 19.117 S 21.602
Gastos Diversos no deducibles S 587 S 663 S 750 S 847
Total Gastos S 211.309 S 238779 S 251.213 $ 283.870

CAJA FINAL $ 66.537 $ 75.187 $ 95.516 $ 107.933
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| CIERRES |
2013 2014 2015 2016
Ingresos de operacion S 480.162 S 542583 S 607.692 S 686.692
Otros ingresos $ - S -5 - S 5
Total Ingresos S  480.162 $ 542.583 $ 607.692 $ 686.692
Costos de operacién S 245395 § 277.296 $ 298.897 $ 337.754
Utilidad Bruta S 234766 S 265.286 $ 308.795 $ 348.938
Depreciacién S 2709 S 3.061 S 3.459 S 3.909
Gastos Administrativos Fijos S 121.292 S 137.060 $ 154.878 $ 175.012
Gastos de Ventas S 25.167 S 28.439 S 32.136 S 36.313
Gastos de Produccion S 18.140 $ 20499 $ 23.164 $ 26.175
Gastos Financieros S 12.796 S 14.460 S 16.340 S 18.464
Gastos Diversos no deducibles S 502 $ 567 $ 641 $ 724
Total Gastos S 180.606 $ 204.085 $ 214.712 $ 242.625

CAJA FINAL S 56.869 $ 64.262 $ 81.638 $ 92.251
| REATAS |
2013 2014 2015 2016
Ingresos de operacién S 81.626 S 92.238 S 103.306 S 116.736
Otros ingresos S - S - S - S -
Total Ingresos S 81.626 S 92.238 $ 103.306 $ 116.736
Costos de operacion S 41.717 $ 47.140 $ 50.812 $ 57.417
Utilidad Bruta S 39.910 $ 45,098 $ 52.494 S 59.319
Depreciacién S 461 S 520 S 588 S 664
Gastos Administrativos Fijos S 20.619 S 23.300 S 26.329 S 29.752
Gastos de Ventas S 4278 S 4834 S 5.463 S 6.173
Gastos de Produccion S 3.084 S 3485 S 3938 S 4.450
Gastos Financieros S 2175 S 2458 S 2778 S 3.139
Gastos Diversos no deducibles S 85 S 9% S 109 $ 123
Total Gastos S 30.703 S 34.694 $ 36.501 $ 41.246

CAJA FINAL S 9.668 $ 10.924 S 13.878 S 15.682

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

3.4.3. Flujos de efectivo de los productos proyectados
3.4.3.1. Supuestos  utilizados en las  proyecciones

financieras

Debido a que el volumen manejado para cada producto en el estudio de

mercado peruano en referencia las importaciones de cierres y reatas se encuentran

registrados en kilogramos, para la determinacion de precios y volUimenes, se

procedio a pesar los productos de la casa del cierre en los paquetes originales de
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50 y 100 unidades de cierres y 1 rollo de reata, valores que se tomaron como

referencia para calcular los costos y precio del kilogramo de cada item.

Tabla 26: Equivalencia de pesos de cierres y reatas LCC

EQUIVALENCIA DE PESOS Y PRECIO

256 1 12,2

Reata algodon 50 0,195 2,4
Promedio 186 1 16,4
Cierres 50 0,3325 4,7

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Tomando en cuenta la capacidad de produccién actual de La Casa del
Cierre, y con el supuesto que cada afio a partir del 2014 se incrementen 2
empleados en el area de produccién para el procesamiento de cierres y que
comercialicen dichos volimenes a Perl, se proyecta que las ventas de dichos
productos serén las siguientes:

Tabla 27: Ventas proyectadas en base a la capacidad de produccion y demanda cubierta en Peru

Produccion anual x dos personas 180404 972 $ 33495 | § 66.989 | 100.484
|Demanda anual de reatas en Peri (3% de
cuota de mercado de Brasil y Estados

|Unidos) 1072821 4184 21456 $ 107.014 | § 214,028 | $ 321.042

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Los valores anteriores representan los siguientes volimenes en kilogramos
y en unidades, tomando en cuenta que la unidad de la reata es un metro y la unidad

del cierre es 1 cierre fijo o separable de diferentes medidas.

Tabla 28: Proyeccion de volimenes de venta para Per( de cada item

360808 541211
1944 2916
9,6% 14,4%

2145641 3218462
8368 12552
200,0% 300,0%

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK
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La contratacion de personal infiere en el incremento de gastos como son el

gasto de produccion y el abastecimiento de herramientas u Gtiles de trabajo. Con

dicho supuesto dichos gastos se proyectan para los afios 2014, 2015 y 2016 de la

siguiente manera. Es importante mencionar que para la proyeccion se toma en

cuenta el crecimiento local que refleja La Casa del Cierre, y la tasa de inflacion

anual.

Tabla 29: Proyeccion de ventas con supuesto de exportacion a Pert

S 2B22|5 20681|S 302918 122737|S§ 184106 | $  245.475
S 509 |8  20055|% 315835 42110
§ 1437935 215689|5 287585

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

La inversion inicial estd compuesta por los siguientes rubros:

e Ampliacién y adecuacion fisica de area de bodega y produccion.-

estructura metélica, eternit, aluminio, y vidrio, piso de cemento liso,

electricidad y bafios. A razén de $250 USD el metro, en un terreno

de 10x12 metros.

e Estanteria, mesas de trabajo y division de ambientes.- para el area

de bodega y produccién.

e Contratacion de los 2 nuevos operarios para el 2014.

e Utiles de trabajo para los 2nuevos operarios para el 2014.

Tabla 30: Inversion Inicial del proyecto para el 2014

Inversion Fija S 82.227
Ampliacion y adecuacién fisica de area de

bodega y produccién S 30.000
Estanteria, mesas de trabajo y division de

ambientientes (bodega/produccion) S 5.000
Contratacion 2 operarios S 36.699
Utiles de trabajo S 10.528
Capital de trabajo S 16.634
Valor inicial de inversion S 98.861

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK
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3.4.3.2. Estado de flujos de efectivo

Con los supuestos anteriores se realizd la proyeccion de los flujos de

efectivo para los afios 2014, 2015 y 2016 de lo que representaria exportar los

volumenes especificados con anterioridad al precio calculado por kilogramo,

unidad, o paquetes.

Como podemos observar, el primer afio hay pérdida pero esto se debe a la

inversion que se realiza el primer afio estimado en $98.861 USD, a partir del

segundo afio existe ganancia e incrementandose poco mas del doble para el tercer

periodo. En términos generales, la recuperacion de la inversion se genera en dos

afios y meses, a simple vista se puede estimar que es un proyecto rentable a partir

del segundo afio.

Tabla 31: Flujo de efectivo consolidado de cierres y reatas LCC al 2016

CIERRES Y REATAS

2013 2014 2015 2016

Ingresos de operacion S 561.788 S 766.832 S  1.070.610 $ 1.481.181

Otros ingresos S - S - S - S -
Total Ingresos S 561.788 $ 626.323 $  1.070.610 $ 1.481.181
Costos de operacién S 287.112 S 320.094 S 526.586 S 728.528
Utilidad Bruta S 274676 S 306.230 $ 544.024 $ 752.653
Depreciacion S 3.169 S 3.534 S 3.939 S 4.392
Gastos Administrativos Fijos S 141911 §$ 170.805 S 209.313 S 258.540
Gastos de Ventas S 29.445 S 32.828 S 36.599 S 40.803
Gastos de Produccion S 21.224 'S 73.399 S 110.098 S 146.797
Gastos Financieros S 14.972 S 16.691 S 18.609 S 20.747
Gastos Diversos no deducibles S 587 S 21.055 S 31.583 S 42.110
Gastos de exportacion S 64.019 S 71373 S 79.572
Total Gastos S 208.139 $ 378.796 S 477.574 S 588.568
S 69.706 S (69.033) $ 70.390 $ 168.476

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

A continuacion el desglose de los flujos por item:
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Tabla 32: Proyeccion flujo de efectivo por item (Supuesto de exportacion)

CIERRES
2013 2014 2015 2016
Ingresos de operacién S 292371 S 399.082 S 557.177 S 770.851
Otros ingresos S - S - S - S .
Total Ingresos S 292371 S 325.957 $ 557.177 $ 770.851
Costos de operacion S 149421 S 166.586 $ 274.051 S 379.148
Utilidad Bruta S 142.950 $ 159.371 S 283.126 $ 391.703
Depreciacién S 1.649 S 1.839 S 2.050 S 2.286
Gastos Administrativos Fijos S 73.855 S 88.892 S 108.932 S 134.552
Gastos de Ventas S 15.324 S 17.085 S 19.047 $ 21.235
Gastos de Produccién S 11.046 S 38.199 S 57.298 S 76.398
Gastos Financieros S 7.792 §$ 8.687 $ 9.685 $ 10.797
Gastos Diversos no deducibles S 305 S 10.958 S 16.437 S 21.915
Gastos de exportacion S - S 33317 S 37.145 S 41.412
Total Gastos S 108.322 S 197.137 S 248.543 $ 306.309
S 36277 § (35.927) $ 36.633 $ 87.680
| REATAS
2013 2014 2015 2016
Ingresos de operacién S 43585 S 59.493 $ 83.061 S 114.914
Otros ingresos $ - S - S - $ =
Total Ingresos S 43585 $ 48.592 S 83.061 S 114.914
Costos de operacion S 22.275 S 24834 S 40.854 S 56.521
Utilidad Bruta S 21310 $ 23.758 $ 42207 S 58.393
Depreciacién S 246 S 274 S 306 S 341
Gastos Administrativos Fijos S 11.010 S 13.252 S 16.239 §S 20.058
Gastos de Ventas S 2.284 S 2.547 S 2839 § 3.166
Gastos de Produccion S 1.647 S 5694 S 8.542 S 11.389
Gastos Financieros S 1.162 S 1.295 $ 1.444 § 1.610
Gastos Diversos no deducibles S 46 S 1634 $ 2450 S 3.267
Gastos de exportacion S - S 4967 S 5.537 S 6.173
Total Gastos S 16.148 $ 29.388 $ 37.052 $ 45.663
S 5.408 $ (5.356) $ 5.461 $ 13.071

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK

Debido a que no se posee informacion especifica de tasas, se han
utilizado las tasas referenciales del Banco Central del Ecuador, para el calculo
del VAN y TIR del proyecto, tomando la tasa de interés activa efectiva vigente
para Productivo Pymes que es del 11.20%, y la tasa de interés pasiva efectiva
promedio por instrumento depdsito a largo plazo que es del 4.53% para la

reinversion.
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Tabla 33: Tasas referenciales del Banco Central del Ecuador

DICIEMBRE 2013 (*)
1. TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES
Tasas Refereniales Tasas Maximas
Tasa Activa Efectiva Referencial % anual Tasa Activa Efectiva Mixima % anual
para el segmento: para el segmento:
Productivo Corporativo 817 Productivo Corporativo 933
Productivo Empresaria 953 Productivo Empresaria 1021
Productivo PYMES i 11.20 __-:P Praductivo PYMES 1183
Consumo 1591 Consumo 1630
Vivienda 10.64 Vivienda 11.33
Microcrédito Acumulacidn Ampliady 1144 Microcrédito Acumulacion Ampliada 15.50
Microcrédito Acumulacian Simple 25.20 Microcrédito Acumulacion Simple 1150
Microcredito Minorista 1881 Microcredito Minorista 3050
2. TASAS DE INTERES PASIVAS EFECTIVAS PROMEDIO POR INSTRUMENTO
Tasas Referenciales % anual Tasas Referentiales % anual
Depasitos a plazo :—_ 453 _:IJE:GE tos de Ahorr 141
Depasitos monetarios 0,60 Depositos de Tarjetahabientes 0.63
Operaciones de Reporto 14

Fuente: Pagina web del Banco Central del Ecuador

Concluyendo el tercer afio se obtiene un valor actual neto de 8950.86,
es decir para el tercer afio se ha recuperado la inversién y se ha obtenido una

ganancia de $8950.86 USD por lo tanto el proyecto es rentable y aceptable.

La tasa interna de retorno indica que el proyecto devuelve el capital
invertido mas una ganancia del 12,48%, que da luz verde a la inversion para

dicho proyecto de exportacion.

En la relacion beneficio/costo podemos observar que los beneficios
actualizados son superiores a los costos actualizados en un 62,03%, lo que
permite concluir que el proyecto de exportacion a Per(, siempre y cuando se

cumpla con los volimenes de venta, es viable y rentable a largo plazo.

Tabla 34: VAN, TIR y Relacion B/C del proyecto de exportacion de cierresy reatas LCC a Pert

i 8.950,86
[ 12,48%
[ 62,03%

Elaborado por: Gabriela Jiménez, UISEK
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4.1.

CAPITULO IV. DISCUSION

Conclusiones

» Actualmente la empresa no maneja una gestion de procesos, de manera

informal operan bajo tiempos de procesamiento para la transformacion
de cierres, y mantienen politicas de toda naturaleza que se han ido
definiendo acorde al crecimiento y necesidades de La Casa del Cierre.
Razon por la cual, en el presente proyecto de investigacion, se realizo
el levantamiento, descripcion y diagramacion de los procesos actuales
de la empresa, y a manera de recomendacion se asume la creacion de
varios procesos como la implementacion del control de calidad, gestién
de envios, gestion interna para la posible exportacion, gestién del
talento humano, entre otros, que en base a la propuesta de la estructura
y filosofia empresarial, se implementarian para que el crecimiento y
desarrollo de la empresa sea sostenible.
El estudio de procesos realizado a la empresa dur6 alrededor de unos 4
meses debido a que no existian procesos definidos, empezando por un
analisis del macro entorno, micro entorno, interno y externo de La Casa
del Cierre detallando las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas, para concretar estrategias que apoyen a la mejora continua
de la empresa.
Se realiz6 el levantamiento de los mismos, por medio de la creacion del
mapa de procesos de la empresa, seguido por un inventario de procesos
para continuar con la descripcion y diagramacion de cada uno.
La metodologia aplicada define procesos estratégicos, clave y de
apoyo, los cuales en el presente trabajo la mayoria son recomendados
para su implementacion, los macro procesos levantados fueron los
siguientes:
Estratégicos:

e Planificacion Estratégica.

e Gestion de clientes.
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Procesos operativos/clave:

e Gestion de pedidos y materia prima.
e Procesamiento de materia prima.
e Ventas y Marketing.

e Distribucidn.

Procesos de apoyo:

e Abastecimiento interno.
e Finanzas y contabilidad.
e Gestion del talento humano.

» Los pasos realizados en este proyecto de investigacion tienen como
proposito colaborar con la planificacion estratégica de la empresa, ya que
se ha levantado informacion macro y micro concerniente a La Casa del
Cierre, esto puede ayudar o dotar de informacidén tanto del sector textil en
Ecuador y Per( para los futuros proyectos en los cuales la empresa pueda
incursionar. Asi los pasos que permiten armar un Plan Estratégico son los
siguientes:

o Definir los objetivos de la planificacion estratégica
» Realizar un anélisis del macro y micro ambiente de la
empresa.
» Realizar un anélisis FODA.
= Generacion de estrategias.
o Ejecucion del plan
o Evaluar los procesos de la empresa y sus resultados.
Siguiendo este ciclo se pretende realizar una retroalimentacion constante de
la empresa aportando asi a una mejora continua de la misma.

» La exportacion de cierres cremallera y reatas se considera viable en el caso
de que los supuestos utilizados en el presente trabajo se cumplan. Es de
suma importancia que La Casa del Cierre cubra con las necesidades basicas
qgue se requeriran para la expansion que representard incurrir en la
exportacion de dichos productos. Esto quiere decir que dentro de la
inversion inicial implica la ampliacion de bodegas o la construccion de

otra, adecuacion de la misma con los materiales y Gtiles necesarios, dotar al
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departamento de produccion de un area de trabajo especifica, contratacion
de mano de obra, etc.
Se estima asi, una inversion inicial de $98.861 USD, que se seran
recuperados en dos afios y medio para empezar a generar rentabilidad para
La Casa del Cierre en lo que concierne a los flujos de efectivo de estos dos
productos especificamente.
Para cumplir con los volimenes esperados de exportacién es necesario
crear un plan de mercadeo para la insercion y penetracion del mercado
peruano, ya que al buscar cubrir una cuota de mercado que Brasil y Estados
Unidos van perdiendo debido a los altos costos de importacion desde Perq,
para el afio 2014, en reatas es posible cubrir el 3% de la demanda de dichos
paises, para cierres (acorde a la capacidad de procesamiento actual de la
empresa y recomendando la contratacion de dos operarios mas) la demanda
maxima a cubrir para el 2014 es del 4.8%, siendo este un escenario

optimista para incurrir en la exportacion.

4.2. Recomendaciones

» Se recomienda redefinir la filosofia de la empresa en vista de la siguiente
mision y vision:
Vision: Ser una empresa reconocida en la produccion de cierres
ecuatorianos de calidad y la comercializacion de insumos de confeccién,
posicionando a La Casa del Cierre como “la marca del ecuador” a nivel
nacional y Latinoamérica, con la innovacion en el sistema de produccion y
la implementacion de sistemas que faciliten la comunicacion del cliente
interno y externo, apoyados en un personal calificado para las diferentes
areas de la empresa generando una rentabilidad sostenible.
Mision: La Casa del Cierre es una empresa dedicada la comercializacion de
insumos de confeccion de calidad y con las adecuaciones que el cliente
requiera, buscando satisfacer las necesidades de empresas y microempresas
textiles, conglomerados, y personas naturales cuya actividad econdémica es
la confeccion, alteracion o reparacion de prendas, ofreciendo productos

como cierres, reatas, velcro y accesorios metalicos complementado por una
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excelente atencion al cliente, en el Distrito Metropolitano de Quito y a
nivel nacional, teniendo siempre presente la politica de precio justo y
valores como el respeto, puntualidad, responsabilidad y lealtad.

» Se recomienda redefinir la estructura organizacional de la empresa, la cual

sea capaz de soportar la gestion actual de la empresa y un crecimiento de la

misma.
GERENTE
GENERAL
Asistente de _|
gerencia
I | |
Coordinador Coordinador de .
- . st Coordinador de
Administrativo - Comercializacion Y
" . N Produccién
Financiero y Marketing
Contador | Asistente técnico _| | Operarlo_ fie
de Imp. - Exp Produccion
| |
__| Auxiliar Contable Administrador Jefe de SAC Vendedores .| Operario de
Punto de Venta externos Bodega
Operativo Operativo de Operativo Control
Administrativo yendedores I—‘servicio al cliente de Calidad
== Mensajero

» Se recomienda mantener los procesos levantados en el siguiente trabajo
para implementacion de un sistema de gestion que colabore a la mejora
continua de la empresa.

De igual manera se recomienda la implementacion de los siguientes

procesos:

157



ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

PC22
Macro Procesc Wentas y Marketing
Proceso: Yenta para Exportacidn
SubProceso: i A,
- Responsable: Azistente de imp-exp

LCC

4
Lia waarca del Ecu

Satisfacer la necesidad del cliente de manera inmediata mediante una atencion

Objetivo: ) .
eficaz y eficiente
Entradas: Informacian requerimiento cliente
Proveedor: Cliente
Salidas: Producta final
Cliente: Cliente
"Tiempo desde despacho de bodega de LCC hasta bodega del cliente.

Indicadores: "Mivel de zatisfaceian del cliente

" Mumero de quejas y devoluciones
Grado de Albo
Impacto: Ao

Telefona, internet, materiales de oficina, sistemna de Facturacian, vendedor,
Recursos: balsas para entrega, producta final, informacian kistdrica, tabla de caloulo de
tiempos de entrega
N" ACTI¥IDAD

Feceptar de pedida del cliente via telefdnica ainternet

Confirmar de ezistencia de productos

Confirmacion del cliente

1
2
3| Megociar tiempos de entrega del pedido
]
4

Gestidn de pago: anticipos, crédito, et

Elabioracidn de Factura

Coordinar con agente de aduanas.

Elabaracion de orden de despacho

]
g
7| Elabaracion de legajo de entrega para expartacion y entrega.
g
]

Envio de orden de despacho a bodega,
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NOMERE OEL PROCESH Wenta para Exportacidn
FROFIETARIO DEL PROI Asistente de imp-exp
LIMITES [ Act. Activa procesos Pedido del extranjero CODIFIEACION P2
At Finaliza procesa Despacho de bodega LCC
RECURSOS
FISICOS Productos, telefono, computador, material de ECONOMICD] Costo agente de aduanas, costos de esportacion
TECHICOY Agente de aduanas, software de contabilidad, FFRHH Azistente de imp-exp, operarios de bodega
FEOYEEDORES FROCESOS CLIEMTES
i Wenta telefdnica o via internet.
Cliente Megoeiacion de tiempos. Eodega
Confirmacion del cliente.
Fiecepeidn de anticipo o paga total [Transferencia,
depdsita]. '
Elaboracion de Factura.
ENTRADAS “ Puizo al agente de aduanas. ‘ SALIDAS
Elabaracian de documentacian para aduanas.
Enwio de arden de despacho a produccidn
Fedido del cliente Orden de despacho
|
COEJETIVD
Satisfacer la necesidad del cliente de manera
inmediata mediante una atencion eficaz y eficients
INOICADORES i REGISTROS{ANERDS
"Tiempo desde despacho
de bodega de LCC hasta COMTROLES

bodega del cliente.
"Mivel de satisfaccion del
cliente

® Mumero de quejas y l l

devaluciones

Control de legajo

=

ELAEDRADOFOR:

Legajo, Factura, orden
de despacho, pedido del
cliente

REYISADO FOR:

APOREADO POF:
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PC3.2: VENTA PARA EXPORTACION

Asistente técnito de exportacion - importacion

Recepcian de
pedido

Confirmacion
de existencia

en inventarioa

1 g
?fegociacién Gestian de L
con el cliente pago

Eatnidar con el
agente de
aduanas

R

A

Elaborar
documentacion
para aduanas

Emitir arden
de despacho

il O
E I
o
5 NO ’\

INI{IO FI

JAcgpta?
SI
A 4

Envio a
bodega

Elabordcidnd e
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PC4.2
Macro Proceso: Diztribucian
Proceso: Despacho para Exportacion
SubProceso: MR
. o Responsable: Agistente téonico de imp-exp., Operario de
LFE.H ca dél Ecuador
Objetivo: Fidelizar al cliente internacional me-:lia.nt».e el cumplimiento er_.j:iempn:- de entrega, pedido
exacto y sequimiento de la exportacion.
Entradas: Facturay orden de entrega
Proveedor: Froduccidn, bodega
Salidas- Producto Final despachado
Cliente: Cliente, Finanzas y conkabilidad
"Tiempo transcurrido desde el pedido hasta la entrega en bodega del clients
Indicadores: "Frecuencia de retraso
"Satisfaceian del cliente
Grado de Interaccion: Alta
Impacto: Bl
Recursos: Tran=sporte, gasolina, materiales de oficinag, agente de aduanas
N" ACTI¥IDAD
1| Recibe arden de despacho para exportacian con tiempos
2| Rewizian y conteo de predido
3| Envia a produccidn o empaque para exportacion
4| Revizian de la calidad del producto. [en base al walumen por muestrea)
5| Recepeion de todo el legajo a entregar al momenta del despachao
&| Elaboracion de packing list
T|Carga de mercaderia en transporte desde bodega
&|Firma de constancia del encargado de la empresa de transporte.
9| Entregqa de legajo.
10| Despacho.
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MNOMMERE DEL PROCESO Despacha para exportacian
PROPIETARIODEL PROCH  Asistente técnico de imp-exp., Operario de bodega
LIMITES | Act Activa procesos Orden de despacho

CODIFICACION PC4.2

Ak Finaliza proceso Despacho
FECURSOS
FISICOS Makerial de oficina, computador, telefona ECOMOMICOS Costos de espartacidn

TECMICOS Prden de despecho, packing list, Factura, agente de aguana

FiFHH

Operario de bodega, asistente técnica de imp-gxp

FROVEEDORES

Coordinadicdn de
comercializacian y

FROCESOS

CLIEMTES

mark.eting

\ )

Fecepcian de arden de despacha.
Enwio a produccicn de praducto.
Empaque del producta.
Control de calidad
Chequea del producto versus Factura.
Elaboracian del packing list.

Cliente

(—) t

SoaLibas

Froducto empacado para

Despacho en bodega LCC
EMTRADAS
Orden de despacho para I
exportacian
CEJETIVG

exportacian.

INOICADORES

"Tiempo

el pedido hastala entrega en
biodega del cliente
"Frecuencia de retraso
"Satisfaccion del cliente

Fidelizar al cliente internacional mediante el
cumplimiento en tiempo de entrega, pedido exactay
sequimiento de la expartacian.

REGISTROSIANMEXDS

transcurrido desde

COMTROLES

=

Contral de calidad
Chequeo factura versus packing list

Facking list, Factura,
orden de despacho

h—

ELAEBORADO0FOR:

REWISADO FOR:

AFOREADD FOR
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PC4.2: DESPACHO PARA EXPORTACION

Asistente Téxnico de
importacion - exportacion

@

INI{IO

Operario de bodega

A4

cepcién de
orden de
despacho

Conteo y
revisian fisica
de producto

Empaque para
M exportacion

Control de
calidad

LEmio a
Produfcion?

51

A 4
Kecepoion ae
legajo para
entrega en el

despacho

A 4

ﬁboracién de

packing list

—

<

.In.forme de

calidad de
exportacion

Operario de Produccion

e
!mceso de

produccidn

Empresa de transporte Logistica

E’Carga de
mercaderia en
el transporte

Constancia de
mercaderia

firmada por
transportista

Entrega de
legajo

Despachao

FIN
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Macro Proceso: Gestion del Talento Humano
Proceso: Integracion del talento humano
SubProceso: M/ s

& Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

LCC

La waarca del Ecuador.

Objetivo: Contar con E_l talento humalnu:u optimo y Eapat'l_tadn pa_rE! ejecutar las
funciones de cada area de manera eficaz y eficiente
Entradas: Hojas de vida, evaluaciones de desempefio, potencial personal
Proveedor: interno y externc
Salidas: Personal seleccionado a incorporar
Cliente: Area requiriente
Indicadores: Porcentaje de competencias alcanzadas por el postulante
Grado de Interaccidn: Alto
Impacto: Alto
Recursos: talento humano interno v externo, coordinador adm-finan, hojas de vida,
computador, suministros de oficina
ME ACTIVIDAD

1|Detectar necesidad

2|Elaboracion de terminos de referencia del puesto

3|Publicar vacante (a nivel externo o interno)

4|Recepcion de carpetas o postulaciones internas

S|An&lisis de carpetas y/o postulaciones internas

7|Pruebas de seleccion

g|Entrevistas de seleccion

10| Analisis y decision final
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NIOMERE DEL FROCESO Integracidn del talento humano
FROFIETARIO DEL FROCH Coordinacicn SAdministrativa Financiera
LIMITES | Act Activa procesos Implementacign CODIFICACION Az
Bt Finaliza procesa Contininuo
RECURSOS
impresora, computador, ofizing, insumos de oficina
FISICOS necesanos ECOMOMICOS Fara publicaciones de vacantes
TECMICOS Tlf FRRHH postulantes, coordinador adm-finan, gerente general
FEOWEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Internos L.
Externos » Arearequirients
Planeacidn del talentoc humano

Reclutamiento (interno o externo) '

l’ seleccion de persona
EMTRADAS ‘ _l SALIOAS

Hojas de vida
Evaluaciones de I Ferzonal aintegrar

dezempefio OEJETIVD
Contar con el talento humano Sptimo y capacitado para

ejecutar las Funciones de cada area de manera eficaz y

INDICADDORES eficiente REGISTROS/ANERDS

COMTROLES

Forcentaje de . .
I Hiojas de vida

competencias alcanzadas . e a .
Entrevistas Términos de referencia
por el postulante

Pruebas de conocimientos

ELABORADO POR: RE¥IZADO POR: APORBEADO POR:
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PA3.1: INTEGRACION DEL TALENTO HUMANO

Planeacion dek talento humano

o

. EEboracion de
Deteccion de >
. terminos de
necesidad )
referencia

IMICTIO

Reclutamiento (Interno, externo)

|

FUuBICar =) Analsis ag
vacante [nivel Recepcion de carpetas yfo

interno o carpetas postulaciones

externa) internas

Selecclon de personal

—O

Entrevista a Pruebas a
postulantes postulantes
elegidos elegidos

Analisis y

decision final
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PA3.2
Macro Proceso: Gestion del Talento Humano
Proceso: Organizacion del talento humano
SubProceso: M/A
v Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

LCC

La marca del Ecuador

Integrar y socializar a los trabajadores a la cultura oranizacional de la
Ohbjetivo: empresa, disefiando y estructurando puestos en la misma para la
posterior evaluacion de desempefio del talento humano
Entradas: Informacion, necedidades
Proveedor: Coordinacion Administrativa Financiera
Salidas: Planificacion organizacional
Cliente; Talento humano de la empresa
Indicadores: Calificacion en la evaluacion de desempefo
Grado de Interaccion: Alto
Impacto: Medio
Recursos: Empleados, suministros de oficina, computador, empresora
ne ACTIVIDAD

Orientar al personal en la historia y filosofia de la empresa

1
2| Definir disefio, analisis, descripcion y especificacion de los puestos
3|Construccian de equipo de trabajo y definir la dinamica

4l ldentificar objetivos especificos de la evaluacion del desempefio

5

]

7

B

Establecer expectativas de la persona (analisis del trabajo)
Analizar trabajo desempefado

Evaluar desempefio

Discutir evaluacion con el trabajador
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NOMERE DEL PROCESO Organizacion del talento humano
FROFIETARID DEL F'FHIIII:E Coordinacion Administrativa Flnanmer.ei CODIFICACION Paas
LIMITES | Act Activa procesos Implementacion

At Finaliza proceso Contininua

RECURSOS
FISICOS Computador, insumos de oficing, impresora ECOMOMICIOS For presupuesto
TECHICOS Sistena de Gestion del Talento Humano RRHH Ferzonal de la empresa, operativa administrativo
FROYEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Trabajadores dela

Orientar a las personas EMIpEs3

Modelo de puestos 1
l Evaluacion de desempefio

ENTRADAS E— ﬁ SOLIDAS

Infarmacian I Planificacian

Mecesidades organizacional
OBJETIVO

Inteqgrar y socializar a los trabajadares ala coltura

oranizacional de la empresa, disefiando y estructurando

INOICADORES puestos en la misma para la posterior evaluacian de REGISTROSIAKME®OS

COMTROLES

Calificacidn en la evaluacidn)

- Informes de evaluacian
de desempefio ” » . ”
Ewvaluacion de desempeno

ELABORADO POR: REVIZADO POR: APORBEADC POR:
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PA3.2: ORGAMIZACION DEL TALENTO HUMANO

=

£

S

-

]

a

s Crientar al

,E personal

=

=

[ IMICIO

2

S

3 A

g -

2 Definir y Construccion

:' especificar de equiposy

': puestas dindmica

2

=

=

=

=

2

2

8

5 ¥

E‘ laenTmear :

= . Establecer ; ; Discucion de
-] objetivos X Arnalizar trabajo Evaluar oo

] s espectativas = = evaluacion con
= especificos de desempenado desempenio

- o del personal | personal
= evaluacionde d

= FIN
=

-

169




ESTUDIO DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA COMERCIALIZADORA “LA
CASA DEL CIERRE” CON PROYECCION DE EXPORTACION A PERU. ANO 2013

PA3.3
Macro Proceso: Gestion del Talento Humano
Proceso: Recompenzacion al talento humano
SubProceso: M8
v Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

LCC

La marca del Ecuaador

Objetivo: AIFanzar los l:nnjet'lj.'l:us de |E_| Empr_esafl:un Iz cu_labl?facién de I_-:us
trabajadores por medio de la incentivacion y motivacion a los mismos
Entradas: Informacion
Proveedor: Empleados, area financiera, coordinador adm finan
Salidas: Satisfaccion de clientes internos
Cliente; Clientes internos
Indicadores: Mivel de satisfaccion de los clientes internos
Grado de Interaccidn: Alto
Impacto: Alto
Recursos: Talento humano, insumos de oficina, formularios tipo encuesta
ME ACTIVIDAD
1|Definicion de politica salarial

5]

Definicion de banos por desempefio
Definicion de comisiones por ventas

(5]

Definicion de recompenzas no financieras [oportunidad de desarrollo, reconocimientos,
estabilidad laboral, calidad de vida en el trabajo, promociones, libertad y autonomia en el
4ltrabajo)

Disefar un plan de prestaciones

Distribucion de utilidades

Ln

o
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NOMERE DEL FROCESO Fecompenzacian al talento humana
FROFIETARIDDEL FROCH Coordinacion Administrativa Financiera
LIMITES | Act Activa procesos Implementacidn CODIFICACION P
Ak, Finaliza proceso Contininuo
RECURSOS
FISICOS Caomputador, insumas de oficina, impresora ECONaMICOS Far presupuesto
TECKMICOS Sistemna de Gestidn del Talento Humano ERHH Fersonal de la empresa, operativa contable-financierd
FEOWEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Empleados
Area Financiera [Trabajadores de laempres

Coordinador adm finan . .
Femuneracian & incentivos

Frestaciones y sendicias '

Em!;:p.l:ur-\s ﬁl ﬁ SALIDAS

Satisfaccion de clientes

Infarmacion | )
internos
CEJETIVO
Alcanzar los onjetivas de la empresa con la
colaboracion de los trabajadores par medio de la
INOICAOORES incentivacion y motivacion a los mismas REGISTROS{IANERDS
COMTROLES
Mivel de satisfaccion de Registro de encuestas

clientes internos . Fepartes de desempefio
” Encuestainterna

ELAEORADD POR: REYISADD POR: AFPOREADO POR:
-
=]
S
® Definicion de Definicion de Definicion de Distribucin de
= T = banos yfo recompezas no -
-2 politica salanal ] ; utilidades
E ComisIones financieras
E | mco
E
-
[

Disefio de plan
de prestadones

PA3.3: RECOMPENZACION DEL TALENTO HUMANO

FIM

Pretasiones y serviclos
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Macro Proceso: Gestion del Talento Humano
Procesa: Desarrollo del talento humano
SubProceso; M A

ol Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

LCC

La waarca del Ecuador

Brindar informacion basica y formacion al talento humano de la empresa
Ohjetivo: para desarrollar sus conoccimientos, habilidades, destrezas, aptitudes y
actitudes
Entradas: Informacion para desarrollo del talento humano
Proveedor: Coordinador adm finan
Salidas: Buen desempefio de los trabajadores y satisfaccion laboral
Cliente: Trabajadores de la empresa
Indicadores: MNivel de desempefio de los trabajadores
Grado de Interaccion: Alto
Impacto: Alto
Recursos: computador, impesora, suministros de oficina, econdmicos, talento
ME ACTIVIDAD

Realizar el inventario de necesidades de capacitacion que deben ser satisfechas
Disefio del programa de capacitacion

Aplicacion del programa de capacitacion

Definir programa de cambios y desarrollo para el talento humano
Evaluacion organizacional y autoevaluacian

Desarrallo de equipos

Retroalimentacion de datos

1
2
3
4(Evaluacion de los resultados de la capacitacion
5
&
7
B
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NOMERE DEL PROCESO Desarrollo del talento humano
FROFIETARIDDEL F’HDEE Coordinacion Administrativa Flnancler.-ai CODFICACION PagA
LIMITES  [Act Activa procesos Implementacion
At Finaliza procesao Cantininuo
RECURSOS
FISICOS computador, suministros de oficina ECONaMICOS inwersion en base a presupuesto
TECMICOS Mg, FRHH Talento humano de la empresa
FEOVEEDORES FROCESOS CLIEMTES
Coordinador adm finan Trabajadores dela
Clientes internos Capacitacion y dezarrollo de las personas EMpresa

Frogramasz de cambios ydesarrollo de las

; CArreras t

ENTRADES ‘ Pogramas de comunicaciones y consonancia ‘ SALIDAS

Informacian para desarrallo
del talenta humano I
Fecomendaciones del
personal de la empresa

Euen desempefio de los
trabajadares y
OEJETIVO satisfaccian laboral

Erindar infarmacian basica y formacion al talento

humano de la empresa para desarrollar sus

INOICADORES conocimientos, habilidades, destrezas, aptitudes y REGISTROSMAMEROS

COMTROLES
Mivel de desempeno de los Ewaluacion de

trabajadores . . H desempena
Evaluacion de desempenio

ELABORADCO POR: REVISADO POR: AFOREBADO POR:
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PA3.4: DESARROLLO DEL TALENTO HUMAMNO

IMICTO

Disefiar
programa de
capacitacion

Inventario de
necesidadss de
capacitacion

I

Aplicar
programade

capacitacion

Evaluar
resuftados de
capacitacion

H

|

Programas de camblo y desarrollo  |Capacitacion y desarrollo del personal

Uennmir
programa de
cambios y
desarrolla

Evaluar a nivel Al
organizacional

del personal

utoevalua ciuﬁn]

Programas de comunicacion y
consonancla

|

h 4
Desarrallar Retroalimentaci
equipos an
)

o

FIM
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Macro Proceso: Gestion del Talento Humano
Proceso: Retencion del talento humano
SubProceso: MSA

Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

LCC

La waarca del Ecuador.

Objetivo: Ser una empresa viable ca_ptanu:h:- W ap_l'n:andn:n cn:nnﬁ.'en'lentemente_ nuiaftra
talento humano manteniendaolo satisfecho dentro de la organizacion
Entradas: Informacion técnica para elaboracion de programas y planes
Proveedaor: Operativo administrativo
Salidas: Satisfaccion y fidelidad de los trabajadores
Cliente: Trabajadores de la empresa
Indicadores: Mivel de satisfaccion de los clientes internos
Grado de Interaccion: Alto
Impacto: Alto
Recursos: computador, suministros de oficina, talento humano
ME ACTIVIDAD

Disefio de un programa de relaciones con los empleados (comunicaciones, cooperacian, prof
Elaborar politica disciplinaria

1

2
3|Administracion de conflictos
4|Arbitraje
5
&
7
8

Analisis del entorno fisico, psicologico, principios ergonomicos, y salud ocupacional

Desarrallo de un programa de higiene yseguridad
Evaluacion del programa de higiene y seguridad en el trabajo
Desarrallo de un programa de bienestar de los colaboradores
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MNOMMERE DEL PROCESO Retencion del talento humano
FROFIETARID DEL F‘HDCE Coordinacion Administrativa Flnanmer.ai CODIFICACION PSS
LIMITES | Act Activa procesos Implementacian

At Finaliza proceso Contininua

RECURSOS
FISICOS camputador, suministros de oficina ECONaMICOS Far presupussta
TECHMICOS i 8, FERHH Talento humano de la empresa
FEOVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Trabajadores de la

Operativa administrativo
eMmpresa

Relacion con los trabajadares

! Higiene, sequridad y calidad de wida en el trabajo 1.

EMTRADAS | e— —l SALIDAS

I Satisfaccian y fidelidad de

Infarmacian técnica i
los trabajadores

OBJETIVO
Seruna empresa viable captando y aplicando

convenientemente nuestra talenta humano

INDICADORES manteniendola satiskecha dentra de la arganizacidn REGISTROS{/AMEROS

COMTROLES Ewaluacian de

Mivel de satisfaccidn de los

. . dezempefioy
clientes internos ” . » . o H X ..
Ewvaluacion de desempenio y satisfaccion satisfaccion

ELABORADD POR: REYISADD FPOR: AFOREADD POR:
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UIsEne as Elaborar

progmma de palitica Administracion s
relaciones con disciplinaria de conflictos
los empleadaos R

INICIO =

Relacion con los trabajadores

Liesarrolo as
programa de
higiene y
seqguridad

PA3.5: RETENCION DEL TALENTO HUMANO

Andlisis de Evaluacion de
entorno programas

FIM

LIESArrong ae
programa de
bienestar del
talento human

Higlene, seguridad y calidad de vida en ¢l trabajo
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LCC

La waarca del Ecuador

PA3.B
Macro Proceso: Gestion del Talento Humanao
Proceso: Auditaria al talento humano
& SubProceso: M8
Responsable: Coordinacion Administrativa Financiera

Supervisar constantementer el desempefio del talento humano que

Ohjetivo: i . o .
permitan y faciliten el alcance de los objetivos organizacionales
Entradas: Evaluaciones al talento humano, informacian administrativa
Proveedor: Coordinaciones
Salidas: Informe de desempefio de funciones por coordinacion
Cliente: Gerente General, Talento humano
Indicadores: Indices de desempefio (eficiancia, eficacia, efectividad y productividad)
Grado de Interaccidn: Medio
Impacto: Alto
Recursos: Suministros de oficina, computador, sistema de gestion del talento
humaneo, base de datos
ME ACTIVIDAD

Crear base de datos del talento humano

Implementar sistema de informacion y comunicacion de rrhh

Implementar sistema de supemnvision de la administracionn de rrhh

Elaboracion de indicadores de desemperio por areas

Evaluacion de la gestion de rrhh por el talento humano

1
2
3
4 Determinar: jornada laboral, flexibilidad del horario, responsabilidad social de la org.,
5
&
7

Elaboracion de informe final
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MNOMMERE DEL PROCESO Auditoria al talento humaro
FROFIETARID DEL F'FHIIII:E Coordinacion Administrativa F|ran-:|er.ei CODIFICACION PASE
LIMITES | Act Activa procesos Implementacion

At Finaliza proceso Cortininua

RECLRS0S
FISICOS Camputador, suministros de oficina, ECONaMICOS Inwersidn en software
TECHMICOS baze de datos, sistemas de informacion de rrhk FRHH Clperativo administrativo
FROVEEDORES FROCESOS CLIEMTES

Coordinaciones

EMNTRADAS

Ewvaluaciones al talenka
humana, informacidan
administrativa, base de
dataos

INDICADORES

Indices de desempefio

ELABORADO POR:

Supervizidn del parsonal
Evaluacian de la fFuncidn dz administracidn de recursos
huranos

Gerente General
Talento humano

T

SaLibas

[

CE.ETIVO

Supervizar constantemerter el desempenio del talento
humano que permitan L Faciliten el alcance de los
objetivos organizacionales

Infarme de desempefio
de funciones por
coordinacion
Indizadares de
desempena

REGISTROSIANME DS

COM"ROLES

)

Evaluacidnes de desempeinio

]

Infarmes de desempenio

REVISADO POR:

AFOREADD FOR:
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PA3.6: AUDITORIA AL TALENTO HUMANO

Supervision del personal

Implementar
sis. de info. y
comunicacion

Crear base de
datos del TH

Implementar
sis. de
supervision de
las adm. del TH

INICIO

Evaluacion de la funcion de administracion del talento

humano

L'eTErminar:
jornada,
horario, resp.

social

Elabarar
indicadores de
desempeno

Evaluacion de
gestion del TH,

—

Elaboracion de

poar areas

h 4

informe final

—— FIM
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» Se recomienda manejar exportaciones mensuales de minimo de 15034
unidades de cierres y 1788 rollos de reata para cumplir los resultados
esperados y para cubrir con los costos de exportacion y obtener rentabilidad
después del segundo afio, segin el escenario utilizado en el presente
trabajo, incrementando un porcentaje del x 20% al costo de origen.

» En el caso de incursionar en la exportacion de cierres y reatas se
recomienda invertir en la dotacion y adecuacién de un espacio fisico mayor
para bodega y para produccion.

» Se recomienda realizar un plan de mercadeo con un estudio profundo para
la insercion en el mercado peruano, para definir estrategias que permitan
captar clientes que requieran de los productos a exportar con una frecuencia
alta. La Casa del Cierre generara fidelidad de los mismos por medio de los
precios, calidad y tiempo de entrega.

» Se recomienda realizar la definicién de puestos y funciones mediante la
implementacion de la gestion del talento humano, y las diferentes
herramientas recomendadas en los procesos, para la optimizacion de tiempo
y recursos a utilizar en cada proceso. Esto aportara en la optimizacion de

tiempo y recursos para la mejor gestion de La Casa del Cierre.
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MATERIALES DE REFERENCIA
ANEXO 1: ENCUESTAS

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Perd. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccién E

Bodega I:]

Ventas
Administrativa

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su drea de trabajo?

S
L]

NO

3. ¢Existe un manual de procesos en el cuél usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

sl B
NO [x]

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si El
No BB

5. Cudnto tiempo de induccién y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas D

4-7 horas
Méds de 7 horas [:]

i




10.

M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente

Regular D

Insuficiente I:l

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente E__]

Casi nunca [:|
Nunca I:I

¢Considera usted importante para‘la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

sl
L]

NO

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

St D Como?

NO D Porqué?

Cémo calificaria la comunicacién y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes areas de la empresa?

Mala [:]
Regular il

Buena E
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!




M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Peru. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que sera realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion D

Bodega D
Ventas k]

Administrativa D

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su drea de trabajo?

sl X
NO [

3. ¢Existe un manual de procesos en el cual usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

Sl
NO

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en

capacitacion?
Si
No (5]

5. Cuédnto tiempo de induccion y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?

1-3 horas
4-7 horas D

Més de 7 horas [_|

i




10.

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente
Regular D

Insuficiente D

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente  [x]

Casi nunca [:I

Nunca

éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

sl
]

NO

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

S Como?_ (B _pen. Medom  apausoncion  Dastec bel ALM ;
No [ ] porqué?

Como calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala L__|

Regular D
Buena
W

Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!

2




M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccién de
exportacion a Perl. Afio 2013.

Introduccion:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se

requiere de una prueba piloto de la misma.
Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion D

Bodega D
Ventas E]

Administrativa D

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su area de trabajo?

i X
NO i

3. ¢Existe un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

Si
NO
4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
~ capacitacion?

Si D
No ZI

5. Cudnto tiempo de induccion y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas |:|
4-7 horas
Mads de 7 horas D

1




10.

M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:
Suficiente X

Regular E

Insuficiente L—_

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente z
Casi nunca [:

Nunca D

éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?
Sl

NO L]

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

St como? \lewocdo ok o diaco deteds kb que cealtzseiem agendar:
NO D Porqué?

Cémo calificaria la comunicacién y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D

Regular

Buena

Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!




M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccién de
exportacion a Perti. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacion se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serad realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se

requiere de una prueba piloto de la misma.
Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion D

Bodega lz‘
Ventas ]

Administrativa @

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su drea de trabajo?
SI
NO

3. ¢éExiste un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

sl ]
NO ]

4, ¢(los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si D
No E[

5. Cuénto tiempo de induccién y capacitaciéon recibié antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas [X]
4-7 horas [
Mas de 7 horas D

1




M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente \
Regular
Insuficiente

CIAL]

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente

Casi nunca
Nunca

LI

¢Considera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

Si

NO

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

Si E Como? —T\E}J—%DO Dofd ]5\-1;(,(}& ~ \r{;ce{ EC OOt @A C‘
No [ ] porque? Z Hocends  Obrcocsees - ) Dlerbuds s Movweds /ovdow

\

. Cémo calificaria la comunicacién y tiempo de respuesta que existe actuaimente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D
Regular D

Buena @
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!




M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Perti. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacion se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el 4rea a la cual usted corresponde:

Produccion

L]
Bodega D

Ventas
Administrativa

2. ¢Conoce usted Jos procesos a realizar en su drea de trabajo?
SI

NO [

3. ¢Existe un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

sl m
NO [

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si

No [

5. Cuédnto tiempo de induccion y capacitacion recibio antes de empezar sus
actividades?

1-3 horas IZ(
L]

4-7 horas
Mas de 7 horas [:I

1




10.

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente %

Regular I:‘

Insuficiente

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente
Casi nunca D

Nunca D

éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

sl 7]
NO [l

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser

utilizados de mejor manera?
Sl Ers(:omo? Aaduuelo &g we'yorer e\onf&v\ s

NO I:I Porqué?

Cémo calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D

Regular

Buena

Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!
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M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccién de

exportacion a Per. Afio 2013.

Introduccion:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se

requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de nuestros

clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor

alguno para la empresa.
Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccién D

Bodega D

Ventas
Administrativa

2. ¢&Conoce usted los procesos a realizar en su area de trabajo?

sl X
NO |

3. ¢Existe un manual de procesos en el cuél usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?
SI
NO (]

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?

Si

No

5. Cuanto tiempo de induccion y capacitacién recihié antes de empezar sus
actividades?

1-3 horas D

4-7 horas [:]
Mas de 7 horas

a4




10.

M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente
Regular %

Insuficiente D

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente [_|

Casi nunca D
Nunca [ﬂ

¢Considera usted importante para'la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?
Sl

NO =

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

si @ Como?

NO D Porqué?

Cémo calificaria la comunicacién y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D
Regular D

Buena
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!




M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Perd. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el méximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocandonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion D

Bodega D

Ventas
Administrativa

2. éConoce usted los procesos a realizar en su area de trabajo?

Sl X
NO

3. ¢Existe un manual de procesos en el cuél usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?
SI D
NO X

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitaciéon?
Si D
No IZ[

5. Cudnto tiempo de induccién y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas D
4-7 horas ]
Més de 7 horas [ _|

1
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M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:
Suficiente |

Regular D

Insuficiente IX

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente  [X]

Casi nunca

Nunca

¢Considera usted importante para'la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

sl X
NO 2

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

st [X] como?Se debe edlablecer los gdliticor Chirae pava sex mas egicaces

NO D Porqué?

Cémo calificaria la comunicacién y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala

Regular X
Buena -
Excelente -

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!



M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Perti. Afio 2013.

Introduccién:

La encuesta que se plantea a continuacion se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el méximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor

alguno para la empresa.
Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccién D
Bodega !
Ventas e
Administrativa m

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su area de trabajo?

sl X
NO []

3. ¢Existe un manual de procesos en el cual usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?
Sl D
NO X]

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si D
No K[

5. Cudnto tiempo de induccion y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas D

4-7 horas D

Mas de 7 horas D

a5




10.

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:
Suficiente j

Regular %
Insuficiente
Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?

Regularmente ]
Casi nunca ]

Nunca :]

¢éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?

SI

NO

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera? [

sl Como?_Teviendo cisédad onlo (ovtiavedadde processy
NO E] Porqué?

Como calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D
Regular ]Z[

Buena H
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!
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M. Gabriela Jiménez G. | 1
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccién de
exportacion a Perti. Afio 2013.

Introduccion:

La encuesta que se plantea a continuacion se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que sera realizada al 100% de la muestra
determinando asi el méximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor

alguno para la empresa.
Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion l:]

Bodega D

Ventas
Administrativa

2. ¢&Conoce usted los procesos a realizar en su drea de trabajo?

sl ]
NO x]

3. ¢Existe un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

sl ]
NO I

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si

L]
No

5. Cuéanto tiempo de induccién y capacitacion recibi6 antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas D
4-7 horas [E
Mads de 7 horas IZ_[




10.

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente I:]

Regular

Insuficiente D

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?

Regularmente
Casi nunca

Nunca D

éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?
sl

NO

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera?

sl Como?_ceon Qroces oS |

NO I:] Porqué?,

Cémo calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D
Regular 4

Buena H
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!
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M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccién de
exportacion a Pert. Aflo 2013.

Introduccion:

La encuesta que se plantea a continuacion se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que sera realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se
requiere de una prueba piloto de la misma.

Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor
alguno para la empresa.

Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el drea a la cual usted corresponde:

Produccion

Bodega
Ventas 2
Administrativa D

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su area de trabajo?

sl ]
NO []

3. ¢Existe un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?
Sl

NO

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
Si
No )

5. Cuanto tiempo de induccion y capacitacion recibio antes de empezar sus
actividades?
1-3 horas El
4-7 horas
Mas de 7 horas [____I

1



10.

M. Gabriela Jiménez G. | 2
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente

Regular %
Insuficiente j

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?
Regularmente

Casi nunca %

Nunca D

éConsidera usted importante para la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?
SI

NO B

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor manera? "
st (] como?_Teven olavol oo pAo adiviades ds cade agon
NO |:| Porqué?

Cémo calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala IE
Regular D

Buena H
Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!



M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Tema:

Estudio de procesos de la empresa comercializadora “La Casa del Cierre” con proyeccion de
exportacion a Perl. Afio 2013.

Introduccion:

La encuesta que se plantea a continuacién se encuentra especificamente dirigida a los clientes
internos de la empresa La Casa del Cierre, que serd realizada al 100% de la muestra
determinando asi el maximo nivel de confiabilidad de la misma, razén por la cual no se

requiere de una prueba piloto de la misma.
Objetivo:

La encuesta pretende recopilar la informacién necesaria para fortalecer los procesos dentro de
la cadena de valor de la empresa, enfocdndonos a satisfacer las necesidades de nuestros
clientes; optimizando, creando o eliminando procesos y procedimientos que no generen valor

alguno para la empresa.
Desarrollo de la encuesta:
1. Indique el érea a la cual usted corresponde:

Produccion

Bodega
Ventas L__l

Administrativa D

2. ¢Conoce usted los procesos a realizar en su drea de trabajo?

sl T
NO =

3. ¢Existe un manual de procesos en el cudl usted pueda apoyarse en el caso de no
conocer con claridad el procedimiento que se encuentra bajo su responsabilidad?

i

4. ¢los procesos y procedimientos a su responsabilidad fueron aprendidos en
capacitacion?
i LT
N

5. Cuanto tiempo de induccion y capacitacion recibié antes de empezar sus
actividades?

1-3 horas |:|

4-7 horas
Mas de 7 horas D

1




10.

M. Gabriela Jiménez G.
Encuesta, UISEK

Considera usted que el tiempo determinado para ejecutar sus funciones especificas
es:

Suficiente D

Regular

Insuficiente D

Con qué frecuencia usted realiza actividades que no corresponden a sus funciones?

Regularmente B/
Casi nunca D
L]

Nunca

¢Considera usted importante para'la continuidad de sus actividades se deberia
definir procesos y procedimientos claros?
Sl E l

NO L]

Considera que en las funciones que usted realiza, los recursos y tiempo pueden ser
utilizados de mejor maera?

st [~] como?

NO D Porqué?

Cémo calificaria la comunicacion y tiempo de respuesta que existe actualmente
entre las diferentes dreas de la empresa?

Mala D

Regular

Buena

Excelente

GRACIAS POR SU COLABORACION, EXITOS!
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ANEXO 2: ORGANIGRAMA INICIAL DE LA EMPRESA
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ANEXO 3: INFORMACION DE VENTAS DE ITEMS ENERO - AGOSTO

REATA

TOTAL Cantidad 41787 32640 61044 69760 58633 45488 53548 407386

AR e e e S 4.832,55 | S 4.539,36 (S 3.545,71| S 6.631,26| S 7.578,09|S$ 6.369,35[$ 4.941,40($ 5.816,97 | S 44.254,70

PLASTICO 3 FIJO ENE

FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO TOTAL

TOTAL Venta prom ventas

PLASTICO 3 SEPARABLE  ENE FEB MAR L1 MAY Ju

JuL AGO TOTAL
TOTAL Cantidad 2426 4536 3273 9823 2697 3362 1154 1369 28640

TOTAL Venta prom ventas

PLASTICO 5 FIIO ENE FEB MAR ABR MAY Ju JuL AGO TOTAL

TOTAL Cantidad 8242 2740 3158 3511 3606 5511 13601 5051 45420

Venta prom ventas

PLASTICO 5 SEPARABLE  ENE FEB MAR ABR MAY Ju JuL AGO T

TOTAL Cantidad 8609 33652 17913 18895 67706 22763 74058 36143 279739

TOTAL Venta prom ventas

POLIESTER 5 FIJO 313 FEB MAR ABR MAY Ju JuL AGO T

TOTAL Cantidad 9908 97855

TOTAL Venta prom ventas

POLIESTER 5 SEPARABLE  ENE FEB MAR ABR MAY JUN JuL AGO TOTAL

TOTAL Cantidad 23858 25581 35858 49281 78221 47591 68351 88490 417231

TOTAL Venta prom ventas

COBRE JUN JuL AGO TOTAL

TOTAL Cantidad 17676 20214 27276 15557 13625 14341 85944 86679 281312

TOTAL Venta prom ventas

PAVONADO SEPARABLE  ENE FEB TOTAL

MAR ABR MAY I JuL AGO
TOTAL Cantidad 1908 3303 3696 6023 4377 4931 1616 26845

TOTAL Venta prom ventas

PAVONADO FlJO ENE

FEB MAR ABR MAY Ju JuL AGO T

TOTAL Venta prom ventas

CIERRES

ene feb mar abr may jun jul ago TOTAL
Plastico 3 FIJO S 1463 S 190,89 $ 179,01 $ 24,93 S 428 S 27,72 $ 4,42 S 12853 $ 574,42
Plastico 3 SEP $ 563,51 $ 921,90 $ 100165 $ 203901 $ 62480 $ 712,40 $ 24362 $ 257,31 $ 6.364,19
Plastico 5 FIJO $ 1.190,60 $ 50555 $ 50342 $ 60562 $ 58259 $ 772,40 $ 223565 $ 741,09 $ 7.136,93
Plastico 5 SSEP $ 231629 $ 833282 $ 467012 $ 4.563,55 $ 15.044,89 $ 6.063,56 $ 16.853,16 $ 9.051,83 $ 66.896,22
Polyester 5 FIJO $ 1.307,01 $ 140562 $ 148517 S 1.260,67 $ 2.062,89 $ 142156 $ 240033 $ 1.75837 $ 13.101,61
Polyester 5 SEP $ 6.656,76 $ 6.62526 $ 9.977,28 $ 12.925,31 $ 18.762,16 $ 12.155,28 $ 17.538,98 $ 22.364,27 $ 107.005,30
Cobre $ 2762,90 $ 3.352,89 $ 376630 $ 2750,19 $ 2.05537 $ 2.387,70 $ 10.370,82 $ 10.197,10 $ 37.643,28
Pavonado FIJO $ 51454 $ 191,79 $ 11,55 $ 45787 $ 52,28 $ 123,68 $ 451,77 $ 286,75 $  2.090,22
Pavonado SEP S 979,60 $ 403,63 $ 282027 $ 1.664,12 $ 3.61320 $ 3.864,14 $ 5003,14 $ 59804 $ 18.946,15

$ 16.305,83 $ 21.930,34 $ 24.414,77 $ 26.291,28 $ 42.802,46 $ 27.528,44 $ 55.101,89 $ 45.383,31 $ 259.758,32



ANEXO 4: CARTA DE CIERRES Y REATAS
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ANEXO 5:

BALANCE GENERAL ENERO - AGOSTO 2013

ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO
ACTIVOS
Cajas 30.454,57 17.762,34  17.453,74 13.973,61 14.544,95 24.500,60 19.919,27
Bancos 1.092,73 2.735,94 680,62 460,47 1.736,56 -3.699,06 5.761,69
Cuentas y Documentos por cobrar 149.009,46  94.051,05 96.791,69 110.807,79 144.033,02 144.663,88 144.233,13
Inventarios 375.331,62 323.566,89 320.215,83 312.893,41 284.344,24 350.334,75 322.622,55
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 555.888,38 438.116,22 435.141,88 438.135,28 444.658,77 515.800,17 492.536,64
ACTIVO FlIJO
Activo fijo Depreciable 35.000,88 33.113,62 32.973,51 32.973,51 34.532,46 35.000,88 35.000,88
Depreciacion Acumulada -16.133,77 -13.704,66 -13.980,69 -14.376,62 -14.793,07 -15.239,97 -15.686,87
Activo Fijo Tangible 18.867,11 19.408,96 18.992,82 18.596,89 19.739,39 19.760,91 19.314,01
Otros activos (Diferidos) 280,64 1.236,71 1.038,14 1.887,14 420,98 350,81 280,64
TOTAL ACTIVOS 575.036,13 458.761,89 455.172,84 458.619,31 464.819,14 535.911,89 512.131,29
PASIVO Y PATRIMONIO
Obligaciones bancos e instituciones -49.087,80 -32.951,68 -29.308,72 -18.165,76 -14.058,02 -52.401,28 -50.744,54
Cuentas y documentos por pagar -358.999,03 -312.804,03 -306.175,45 -316.549,42 -303.433,36 -335.900,19 -302.710,12
Impuestos por pagar -15.120,96 -6.655,33 -6.450,39 -9.548,91 -13.437,87 -5.939,58 -10.560,89
Obligaciones laborales -10.399,81 -16.134,05 -17.136,20 -10.941,19 -8.438,48 -12.073,73 -10.690,44
Otros pasivos -1.047,44 -877,59 -877,59 -877,59 -877,59 -891,2 -891,2
Dividendos por pagar 9.190,21 -1.071,41 0 0 0 0 3.759,44
Pasivos acumulados y provision -5.306,61 -2.692,75 -3.222,20 -3.531,65 -4.061,08 -4.718,93 -5.376,78
PASIVO CORRIENTE -430.771,44 -373.186,84 -363.170,55 -359.614,52 -344.306,40 -411.924,91 -377.214,53
Pasivo largo plazo 0 0 0 0 0 0 0
TOTAL PASIVO -430.771,44 -373.186,84 -363.170,55 -359.614,52 -344.306,40 -411.924,91 -377.214,53
Capital Social -10.000,00 -10.000,00 -10.000,00 -10.000,00 -10.000,00 -10.000,00 -10.000,00
Reservas -2.909,08 -2.909,08 -2.909,08 -2.909,08 -2.909,08 -2.909,08 -2.909,08
Resultados Acumulados -68.707,60 -68.707,60 -68.707,60 -68.707,60 -68.707,60 -68.707,60 -68.707,60
PATROMONIO -81.616,68 -81.616,68 -81.616,68 -81.616,68 -81.616,68 -81.616,68 -81.616,68
RESULTADO
INGRESOS -529.160,43 -95.093,10 -150.049,14 -215.103,86 -307.177,60 -369.708,27 -447.906,01
COSTOS Y GASTOS 466.512,42  91.134,73 139.663,53 197.715,75 268.281,54 327.337,97 394.605,93
TOTAL RESULTADO -62.648,01  -3.958,37 -10.385,61 -17.388,11 -38.896,06 -42.370,30 -53.300,08
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO -575.036,13 -458.761,89 -455.172,84 -458.619,31 -464.819,14 -535.911,89 -512.131,29




ANEXO 6: ESTADOS DE PERDIDAS Y GANANCIAS ENERO — AGOSTO 2013

LA CASA DEL CIERRE

Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago
VENTAS 55.029,96 40.063,14 54.956,04 65.054,72 92.073,74 62.530,67 78.197,74 81.254,42
Costo de Ventas 30.365,10 20.541,28 26.341,08 31.667,02 47.193,76 33.722,83 40.189,50 40.416,28
Gastos Generales 5.961,26 5.461,56 6.280,75 8.507,45 6.638,34 7.386,17 9.875,61 10.047,26
Arrendamiento de Bienes Inmueb 2.560,00 2.500,00 2.500,00 2.560,00 2.500,00 2.500,00 2.710,00 2.650,00
Transporte y Fletes 416,49 496,36 505,87 480,63 831,78 757,73 612,24 791,92
Suministros de Oficina 79,62 116,41 76,79 86,55 148,99 129,28 40,19 5,90
Comunicaciones: teléono, internet 453,75 226,90 715,46 438,04 712,94 439,59 629,95 624,25
Energia eléctrica, agua 68,43 77,14 81,52 4,32 88,49 90,53 91,34 76,46
Honorarios Profesionales 791,30 200,00 0,00 200,00 480,00 509,59 775,00 1.110,00
Impuestos contribuciones suscr. 111,55 101,54 109,54 109,06 112,69 189,87 1.505,47 539,86
Mantenimiento Equipo Electronicc 0,00 50,00 40,00 298,00 340,00 0,00 0,00 0,00
Mantenimiento Vehijculos 166,39 0,00 14,28 164,08 0,00 0,00 24,88 0,00
Mantenimiento Otros Activos 0,00 35,72 0,00 95,16 151,06 299,11 50,11 499,66
Sistemas de Seguridad y Guardi 72,00 82,71 72,00 81,00 81,00 81,00 81,00 81,00
Seguro Medico Cruz Blanca 152,76 152,76 152,76 152,76 152,76 152,76 160,80 160,80
Herramientas y utiles de traba 177,31 106,44 78,42 585,52 302,48 917,11 119,26 2.266,49
Credit Report 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00 18,00
Imprenta 325,00 0,00 300,00 0,00 345,00 180,00 300,00 259,00
Matricula Vehiculo 78,13 0,00 0,00 0,00 0,00 222,24 8,00 0,00
Iva al Gasto 5,94 5,99 12,34 7,15 14,03 47,45 7,80 8,67
Combustibles 80,45 51,78 114,30 102,37 129,92 92,11 142,25 133,67
Cafeteria 39,47 1,03 28,95 59,02 33,05 54,13 43,58 1,52
Publicidad 0,00 983,55 590,00 1.678,58 90,00 0,00 720,00 0,00
Gastos Legales y Notariales 0,00 0,00 0,00 0,00 35,80 9,54 0,00 0,00
Suministros de Aseo y Limpieza 38,40 10,00 29,55 42,76 31,81 27,55 37,94 45,82
Gastos de Viaje 316,70 18,26 181,26 189,40 0,00 0,00 67,59 0,00
Correos, courier 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 87,95 0,00
Alimentacién 0,00 0,00 51,22 407,05 9,89 184,80 61,33 211,86
Parqueaderos y Peaje 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 3,60 9,10
Seminarios y Cursos 0,00 216,00 0,00 0,00 0,00 348,25 0,00 0,00
Medicinas 9,57 0,00 19,09 0,00 0,00 15,53 950,44 0,00
Donaciones 0,00 0,00 583,00 616,00 22,82 0,00 0,00 553,28
Gastos Aduaneros 0,00 0,00 0,00 132,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tinturado 0,00 0,00 6,40 0,00 5,83 0,00 0,00 0,00
Otros 0,00 10,97 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Gastos de Gestion 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 120,00 626,89 0,00
Gasto de personal 11.182,60 14.738,88 14.671,60 16.463,95 15.516,72 16.934,06 15.818,78 15.911,09
Administrativo 6.648,28 9.474,89 9.490,22 10.329,30 9.632,61 9.374,75 9.150,14 9.410,79
Ventas 2.728,16 2.940,46 3.272,13 3.791,29 3.410,97 4.497,11 3.459,33 3.635,62
Produccion 1.806,16 2.323,53 1.909,25 2.343,36 2.473,14 3.062,20 3.209,31 2.864,68
Gastos No Operacionales 1.783,39 1.100,66 1.210,87 1.413,80 1.216,97 1.013,37 1.384,07 5.531,86
COSTOS Y GASTOS 49.292,35 41.842,38 48.504,30 58.052,22 70.565,79 59.056,43 67.267,96 71.906,49
UTILIDAD 5.737,61 -1.779,24 6.451,74 7.002,50  21.507,95 3.474,24  10.929,78 9.347,93




