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GLOSARIO

AGLUTINANTE: sustancia que por efecto del calor agrupa las impurezas del jugo

de cafia y las lleva a la superficie.

ALZADOR: operario encargado de transportar la cafia desde el lugar de corte

hasta el molino con la ayuda de mulas.

APRONTE: operacion de recoleccién, transporte y almacenamiento de cafia
cortada desde el sitio de cultivo hasta el deposito de materias primas

AZUCARES REDUCTORES: sustancias reductoras existentes en la cafia y sus

productos. Entre los mas importantes se encuentran la Glucosa y la Fructuosa

BALSO: mucilago extraido de la corteza de este arbol, empleado como aglutinante

en el proceso de clarificacién de jugos de cafa

BAGAZO: residuo de la cafia prensada en un molino, utilizado como combustible

para la hornilla.
BAGACERA: lugar de secado y almacenamiento de bagazo
BATEA: Recipiente dispuesto para la recepcion y batido de la miel final

BRIX: porcentaje en peso de solidos disueltos en una solucién. Este puede ser

medido por medio de un refractdmetro o aerometro

BUENAS PRACTICAS AGRICOLAS (BPA): conjunto de précticas para el
mejoramiento de métodos convencionales de produccion de cafia panelera, con el

menor impacto sobre el medio ambiente
CACHAZA: residuo producto del proceso de clarificacion de jugo de cafia
CANA DE AZUCAR: material vegetal de alto contenido de azucares, minerales,

proteinas y otros componentes en menor proporcion
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CAZADAS: utensilio de gran tamafio, similar a un cucharén, utilizado para
transportar y retirar parte las impurezas contenidas en los jugos de cafa, durante

el proceso de limpieza, clarificacién y evaporacion

CLARIFICACION: proceso en el que se adiciona el mucilago al jugo de cafia, con
el objetivo de eliminar los solidos en suspension y demas impurezas contenidas en

éste

COMPOSTAJE: proceso de bioxidacion de materiales organicos que conduce a
etapa de maduracion minima (estabilizacién), y por el cual se convierten en un

recurso organico estable, para ser utilizado en agricultura
CORTERO: obrero encargado del corte de cafia

DESCACHAZADO: accién de recoger y retirar espuma o residuos formados
durante la clarificacién de los jugos de cafa

DESINFECCION: tratamiento fisico y quimico aplicado sobre superficies limpias
con el objetivo de reducir o destruir los microorganismos que puedan causar

riesgos para la salud.
GAVERA: conjunto de moldes de madera, utilizados para moldear la panela

GRANO: se refiere a la dureza de la panela debido a un alto contenido de

sacarosa

HORNILLA: horno elaborado en ladrillo y barro empleado para la coccién y

concentracion de jugos
HORNILLERO: operario encargado de suministrar bagazo a la hornilla

INOCUIDAD: garantia de que los alimentos no causaran dafio al consumidor

cuando se preparen o consuman, de acuerdo con el uso a que se destinan

JUGO CRUDOQO: liquido obtenido inmediatamente después de moler la cafa
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JUGO CLARIFICADO: jugo limpio resultado del proceso de clarificacion

MELOTE: subproducto del proceso productivo de la panela, elaborado a partir de

la deshidratacion de cachaza. Utilizado en la alimentacion animal
MIEL: liquido viscoso resultante del proceso productivo de la panela
MOLINO: equipo utilizado en la extraccion de jugos de cafia

PAILA: recipiente en el cual se evaporan los jugos de cafia. Pueden ser

semiesféricos o planos

PANELA: producto alimenticio para consumo humano, obtenido a partir de la

evaporacion y concentracion de jugos de cafia de azucar

PLAGA: cualquier especie animal, vegetal o agente patégeno de aparicion masiva
y repentina que pueda ocasionar dafos o interfieren en los procesos productivos y

de comercializacién de productos alimenticios, agricolas y maderables

PRE-LIMPIADOR: filtro disefiado para realizar una limpieza por decantacion a los

jugos de cafia inmediatamente después de que sale del molino
PRENSERO: operario encargado de suministrar constantemente cafia al molino

PROGRAMA: documento en el que se encuentran especificados los
procedimientos, recursos, secuencia de actividades y responsables para la
elaboracion o desarrollo de un proyecto, contrato o producto

RAYA: volumen de jugo total que almacena la primera paila o paila recibidora
SACAROSA: disacarido formado por la condensacion de glucosa y fructuosa
TRAPICHE: establecimiento donde se produce panela

REFRACTOMETRO: equipo que mide el porcentaje de solidos solubles de una

sustancia. Expresa sus resultados en grados brix
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REGISTRO: documento que contiene evidencia de la forma en que se realizan las

actividades de la empresa y los resultados obtenidos
RELIMPIADOR: operario encargado de la clarificacion de jugos y de dar punto a la
miel

RESIDUOS SOLIDOS ORGANICOS: todos los residuos biodegradables,
provenientes de la preparacion y consumo de alimentos, poda de arboles y areas
verdes, estiércol, asi como otros residuos solidos susceptibles a ser utilizados

como insumos en la produccién de compost
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RESUMEN

TITULO: MEJORAMIENTO DE LOS PROCESOS PRODUCTIVO Y COMERCIAL DEL TRAPICHE
“EL BAILADOR”, MUNICIPIO DE SAN BENITO, SANTANDER®

AUTORES: BETTY ANDREA GOMEZ FARELO™
LAURA LEON VALDERRAMA

PALABRAS CLAVE: PANELA, MEJORAMIENTO, BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA,
PLAN DE MARKETING

DESCRIPCION: La agroindustria panelera en las zonas rurales de Santander ha sido una de las
principales actividades productivas a los largo de los afios. Sin embargo, enfrenta un sinnimero de
retos debido a su bajo nivel tecnoldgico, deficiencia en la calidad de sus productos, inadecuadas
practicas de control, incumplimiento de la normatividad vigente e ineficiencia en la
comercializacion.

De acuerdo a los problemas detectados, y teniendo en cuenta que la industria alimenticia es uno
de los sectores que exige mayores niveles de productividad y calidad, surge este proyecto, el cual
pretende proporcionar al Trapiche El Bailador la consolidacion de técnicas que mejoren el sistema
productivo tradicional de la panela en bloque y que le permitan posicionarse en un mercado
exigente y altamente competitivo.

El proyecto en su primera fase incluyo actividades como: descripcion de los procesos productivos,
diagnostico del estado de los procesos, analisis situacional de aspectos de mercado,
establecimiento de indicadores de gestién y aplicacion de un programa de capacitaciones del
capital humano.

En la segunda fase se disefio y aplico una investigacion de mercados a partir de la cual se
delinearon propuestas de mejoramiento relacionadas principalmente con: aplicacion de Buenas
Practicas de Manufactura y Filosofia 5S’s, propuesta de distribucién de planta y disefio de un plan
de marketing orientado a aumentar la competitividad y mejorar la aceptacién del producto en el
mercado

Los resultados del proyecto seran socializados ante el consejo de administracién de la Alianza Rio
Suérez Panelas y Mieles y los duefios del Trapiche El Bailador, haciendo especial énfasis en que
el éxito de los mejoramientos propuestos depende fundamentalmente de su adecuada
socializacion, aplicacion y seguimiento.

* Proyecto de Grado

** Facultad de Ingenierias Fisico-mecanicas. — Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director:
** Facultad de Ingenierias Fisico-mecéanicas. — Escuela de Estudios Industriales y Empresariales. Director:
Cristian Edgar Villabona Tarazona
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ABSTRACT

TITLE: IMPROVEMENT OF MANUFACTURING AND MARKETING PROCESSES IN “EL
BAILADOR”, A PLACE OF SUGAR CANE PROCESSING, SAN BENITO, SANTANDER®

AUTHORS: BETTY ANDREA GOMEZ FARELO™
LAURA LEON VALDERRAMA

KEYWORDS: PANELA, IMPROVEMENT, GOOD MANUFACTURING PRACTICES (GPMS),
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DESCRIPTION: Panela agro-industry has been one of the main productive activities over the years
in rural areas of Santander. However, it faces a number of challenges due to low technology, poor
quality of its products, inappropriate management practices, absence of current regulations and
inefficiencies of marketing process.

According to the identified problems and taking into a count that food industry is one of the sectors
that require higher levels of productivity and quality, was carried out this project, which aims to
provide “El Bailador’ of some strengthening techniques to improving the traditional production
system of Panela block to enable it to take a better position in a demanding and highly competitive
market.

The project in its first phase included activities such as: production processes description, diagnosis
of the status of processes, market issues analysis, establishment of performance indicators and
implementation of a training program of human capital.

In the second phase, the authors designed and implemented a market research from which outlined
some improvement proposals related to: implementation of Good Manufacturing Practices and
Philosophy 5S, a systematic layout planning and a design of marketing plan aimed to increase
competitiveness and to improve product acceptance in the market.

The project's results going to be socialized to the board of directors of “Rio Suarez Panelas y
Mieles” Alliance and “El Bailador” owners, this meeting will have special emphasis to explain that
success of the proposed improvements depends largely on the proper socialization, application and
monitoring.

* Degree Thesis

** Physical-Mechanical Engineering Faculty. School of Industrial and Managements Studies; Director: Christian
Edgar Villabona Tarazona
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INTRODUCCION

Hoy por hoy algunas empresas no ejercen un control adecuado de sus procesos,
lo cual las hace fragiles ante los problemas presentes en una época de

globalizacion, alta competitividad y cambios constantes.

La produccion de panela constituye una de las agroindustrias rurales de mayor
importancia en el pais, por constituir una fuente generadora de empleo y brindar
soporte de desarrollo a diferentes regiones; sin embargo, enfrenta un sinnimero
de desafios debido a su bajo nivel tecnoldgico, inadecuadas practicas de
manufactura, ausencia de lineas de accion definidas y deficiente estructura
comercial, razén por la cual surge este proyecto, el cual pretende proporcionar al
Trapiche El Bailador la consolidacién de técnicas que modifiquen el proceso
productivo tradicional mejorandolo de acuerdo con las exigencias actuales y las
necesidades existentes.

Para la ejecucion y cumplimiento de lo anteriormente mencionado se llevaron a
cabo actividades tales como: andlisis situacional de los procesos productivo y
comercial, analisis y documentacion de los procesos, establecimiento de
indicadores de gestién, implementaciéon de Buenas Practicas de Manufactura, y

disefio y evaluacion de una investigacion concluyente.

Posteriormente, se realizd un analisis interno y externo detallado que permitié el
adecuado planteamiento de los elementos estratégicos y estrategias de marketing

orientadas al mejoramiento y posicionamiento empresarial.
Finalmente, los resultados del proyecto fueron socializados haciendo especial

énfasis en que el éxito de los mejoramientos propuestos depende

fundamentalmente de su adecuada aplicacion y seguimiento.
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1. GENERALIDADES DEL TRABAJO DE GRADO

1.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A pesar de la importancia que el sector panelero tiene en Colombia, debido a los
multiples roles que desempefia en el desarrollo de sistemas agroalimentarios
campesinos, actualmente enfrenta delicados problemas que limitan su expansion y
fortalecimiento. En primer lugar se encuentran los bajos niveles de productividad,
los altos costos de produccion, cosecha y transporte, y una notable deficiencia en
la calidad tanto del producto (causada principalmente por la deficiencia en el
control de problemas fitosanitarios), como de su empaque y presentacion,

situaciones que generan estancamiento del sector y reduccion del consumo.

Por otra parte, la falta de coordinacion entre los diferentes productores ha
favorecido a algunos intermediarios que han impuesto las condiciones de calidad,
precio y presentacion de la panela (generando pérdida de identidad de marca y
carencia de respaldo de la calidad). A esto se le suma la fuerte competencia que
existe con el azucar, debido a que son bienes sustitutos tanto en la produccion
(por proceder ambas de la cafia de azucar) como en el consumo, haciendo que el
comportamiento de la oferta y el mercado de una influya directamente en la

produccion y precio de la otra.

1.2. ALCANCE DEL TRABAJO
De acuerdo a las fases mencionadas con anterioridad en la metodologia y en

basqueda del cumplimiento de los obijetivos, el proyecto incluird el completo

desarrollo de las etapas planteadas, lo cual permitird al Trapiche El Bailador
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adecuarse a la normatividad, documentar sus procesos y desarrollar una ventaja

competitiva.

Dada la complejidad y el tiempo que se requiere para formular y ejecutar un

mejoramiento comercial, este serd llevado a cabo mediante la formulacion de un

plan de marketing que permita fortalecer el posicionamiento en el mercado de la

panela en bloque marca Cafabela®.

Los siguientes son los productos a entregar en este proyecto:

© 0 N o g b~ W DR

Documentacion del proceso productivo

Elementos estratégicos de la empresa

Estudio de tiempos y capacidad

Manual de procesos y funciones

Propuesta de distribucion de planta

Resultados arrojados por la investigacion concluyente
Disefio de un plan de marketing

Herramienta informatica para el calculo de indicadores

Plan de mejoramiento

El plan de marketing incluira:

Andlisis y diagndstico de la situacion: incluye el andlisis y el diagnostico de la
situacion actual

Decisiones estratégicas de marketing: Incluye la formulacion de objetivos y la
eleccion de las estrategias de marketing a seguir

Decisiones operativas de marketing: Incluye los planes de accion y los

responsables
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1.3. OBJETIVOS

1.3.1. Objetivo General

Disefiar e implementar planes de mejora al los procesos productivo y comercial del
Trapiche El Bailador, que permitan aumentar el grado de cumplimiento de la

normatividad establecida, y fortalecer su posicionamiento en el mercado.

1.3.2. Objetivos especificos

1. Realizar un diagnéstico de los actuales procesos productivo y comercial
desarrollados en el Trapiche El Bailador, con el fin de identificar el grado de
cumplimiento de la normatividad vigente.

2. Elaborar un analisis de capacidad a partir de la caracterizacion de los tiempos
y el andlisis de las operaciones.

3. Disefiar y aplicar una investigacion concluyente para determinar los habitos de
compra y preferencia de panela de los establecimientos comercializadores en
la ciudad de Bucaramanga.

4. Asesorar a la empresa en el planteamiento de los elementos que constituyen
el direccionamiento estratégico de la empresa.

5. Redisefar el proceso productivo teniendo en cuenta la inclusién de actividades
gue permitan su mejoramiento.

6. Disefiar un plan de marketing orientado a explotar la ventaja competitiva y a
posicionar la marca en el mercado cautivo.

7. Definir y disefar indicadores de gestion a través de una herramienta
informatica.

8. Difundir ante la Alianza los resultados del estudio.
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2. MARCO TEORICO

2.1. MEJORAMIENTO DE PROCESOS

Por proceso se entiende cualquier actividad o grupo de actividades que emplee un
insumo, le agregue valor y suministre un producto o servicio a un cliente externo o
interno (Harrington, 1993, p.121), de esta manera todas las actividades presentes
en el proceso deben realizarse de manera sincronizada y con un propdsito comun

orientado a la satisfaccion del cliente?.

En la actualidad las tendencias del mercado varian con gran facilidad y de manera
acelerada, formando clientes cada vez mas exigentes en cuanto a la calidad tanto
de productos como de servicios, que sumado al aumento de la competencia y el
nacimiento de nuevos productos eleva el grado de dificultad a la hora de captar
nuevos clientes o pretender la lealtad de los actuales. Por tal motivo es necesario
dejar de lado la planeacién a corto plazo como Unica opcién, y centrarse en el
analisis detallado de los procesos de la empresa, pues a través de éste se podran
suministrar los medios para efectuar cambios importantes hacia actividades

complejas que impulsen el mejoramiento de dichos procesos.

El mejoramiento de procesos es una metodologia que permite a las empresas
identificar las actividades mas importantes en la cadena de valor, para luego
mapearlos e identificar las mejoras estructurales. Las mejoras usualmente tienen
gue ver con la eliminacion de:

= Cuellos de botella

= Re-procesos

! Propuesta metodoldgica para el mejoramiento de procesos utilizando el enfoque Harrington y la
norma ISO9004.[en linea] Disponible en: http://redalyc.uaemex.mx/redalyc/pdf/215/21513904.pdf
(consultado el 10 de abril del 2010)
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» Actividades que no afiaden valor
» Esfuerzos perdidos

= Division del trabajo innecesaria

El mejoramiento de procesos esta orientado a aumentar la productividad, reducir
el tiempo de ciclo de los procesos, incrementar la velocidad en el funcionamiento
del proceso y buscar la optimizacién®. A través de este mejoramiento -que debe
ser continuo- se espera satisfacer a los clientes y consumidores empleando

eficientemente los recursos fisicos y humanos disponibles.

Para llevar a cabo este proceso de Mejoramiento Continuo tanto en un
departamento determinado como en toda la empresa, se debe tomar en
consideracion que dicho proceso debe ser: econdmico, es decir, debe requerir
menos esfuerzo que el beneficio que aporta; y acumulativo, que la mejora que se
haga permita abrir las posibilidades de sucesivas mejoras a la vez que se

garantice el cabal aprovechamiento del nuevo nivel de desempefio logrado®.

Segun la metodologia de Harrington existen cinco fases para el mejoramiento
continuo de los procesos de la empresa, determinadas por actividades

especificas™:

Fase I: Organizacion para el mejoramiento
» Revisar la estrategia de la empresa y los requerimientos del cliente.
= Seleccionar los procesos criticos.

= Nombrar los responsables del proceso.

*Mejoramiento de procesos. [en linea] Disponible en:
http://eficienciagerencial.com/content/view/91/53/1/0/ (consultado el 10 de abril del 2010)

® Pasos para el mejoramiento continuo. [en linea] Disponible en:
http://www.gestiopolis.com/recursos2/documentos/fulldocs/ger/stepsci.htm (consultado el 10 de
abril del 2010)

4 Harrington, James. Mejoramiento de los procesos de la empresa. Primera edicion. San José,
California. Mc Graw Hill, 1993
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Fase Il: Comprension del proceso.

= Definir el alcance del proceso.

= Elaborar el diagrama de flujo del proceso.

» Realizar los repasos del proceso.

= Solucionar diferencias.

» Actualizar la documentacién del proceso.

Fase Ill: Modernizacion.

= |dentificar oportunidades de mejoramiento.

= Eliminar las actividades sin valor agregado

= Simplificar el proceso.

» Eliminar los errores del proceso

» Estandarizacion

= Documentar el proceso

= Capacitar a los empleados

Fase IV: Mediciones y controles.

= Desarrollar mediciones y objetivos del proceso.

= Establecer un sistema de retroalimentacion.

» Realizar periddicamente la auditoria del proceso.
Fase V: Mejoramiento contindo.

= Calificar el proceso

= Llevar a cabo revisiones periédicas de calificacion.
» Definir y eliminar los problemas del proceso

= Evaluar el impacto del cambio sobre la empresa y los clientes
= Benchmarking el proceso

= Suministrar entrenamiento avanzado al equipo

2.1.1. Analisis de los procesos.

El andlisis de procesos se basa en la comprension de las actividades y su

finalidad, la identificacion de los centros de trabajo y el conocimiento del portafolio
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de productos y/o servicios elaborados por la empresa.

Dada la influencia de factores como el tiempo y los métodos en la productividad
empresarial, su estudio se convierte en la herramienta mas adecuada para el
andlisis de procesos y el método méas utilizado para estimar y programar
eficientemente la capacidad de produccion.

A través de la identificacion y analisis de fallas y/u oportunidades presentes en el
proceso es posible la elaboracién de propuestas de mejora pertinentes, que
generen progreso Y eficiencia a las actividades de la empresa.

2.1.2. Estudio de métodos.

El estudio de métodos se puede definir como el registro y examen ordenado de las
actividades realizadas por la empresa, con el fin de redisefar, mejorar o
desarrollar nuevas técnicas que permitan eliminar las tareas que no agregan valor
al producto o servicio y ayudar a los operarios a entender facilmente las
actividades a realizar. En la ejecucién de este tipo de estudios es comun el uso de
diagramas ya sea de uso general como diagramas de operaciones -describe el
proceso completo-, diagramas de flujo y de recorrido, como de diagramas
detallados como lo son los diagramas de actividades multiples y diagrama de

mano derecha-mano izquierda.

2.1.3. Analisis de Despilfarro 5MQS

Para asimilar de manera adecuada los conceptos concernientes a esta
herramienta, es necesario que exista claridad en cuanto al concepto de
despilfarro, para esto se citara la definicion adoptada por la empresa Toyota:

“Todo lo que sea distinto a la cantidad minima de equipo, materiales, piezas,
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espacio y tiempo del operario que resultan totalmente esenciales para afiadir valor
al producto”; dicho de otra forma, toda actividad u objeto adicional a Ilo
estrictamente necesario para cumplir los requerimientos del cliente seran

considerados despilfarro.

En algunas ocasiones es imposible eliminar la totalidad de despilfarros que se
encuentran en un proceso productivo, ya que existen actividades que aunque no le
agregar valor al producto desde el punto de vista del cliente pero son
estrictamente necesarias para lograr las caracteristicas del producto, en este caso,

lo que se debe hacer es minimizar el impacto causado por dichas actividades.

5MQS es una técnica utilizada para la identificacion de diferentes tipos de
despilfarro. Su nombre se debe a que hace referencia especificamente a siete

posibles fuentes de despilfarros: cinco que inician por M, una por Q y una por S:

= Man (personas): actividades innecesarias por parte del personal, tiempos
vacios o tiempos que superen el minimo requerido para cada actividad.

= Material: empleo de partes que el cliente no requiere o no satisfacen sus
necesidades basicas, partes costosas que pueden ser reemplazadas por
otras.

» Machines (maquinas): maquinas subutilizadas, maquinas que producen
defectuosos, falta de mantenimiento.

= Methods (métodos): transporte o desplazamiento ya que no agregan valor al
cliente, grandes lotes de inventarios, practicas o actividades inadecuadas.

= Management (direccién): fallos en comunicacion, reuniones gue no generan
decisiones, falta de gestion y planificacion.

= Quality (calidad): produccion de defectuosos, reproceso del producto,
inspeccion.

= Security (seguridad): accidentes de trabajo.
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2.1.4. Filosofia Cinco Eses

Filosofia de trabajo desarrollada bajo el modelo de productividad industrial del
mundo oriental. Representa acciones expresadas con cinco palabras japonesas

gue inician con la letra S: Seiri, Seiton, Seiso, Seiketsu y Shitsuke (Ver figura 1).

Cada palabra tiene un aporte significativo en el proceso de mejora y se convierte

en una premisa fundamental para el aumento de la productividad y obtencion de

un entorno de trabajo seguro y agradable.

Figura 1: Tabla resumen Filosofia 5S's

-

ot

i
SEIKETSU

1

Consiste en identificar y eliminar del area de trabajo
materiales innecesarios que no se requieren para

realizar ninguna labor

Consiste en establecer el modo en que debe
ubicarse e identificarse los materiales necesarios,

de manera gque sean de facil ubicacién

Consiste en identificar y eliminar fuentes de
suciedad y establecer un programa de limpieza de

las areas

Consiste en estandarizar los métodos de trabajo y
generar mecanismos de control que permita

mantener lo logrado en las 3S’s anteriores

Consiste en respetar y asegurarse de que se trabaje
permanentemente de acuerdo con las normas

establecidas
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Alun cuando estos conceptos son sencillos a primera impresion, su
implementacion se convierte en una excelente oportunidad para guiar a las

empresas hacia las siguientes metas:

= Dar respuesta a la necesidad de mejorar el ambiente de trabajo, eliminacion
de despilfarros producidos por el desorden, falta de aseo, fugas,
contaminacion, etc.

» Busca la reduccion de pérdidas por calidad, tiempo de respuesta y costes con
la intervencion del personal en el cuidado del sitio de trabajo e incremento de
la moral por el trabajo.

» Facilitar crear las condiciones para aumentar la vida atil de los equipos,
gracias a la inspeccion permanente por parte de la persona quien opera la
maquina.

= Mejorar la estandarizacion y la disciplina en el cumplimiento de los estandares
al tener el personal la posibilidad de participar en la elaboracion de
procedimientos de limpieza.

= Conservar del sitio de trabajo mediante controles periédicos sobre las
acciones de mantenimiento de las mejoras alcanzadas con la aplicaciéon de las
5S’s.

» Poder implantar cualquier tipo de programa de mejora continua de produccion
Justo a Tiempo, Control Total de la Calidad y Mantenimiento Productivo Total.

El éxito de la aplicacion depende del trabajo y la colaboracion de todos los
implicados en el proceso productivo, iniciando con la alta direccion, quien se
debe encargar de impulsar la aplicacion de esta filosofia y de mantenerla como
herramienta del diario vivir. Las actividades planteadas por la metodologia 5S’s
deberan ser adoptadas en la metodologia de trabajo, por la cual la participacion
activa de todos los trabajadores serd la que garantice el éxito de la

implementacion.
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2.1.5. Estudio de Tiempos

Aplicacion de técnicas de registro para calcular o establecer el tiempo requerido
por un operario calificado para realizar una labor determinada siguiendo un
método preestablecido, con la debida consideracion de fatiga, demoras personales
y retrasos inevitables.

Siendo el propdsito fundamental de la medicidn del trabajo, el establecer

estandares de tiempo, se hace necesario para:’

*» Programar el trabajo y asignar la capacidad.

= Proporcionar la base de un objetivo con el fin de motivar los trabajadores y
medir su desempefio.

= Emplean planes de incentivos basados en la produccion.

» Proporcionar puntos de comparacion para el mejoramiento.

La técnica mas conocida dentro del estudio de tiempos es el estudio de tiempos

por cronémetro:

Estudio de tiempos por crondmetro: permite registrar y establecer el tiempo de
operacion necesario para la ejecucidon —en condiciones determinadas- de una
tarea mediante la utilizacion de un cronémetro. Este sistema es el mas utilizado en
la industria, debido a su relativa simplicidad, exactitud y aplicabilidad a cualquier
tipo de empresa.

2.1.6. Investigacion de Mercados.

Recopilacion, registro y andlisis sistematico de informacién, relacionada con

problemas de mercado de bienes y servicios. Permite la toma de decisiones

® CHASE, RICHARD; AQUILANO, NICHOLAS Y JACOBS, ROBER. Administracion de la
produccion y las operaciones, BOGOTA DC: 2001, PAG. 150
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dentro del campo del marketing con un alto grado de acierto, ya que refleja la
opinién, cambios de conducta, y habitos de uso y compra de los consumidores.
Ademas permite establecer politicas, objetivos, planes y estrategias adecuadas a

los intereses de la empresa. Es utilizada para tomar decisiones relativas a:

* Introduccion de nuevos producto o servicio
= Eleccion de canales de distribucion apropiados

» Realizar cambios en las estrategias de promocion y publicidad

Para analizar las tendencias del consumidor, la investigacion de mercado
involucra el uso de instrumentos tales como: encuesta, estudio estadistico,
observacion, entrevista y grupos focales; lo que proveera al investigador datos
demogréficos, psicolégicos y culturales que le permitirdn definir el perfil del target
group, necesario para desarrollar un plan de mercadeo dirigido®.

2.1.6.1. Tipos de investigacion de mercados

Investigacion Exploratoria: apropiada para las primeras etapas del proceso de
toma de decisiones. Se disefia con el objeto de obtener una investigacion

preliminar de la situacién, con un gasto minimo en dinero y tiempo.

Esta caracterizada por su flexibilidad, para que sea sensible a lo inesperado y
para descubrir ideas que no se habian reconocido previamente. Es apropiada en
momentos en que la gerencia esta en busca de problemas u oportunidades
potenciales, nuevos enfoques, ideas o hipétesis relacionadas con la situacién; o

desea, una formulacién mas precisa del problema y la identificacion de variables

® Qué es una investigacion de mercado? [en linea] Disponible en:
http://www.sba.gov/espanol/Primeros Pasos/investigaciondemercado.html (consulta 11 de abril del
2010).
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relacionadas con la situacién de decision. El objetivo es ampliar el campo de las

alternativas identificadas, con la esperanza de incluir la “mejor” alternativa’

Investigacion concluyente: corresponde habitualmente con la Ultima fase de
investigacion. Después de agotar las fuentes secundarias y de haber realizado
una investigacion exploratoria, las ideas de ambos procedimientos se contrastan
con una investigacion concluyente. El objetivo principal de los disefios

concluyentes es el de probar o contrastar hipétesis especificas.
Las caracteristicas mas importantes que identifican este tipo de disefio son tres:

= Son procesos mas estructurados y formales que los utilizados en
investigacion exploratoria

» Las muestras utilizadas en la investigacion concluyente son grande, lo que
supone gue son significativas en términos estadisticos

» El andlisis de datos que permite un disefio concluyente es de tipo
cuantitativo

» Los resultados obtenidos en una investigacion concluyente se utilizan en la

toma de decisiones®

2.1.7. Plan de Marketing

C. Cutropia define el Plan de Marketing como: “Un documento de trabajo escrito,
ordenado y definido, anual y periédico que combine con precisién los elementos

del marketing-mix (4 P’s: Producto, Precio, Plaza, Promocion) y que permita saber

’ Investigaciéon de mercados. Pag.1 [en linea] Disponible en:
http://www.manualesmarketing.com/manuales/investigacionmercados.pdf (consulta 11 de abril del
2010)

® GARCIA FERRER, Gemma. Investigacion comercial.pag.27[libro en linea]Disponible en:
http://books.googdle.com.co/books?id=F0YdeWv2nAEC&pg=PA33&dg=investigacion+comercial+%
2B+gemmaé&hl=es&ei=XygZTKipK40C8gap pjODA&sa=X&0i=book result&ct=result&resnum=4&v
ed=0CDYQ6AEwAw#v=0nepage&ag&f=false
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cuando y como se han alcanzado los objetivos, tanto los de Marketing como los
prefijados en el Plan Estratégico, estableciendo responsabilidades y poniendo a
disposicion de la empresa controles flexibles y adaptables a los cambios del

mercado™

A pesar que definir el contenido de un plan de marketing es una tarea compleja
debido a la variacion que éste presentara por ser un documento flexible, la

mayoria de los autores coinciden en distinguir tres fases:

FASE I: Andlisis y diagndstico de la situacion.

» Andlisis de la situacion

= Diagnoéstico de la situaciéon

FASE II: Decisiones Estratégicas de Marketing.

»= Formulacién de los objetivos de Marketing a alcanzar

»= Elaboracién y eleccion de las estrategias de marketing a seguir

FASE lll: Decisiones Operativas de Marketing.

= Acciones o Planes de Accion

= Determinacion del Presupuesto de Marketing y de la cuenta de explotacion

previsional.

Entre las principales ventajas que genera la realizacion de un Plan de marketing

se encuentran las siguientes:

= Asegura la toma de decisiones comerciales y de marketing con un enfoque
sistematico, acorde con los principios de marketing.

= Obliga a plasmar un programa de acciones coherentes con el rumbo marcado
para las actividades comercial y de marketing.

» Faculta la ejecucion de las acciones comerciales y de marketing.

® CUTROPIA FERNANDEZ, Carlo. El plan de marketing: paso a paso. Segunda Edicion. Madrid
2005
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» La adopcién de un Plan de Marketing asegura a la empresa una expansion
rentable sin sobre saltos.

= Garantiza una linea comun de pensamiento y de actuacion de un afio a otro,
adaptando a la empresa a continuos cambios que se vayan produciendo en el

mercado.

El Plan de Marketing puede constituir un elemento puente entre la planificacion
corporativa y el programa de ventas del plan de gestion anual en caso de que la
empresa cuente con Planes Estratégicos. De lo contrario, el Plan de Marketing
cubrird el vacio dejado por ésta y ofrecera a la alta direccidbn recomendaciones
estratégicas que le ayuden a tomar decisiones oportunas que afectaran también a

las otras areas empresariales.

2.1.8. Distribucion fisica de planta

Consiste en determinar la posicién, en cierta porcion del espacio, de los diversos
elementos que integran el proceso productivo. Esta ordenacion incluye tanto los
espacios necesarios para el movimiento del material, almacenamiento, trabajos
indirectos y todas las otras actividades o servicios, como el equipo de trabajo y el
personal de taller'®.

Principios béasicos de la distribucion en planta

» Integracion conjunta de todos los factores que afectan la distribucion

= Movimiento del material segun distancias minimas

= Circulacion del trabajo a través de la planta segun su flujo de materiales
= Utilizacion efectiva de todo el espacio

» Satisfaccion y seguridad de los trabajadores

* Flexibilidad de ordenacién para facilitar cualquier reajuste

1 PALOMINO, Pedro. Distribucién fisica de planta http://www.slideshare.net/fcubillosa/distribucin-
en-planta
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Distribucion por producto

La linea esta orientada segun el flujo del producto de acuerdo a la secuencia de
las operaciones, colocando una operacion inmediatamente adyacente a la
siguiente. La materia prima ingresa por el frente de la linea. Sale de la linea el
producto terminado.

Dentro de algunas de sus ventajas se encuentran: Reducido tiempo de produccion
total, bajos niveles de material en proceso, evita costos de almacenamiento,
movimiento, obsolescencia y dafio y utilizacion mas efectiva de la mano de obra,

entre otras.

Por otro lado este tipo de distribucién presenta las siguientes desventajas:
requiere mayor inversion, son disefiados para un producto especifico, lo que las
hace poco flexibles, el ritmo de produccion lo marca la maquina mas lenta, una
averia puede interrumpir todo el proceso y se presentan tiempos muertos en

algunos puestos de trabajo.

Systematic Layout Planning (SLP)

El método S.L.P. es una forma organizada de enfocar los problemas de
implantacion. EI procedimiento consiste, basicamente, en fijar un cuadro
operacional de fases y una serie de procedimientos que permitan identificar,
valorar y visualizar todos los elementos involucrados en la implantacion y las
relaciones existentes entre ellos. No se puede afirmar que se trate de un
procedimiento cientifico, en realidad es una metodologia, pero por encima de todo

organizada y sistematica™”.

1 VANACLOCHA, A. Casp. Disefio de industrias agroalimentarias. Editoriales Mundi-Prensa. 2004
Disponible en:
http://books.google.com/books?id=CVL24Uw88ZQC&printsec=frontcover&hl=es#v=onepage&g&f=f
alse
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Figura 2: Esquema general del método SLP
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Fuente: APUNTES DE CLASE, Edwin Alberto Garavito, Profesor Distribucién de Plantas, Universidad
Industrial de Santander. Bucaramanga

2.1.9. Indicadores de Gestion.
Los indicadores de gestion son herramientas de expresion cuantitativa que

relacionan variables, con el objetivo de saber el comportamiento o desemperio de

un proceso (ya sea productivo o administrativo) en un momento determinado.
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Permiten un manejo ordenado, diferenciado y claro de diversos aspectos o
variables que posibilitan una buena planeacion organizacional. Si los indicadores
son empleados en forma adecuada, oportuna y actualizada, permiten predecir y
actuar con base en tendencias positivas 0 negativas observadas en su

desempefio global.

2.1.9.1. Caracteristicas de los Indicadores de Gestion.*?

Los indicadores de gestion deben cumplir los requisitos y elementos que le

permitan apoyar la gestion y conseguir el objetivo. Tales requisitos son:

= Simplicidad: Puede definirse como la capacidad para definir el evento que se
pretende medir, de manera poco costosa en tiempo y recurso.

= Adecuacion: Entendida como la facilidad de la medida para describir por
completo el fendmeno o efecto. Debe reflejar la magnitud del hecho analizado
y mostrar la desviacion real del nivel deseado.

»= Validez en el tiempo: Puede definirse como la propiedad de ser permanente
por un periodo deseado.

» Participacion de los usuarios: Es la habilidad para estar involucrados desde el
disefio, y debe proporcionéarseles los recursos y formacion necesarios para su
ejecucion. Este es quizas el ingrediente fundamental para que el personal se
motive en torno al cumplimiento de los indicadores.

= Utilidad: Es la posibilidad del indicador para estar siempre orientado a buscar
las causas que han llevado a que alcance un valor particular y mejorarlas.

» Oportunidad: Entendida como la capacidad para que los datos sean

recolectados a tiempo.

'?| os indicadores de gestién. Pag.3. [en linea] Disponible en:
http://www.escuelagobierno.org/inputs/los%20indicadores%20de%20gestion.pdf (consultado el 12
de abril del 2010)
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» |gualmente, requiere que la informacién sea analizada oportunamente para

poder actuar.

2.1.9.2. Composicion de los indicadores

Un indicador correctamente compuesto debe tener como minimo las siguientes

caracteristicas:

= Nombre: permite la identificacion y diferenciaciéon de un indicador, por lo cual
ademas de ser concreto debe definir con claridad su objetivo y utilidad.

» Forma de calculo.

» Unidades: manera como se expresa el valor de determinado indicador, varian
de acuerdo a los factores que se estén relacionando.

» Glosario: Es fundamental que el indicador se encuentre documentado en
términos de especificar de manera precisa los factores que se relacionan en su

calculo.
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3. CARACTERIZACION DEL SECTOR PANELERO

Colombia es el segundo pais productor de panela en el mundo después de la
India, abarcando el 13,9% de la produccion mundial, segun cifras de la FAO. Esta
actividad se concentra especialmente en las regiones de Santander, Boyaca,
Antioquia, Narifio y Cundinamarca quienes, segun el Ministerio de Agricultura y
Desarrollo rural, contribuyen con el 70% de la produccion de la panela nacional,
destacandose los altos rendimientos de la Hoya del Rio Suarez (Boyaca y

Santander), que estan entre 13 y 15 toneladas por hectarea de cafia cultivada.

A nivel nacional la actividad panelera es de gran importancia, siendo la segunda
agroindustria rural, que después del café, genera mayor nimero de empleos

directos y es soporte para el desarrollo rural en varias regiones del pais.

Estudios realizados por el ministerio de agricultura, indican que la produccion
panelera de los trapiches colombianos esta entre los 50 y 300 Kg/hora, diferencia
qgue radica principalmente en las condiciones geogréficas de la regién, el tipo de
explotacion y tecnologia empleada. Fedepanela estima que el 83% de los
establecimientos productores de panela pertenecen al rango de pequefios
trapiches con capacidad instalada de 100Kg/Hora, el 15% son medianos
productores (con produccién entre 150 y 250Kg/Hora) y tan solo el 2% se
clasifican en unidades productoras grandes con capacidad de produccion mayor a
250Kg/Hora.

Por otro lado, la panela es un edulcorante de bajo costo con significativos aportes
de minerales y vitaminas, convirtiendose en un importante complemento para la
alimentacion. Estudios realizados por el Ministerio de Agricultura y Desarrollo rural
indican que en Colombia el consumo de panela alcanza el 2.18% del gasto en
alimentos en los sectores de bajos ingresos, situacion que lo convierte en el primer

consumidor a nivel mundial con tazas alrededor de los 38.6 kilos per céapita.
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Entre las principales debilidades presentadas en el sector se encuentra la
competencia desleal de los derretideros de azucar, cuya actividad afecta
directamente los precios y rendimientos econdémicos del sector panelero. Por otro
lado se encuentra la presencia de un sistema de comercializacion disperso y poco
eficiente en el que las condiciones estdn dadas principalmente por los grandes
intermediarios entre productores y comerciales, que son quienes reciben la mayor

porcion de los rendimientos ofrecidos por esta actividad.

Mediante el Decreto No. 1774 del 2 de junio de 2004 fue creada la Comision
Nacional Intersectorial para la Vigilancia de la Calidad de la Panela, encargada de
la coordinacion, apoyo y cumplimiento a la normatividad de inspeccion, vigilancia y
control de la calidad de la panela. Adicionalmente, el Ministerio de Proteccion
Social expidi6 la Resolucién 779 del 17 de Marzo de 2006, por la cual se establece
el reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que se deben cumplir en la
produccion y comercializacion de la panela. Dicha resolucion entrd en vigencia a
partir del 28 de septiembre de 2006, exceptuando los requisitos a continuacion
listados, para los cuales se extendid el plazo de cumplimiento hasta el 28 de
septiembre de 2011, segun lo dispone la resolucién 3544 del 24 de septiembre de
2009:

e Obligatoriedad de envasar individualmente 6 por unidad de panela.

¢ Rotulado obligatorio en el envase individual o por unidad de panela.
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4. DESCRIPCION DE PROCESOS PRODUCTIVOS

4.1. IDENTIFICACION Y DESCRIPCION DEL PROCESO PRODUCTIVO DE
LA PANELA CUADRADA

4.1.1. Cortey recepcion de la materia prima

El proceso inicia con la operacion conocida como “apronte” la cual se refiere al
corte, recoleccion y transporte de la cafia de azUcar desde el cultivo hasta el
Trapiche, lugar en el cual es almacenada, previa a la extraccion de jugos. En la
operacion intervienen aproximadamente diez empleados divididos entre corteros y

alzadores.

El tiempo de “apronte” depende del estado de madurez de la cafia siendo entre
cinco y seis dias el promedio que permanece la cafia en el Trapiche El Bailador,
previo al inicio de la molienda. La cafia debe ser almacenada por periodos de

tiempo cortos, ya que se puede afectar la calidad del producto final.

4.1.2. Extracciéon de jugos o molienda

Operacién en la cual la cafia es sometida a compresién fisica mediante el uso de
un molino de tres mazas el cual es accionado mediante motor eléctrico o de
combustiéon interna (ACPM). Como resultado de lo anterior, se obtiene jugo de
cafia y bagazo los cuales son utilizados como materia prima en la produccion de

panela y como material combustible para la hornilla respectivamente.
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4.1.3. Limpieza

Esta es una de las principales etapas de la produccion de panela, debido a que es
agui donde los jugos de cafia adquieren ciertas condiciones basicas de calidad en
cuanto al color y ausencia de impurezas. El principal objetivo de este proceso es
extraer del jugo de cafia la mayor parte de las impurezas a través de procesos
fisicos. Las impurezas extraidas en esta etapa son aprovechadas en la

elaboracion de alimentos para ganado.

En el proceso de limpieza se identifican dos sub-etapas: clarificacion y encalado

4.1.3.1. Clarificacion

Etapa llevada a cabo en la paila recibidora o “descachazadora”, en la cual se da
inicio a la eliminacion de sélidos en suspension, sustancias coloides y sélidos

solubles presentes en el jugo de cafia.

La limpieza de los jugos ocurre debido a la accion combinada del calentamiento
suministrado por la hornilla (entre 50 y 55°C) y la accion de agentes clarificantes
que al agitar, inducen la flotacion de las impurezas que deberan ser retiradas. En
el caso particular del Trapiche El Bailador, es utlizada la corteza de balso

macerada como agente clarificante natural y permitido por las BPM.

El balso macerado y combinado con agua produce una sustancia de apariencia
viscosa denominada “mucilago”, el cual es adicionado al jugo de cafia permitiendo
gue los sélidos en suspensién formen una masa homogénea que se conoce como

“cachaza’, la cual puede ser de dos tipos: negra y blanca.
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Cuando los jugos alcanzan temperaturas entre 75 y 82°C, se forma en la
superficie la llamada “cachaza negra” (capa inicial de impurezas resultantes) la
cual es removida manualmente mediante la utilizacion de cazadas.

Posteriormente, se forma una segunda capa denominada “cachaza blanca”, mas
liviana que la anterior, pero con mayor riesgo de mezclarse con los jugos si estos
alcanzan la temperatura de ebullicién; razén por la cual deberé ser removida para

facilitar y garantizar una mayor eficiencia en la clarificacion

4.1.3.2. Encalado

Adicion de cal de tipo alimenticio con el objeto de regular la acidez de los jugos de

cafia, prevenir la formacion de azucares reductores y ayudar en la clarificacion.

4.1.4. Evaporacion y concentracion

Culminado el proceso de limpieza, se procede al calentamiento de los jugos de
cafa hasta la alcanzar una temperatura cercana a los 100°C, con el fin de iniciar la
evaporacion del agua contenida y de esta manera aumentar la concentracion de
azucares y obtener una mezcla denominada “miel”. A esta sub-etapa se le conoce

como evaporizacion.

La etapa final de coccion de los jugos permite alcanzar la concentracion adecuada
para la consolidaciéon y moldeo de la panela, momento en el cual se adiciona
aceite vegetal como agente antiadherente y antiespumante para homogenizar la

miel y evitar que se queme la panela.

Estas operaciones son llevadas a cabo en fondos dispuestos consecutivamente
gue facilitan el desplazamiento por paleo manual, siendo su disefio, materiales de
construccion y la eficiencia térmica de la hornilla un factor determinante en la

calidad del producto.
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4.1.5. Elaboracion de la miel (punteo)

En esta fase de fabricacién se alcanza el “punto” éptimo para la panela a través
de la experiencia del operario encargado de esta labor. Este proceso se realiza a
temperaturas que se encuentran entre 120 y 130 °C y junto a la continua agitacion
de las mieles, permiten obtener las caracteristicas requeridas de consistencia,

color y densidad en la panela.

4.1.6. Batido
Operacién que consiste en agitar la miel en la batea con el objetivo de crear

cristales de sacarosa que den al producto la textura y el grado de compactacién

necesario para un 6ptimo moldeo.

4.1.7. Moldeo

Posterior al batido de las mieles, la mezcla obtenida es dispuesta en moldes de
madera denominados “gaveras”, las cuales dan forma definitiva a la panela. El
vertimiento de las mieles debe realizarse con prontitud para evitar su enfriamiento

y posterior solidificacion.

Este proceso es llevado a cabo en un cuarto dispuesto para esta actividad, el cual

debe garantizar las condiciones higiénicas del producto.

4.1.8. Des-moldeo

Proceso en el cual las gaveras son retiradas y el producto final es dispuesto para

Su posterior empaque y almacenamiento.

49



4.1.9. Empaque y almacenamiento

Dada la tendencia del producto a sufrir alteraciones como ablandamiento, cambio
de color, incremento de azucares reductores y disminucién de la sacarosa, la
operacion denominada empaque es realizada utilizando cajas de cartén, por ser
un material reciclable y que permite aislar el producto de la humedad. El material
adhesivo utilizado para el armado de las cajas es engrudo o almidén de yuca.

Una vez armada la caja, el operario empaca manualmente las unidades de panela

correspondientes a la referencia y la sella por ultima vez.

Por ultimo las cajas son transportadas a la bodega de producto terminado donde
son etiquetadas con el nombre del trapiche, ubicacion, ingredientes, contenido
aproximado, numero de lote, fecha de producciébn y condiciones de
almacenamiento que aseguraran la calidad del producto. ElI tiempo de
almacenamiento es aproximadamente tres dias, momento en el cual es

transportada por el intermediario hacia los centros de distribucion.

4.2. DESCRIPCION DE MATERIAS PRIMAS E INSUMOS

4.2.1. Cafia de azlcar: materia prima principal, pertenece a la familia de las
gramineas, género Saccharum. En su tallo se forma y acumula un jugo con
alta concentracion de sacarosa, que al ser extraido mediante compresion
fisica y sometido a limpieza, evaporaciéon y concentracion forma la miel

necesaria para la produccién de panela.

4.2.2. Mucilago: sustancia viscosa extraida a partir de la maceracién de la
corteza de algunas especies vegetales, que al entrar en contacto con agua
0 jugo de cafia, mas la accién del calor, eliminan los sdlidos en suspension.

La especie vegetal utilizada en el Trapiche EI Bailador es Balso
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4.2.3.

4.2.4.

4.2.5.

4.2.6.

4.3.

(Heliocarpus amercanus L.), el cual es comprado semanalmente a un
proveedor fijo quien lleva la corteza del arbol en paquetes de dos o tres

arrobas.

Aceite vegetal: agente antiadherente y antiespumante adicionado en la
etapa final de concentracion de los jugos, con el objetivo de homogenizar la

miel y evitar que se queme la panela.

Cal tipo alimenticio: sustancia adicionada en la ultima parte de la limpieza
del jugo de cafa con el objeto de regular su acidez, hasta lograr pH de 5.8
aproximadamente. De igual manera, es utilizada para prevenir la formacién
de azucares reductores (panela con consistencia indeseada) y ayudar a la
clarificacion de jugos. La cal debera ser de tipo alimenticio para evitar la

contaminacion el producto y preservar su inocuidad.

Cajas: empaque primario de la panela en bloque o en pastilla, elaborado en
carton y con una resistencia que permita la manipulacién hacia el area de
almacenamiento y centros de comercializacién. Las cajas de carton son

entregadas por el intermediario con una frecuencia semanal.

Adhesivos: sustancia de origen vegetal (almidon) utilizada en el armado de
las cajas de cartébn que servirAn de empaque primario a la panela. La
cantidad de adhesivo en contacto con la panela deberd ser minima, pero
suficiente en la caja, para que bajo condiciones normales la unién de las

tapas y bordes sea resistente.

DISTRIBUCION Y ORGANIZACION DEL AREA DE PRODUCCION

“Un centro de trabajo es el area de un negocio donde se encuentran organizados

los recursos productivos y donde se realiza el trabajo. El centro de trabajo puede
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ser una sola maquina, un grupo de maquinas o un area donde se desempefia un

tipo concreto de trabajo

»13

El Trapiche El Bailador cuenta con un area productiva organizada en seis centros

de trabajo (ver Anexo 1.Centros de trabajo del &rea productiva Trapiche el

Bailador). En la tabla nUmero 1 se presentan las actividades desempefiadas en

cada uno de estos.

Tabla 1. Descripcion de los centros de trabajo

NUMERO | NOMBRE DESCRIPCION
Almacén de Espacio dispuesto para el almacenamiento de cafia
cr materia prima durante la semana de apronte.
Comprende las actividades correspondientes al
procesamiento de la materia prima principal.
Area de Los productos finales de esta fase son el “jugo de cana
CT2 extraccion de crudo” y el “bagazo”; el primero es la materia prima que
jugos se destina a la produccion de panela y el segundo se
emplea como material combustible posterior a la etapa de
secado.
Incluye las actividades relacionadas con la limpieza,
clarificacion, evaporacion y concentracion del jugo de
Area de cafa procedente del centro de trabajo uno.
CT3 procesamiento La eficiencia térmica de la hornilla y su efecto sobre los
de jugos jugos permiten la evaporacion de agua y alcanzar la
concentracion de soélidos apropiada para el moldeo de la
panela.
c14 Area de moldeo | Comprende las actividades de punteo, batido y moldeo de

y empaque

la panela. En esta fase el operario realiza el paleo manual

¥ CHASE, Richard; JACOBS, Robert y AQUILANO, Nicholas. Administracion de la produccién y
operaciones. México: McGraw-Hill, 2007. p. 690
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mediante el cual se incorpora aire a las mieles y se
obtiene el “punto” requerido para el moldeo de la panela,
el cual es llevado a cabo mediante el uso de “gaveras”

(moldes).

Lugar de almacenamiento del producto terminado en el
CT5 Bodega o _ )
empague primario (cajas de cartdn)

cT6 Almacén de Espacio dispuesto para el almacenamiento y secado de

bagazo bagazo

4.4. HERRAMIENTAS Y TECNOLOGIA UTILIZADA EN EL TRAPICHE

Para el proceso de elaboracién de panela, en sus diferentes presentaciones:
bloque, pastilla y pulverizada, es necesaria la utilizacion de maquinaria, equipo y
accesorios que permitan la transformacion de la cafia de azlcar y deméas materias
primas en un producto que cumpla con los requerimientos sanitarios y de calidad

necesarios para mantenerse en un mercado altamente competitivo.

La descripcion detallada de los equipos y herramientas pertenecientes al area
productiva del Trapiche El Bailador se encuentra en el Anexo 2. (Herramientas y

tecnologia utilizada).

4.5. ELABORACION Y ANALISIS DE DIAGRAMAS

Esquemas graficos que permiten la representacion sintética, logica y estructurada
de las fases ejecutadas durante el proceso productivo del Trapiche. Lo anterior,
con el fin de mejorar la visualizacion de las operaciones, lo que facilitara un mejor

analisis y comprension de las mismas
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4.5.1. Diagrama de flujo del proceso

Herramienta de andlisis que contiene informacion pertinente relacionada con el
proceso productivo de la empresa. Su principal objetivo es favorecer la
comprension del proceso de elaboracion de un producto mediante su
representacion grafica a partir de simbolos. Este diagrama muestra la secuencia
cronolégica de todas las operaciones incluyendo transportes, esperas,

inspecciones y almacenaje ver Anexo 3. Diagrama de flujo del proceso

4.5.2. Diagrama de recorrido

Representacion del diagrama de flujo del proceso en un plano, en el cual se indica
el recorrido llevado a cabo durante el proceso productivo de la panela, al igual que
la distribucion del equipo en la planta.

En el Anexo 4. Diagrama de recorrido del proceso, se puede detallar el plano del
Trapiche, donde se ubican las operaciones de molienda, procesamiento de jugos y
moldeo y empaque de la panela. Ademas, se visualiza el area de almacenamiento

materia prima, bagazo y producto terminado.

El recorrido ilustrado en color rojo representa el recorrido que debe seguir el jugo
de cafia para convertirse en panela en bloque. El recorrido color azul corresponde
al alimento para animales y el verde al recorrido requerido para la produccion de

panela granulada.

En la siguiente tabla se encuentra el resumen de la distancia en metros necesaria

para la elaboracién de los diferentes productos en el trapiche.
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Tabla 2. Distancia recorrida por los productos

PANELA EN PANELA
PRODUCTO CACHAZA/MELAZA
BLOQUE GRANULADA
Recorrido en
32,25 29,75 11,65
metros

4.6. ESTUDIO DE TIEMPOS

Esta seccion presentara el andlisis y toma de tiempos realizada a los centros de
trabajo correspondientes a: Procesamiento de jugos, Moldeo y empaque, y

Bodega de producto terminado, CT2, CT3 y CT4 respectivamente.

Antes de iniciar con la aplicacion de la metodologia propuesta, es necesario
enumerar algunas de las condiciones que influyen directamente en el proceso de

elaboracion de panela en el Trapiche El Bailador:

» La produccion sigue un proceso de flujo continuo.

» Las actividades en el centro de trabajo procesamiento de jugos, no se
encuentran estandarizadas y sus operaciones son realizadas segun lo indica el
proceso.

» El grado de humedad del bagazo utilizado como combustible en la hornilla,
influye directamente en la potencia de ésta y por consiguiente, en el tiempo
coccion y evaporacion de los jugos.

= Factores como el cambio climatico, la temperatura y la calidad del jugo de

cafia, influyen en el tiempo de coccién de los mismos.

Tiempos por cronémetro fue la técnica empleada por los autores para estimar los

tiempos de elaboracion de panela en bloque en el Trapiche El Bailador.
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La informacién aqui recopilada permitira, en caso de necesitarlo, calcular con
mayor precision los costos generados durante el proceso de produccion, ademas

posibilitara la estimacion de la capacidad productiva del Trapiche.

Metodologia para la estimacion de los tiempos

1. Seleccién de las areas y operaciones a incluir en el estudio: para facilitar el
registro y analisis de datos, el estudio fue dividido en dos secciones: la
primera, realizada en los centro de trabajo de extraccion y procesamiento de
jugos; y la segunda en el cuarto de moldeo, empaque, y bodega de producto
terminado. ElI CT1, denominado almacenamiento de materias primas, no fue
contemplado en el estudio debido a que sus tiempos son variables ya que
dependen de factores tales como la lejania de los cultivos y la cantidad de
mulas disponibles para el transporte de cafia. El CT2 no fue estudiado con
detalle, debido a que sus tiempos no dependen directamente de las
operaciones realizadas por los empleados, sino de factores como la potencia

del molino y las 6rdenes (encendido/apagado) suministradas por el CT3.

2. Eleccién de un operario “promedio”: el 70% del tiempo las actividades del CT3,
son realizadas por el mismo empleado, situacion que facilité el proceso de
eleccion. En el CT4 y CT5 los empleados cuentan con igual experiencia en el
desarrollo de las actividades y los tiempos registrados para cada uno de ellos
no presentan diferencias significativas, sin embargo, para disminuir una
posible variacion de los datos, las observaciones fueron realizadas solamente

sobre uno de los operarios, el cual fue elegido aleatoriamente.

3. Establecimiento del ciclo de trabajo. EIl ciclo de trabajo para la primera
seccion, comprende las actividades de extraccion, coccion, limpieza y
evaporacion de los jugos de cafia. La segunda seccion comprende las

actividades necesarias para transformar en panela la miel obtenida en el CT3,
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ademas de su empaque, etiguetado y almacenamiento en la bodega de
producto terminado.

Division de ciclos de trabajo (ver Anexo 5. Division de ciclo en elementos para

cada seccion)

Determinacion del numero de observaciones para cada seccién: posterior a la
observacion de varios ciclos de trabajo y con el objetivo de contar con
informacion suficiente para establecer adecuadamente el tiempo tipo de las
operaciones, se estimé que la duracion del ciclo supera los 40 minutos para la
primera seccion a diferencia de la segunda seccion cuya duracion es de 20
minutos aproximadamente. De acuerdo a lo anterior y teniendo en cuenta la
tabla presentada en el Anexo 6. Tamafio de muestra en estudio de tiempos
por cronometro, se obtuvo que el numero de observaciones recomendadas

para la primera y segunda seccion, son 3 y 8 respectivamente.

Eleccién del sistema de medicién de tiempos y escala de valoracion. Para
facilitar el proceso de registro y posterior andlisis de datos fue utilizado el
sistema de medicién conocido como regreso a cero. Por otro lado, la escala de

valoracion de porcentajes fue la elegida por los analistas.

Disefio de formatos para la recoleccién de los datos (ver Anexo 7. Formato
para la recoleccion de datos)

Valoracion y registro de los datos observados (ver Anexo 8. Registro de
tiempos cronometrados). Dada la complejidad del proceso de toma de tiempos
debida principalmente a la falta de estandarizacion en el trapiche, fue
necesaria la utilizacion de una camara de video en la seccion 1. Las
valoraciones asignadas fueron del 100 y 90% para la primera y segunda

seccion, respectivamente.
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9. Célculo del tiempo promedio y tiempo normalizado promedio para cada
elemento ver Anexo 10. Tabla resumen para el estudio de tiempos

(T Normalizado Promedio= T. promedio* valoracion).

10. Asignacion de suplementos. Con el objetivo de reconocer la condicion del
operario en su tarea, se asignaron suplementos relacionados con:
necesidades personales, fatiga y condiciones atmosféricas, entre otras ver

Anexo 9. Suplementos asignados

11.Calculo de tiempo asignado. El tiempo asignado por elemento correspondiente
a cada seccion del trapiche se encuentran en el Anexo 10. Tabla resumen para

el estudio de tiempos

Tiempo asignado = (t. norm.prom * (1 + suplemento)) *x repeticiones

12.Calculo de tiempo tipo asignando: Estableciendo un 5% de contingencia sobre

la jornada laboral se obtienen los siguientes resultados:

tiempo asignado

Tiempo tipo =
potp 1 — %contingencia

Tiempo tipo para ciclo de la Seccién 1 = 579,78/ (1-0,05)
= 609.47 minutos

Tiempo tipo para ciclo de la Seccioén 2 = 70,781/ (1-0,05)
= 74.51 minutos

Lo anterior indica que el tiempo necesario para procesar completamente una raya
(equivalente a 12 cajas de panela, de 7 kilogramos cada una) es 683,98 minutos,

es decir, 11 horas y 24 minutos.
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4.7. ANALISIS DE CAPACIDAD

Consideraciones iniciales

12, El proceso productivo para la elaboracion de panela es continuo y solo al final
de dicho proceso es posible determinar la cantidad en unidades de producto que

este sistema es capaz de elaborar.

22, Las ordenes de pedido realizadas por el intermediario no corresponden a una
cantidad especifica de producto, equivalen a la cantidad total de productos
manufacturados durante una jornada de produccion (generalmente una semana);

dicho de otra manera, el trapiche El Bailador vende todo lo que produce.

32. Se realizard un analisis del sistema productivo siguiendo la metodologia
descrita por la “teoria de restricciones”, lo cual llevara a determinar el recurso que
limita la capacidad del sistema y a indicar posibles soluciones que permitan

levantar esta restriccion.

Retomando la segunda consideracion, cabe sefialar que a pesar de que no esta
cuantificado el nUmero exacto de cajas de panela que estaria dispuesto a comprar
el intermediario, es posible asegurar que esta cantidad supera la actualmente
ofrecida; razéon por la cual es necesario encontrar el recurso que restringe la
capacidad en el sistema y levantar su limitaciébn con el objetivo de obtener
mayores ganancias, fin dltimo de toda organizacion (E, Goldratt).

La metodologia escogida “teoria de las restricciones”, relaciona la capacidad del
sistema productivo con su recurso cuello de botella. Es decir, durante el proceso
productivo la cantidad final de producto dependerda de los que sea capaz de

manufacturar el recurso cuello de botella.
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Se define el cuello de botella como “Todo recurso que tiene una capacidad inferior
a la demanda que se le impone. Ademas constituye una restriccion dentro del
sistema que restringe la salida. En el proceso de produccion representa el punto

donde se estrecha la corriente de flujo™*.

“El cuello de botella puede estar en una maquina, en la necesidad de trabajadores
muy capacitados, en la escasez de mano de obra o en una herramienta

especializada™.

Durante el desarrollo de este capitulo el objetivo principal ser& encontrar el recurso
que restringe de la salida del sistema, para lo cual, sera de vital importancia
identificar adecuadamente el cuello de botella, debido a que de la precision con la
que se realice ésta operacion, dependera el éxito de las recomendaciones que

surjan durante este proyecto.

De acuerdo a la metodologia planteada por el autor Richard B. Chase en su libro
“‘Administracion de la produccidén y las operaciones” sobre cémo encontrar el

recurso cuello de botella se obtiene:

Hay dos formas de encontrar el o los cuellos de botella en un sistema. Uno es
correr un perfil de la capacidad de los recursos; el otro es usar nuestro
conocimiento de una planta particular, analizar el sistema en operacion y

hablar con los supervisores y trabajadores.

Obtenemos el perfil de la capacidad de los recursos analizando las cargas que
colocan en cada recurso los productos que estan programados para pasar por
ellos. Al correr un perfil de la capacidad suponemos que los datos son

razonablemente exactos, aun cuando no necesariamente perfectos*®

" CHASE, RICHARD; AQUILANO, NICHOLAS Y JACOBS, ROBER. Administracién de produccién
¥50peraciones, Bogota; 2001. Pag. 754

Ibid. Pagina 754
' CHASE, RICHARD; AQUILANO, NICHOLAS Y JACOBS, ROBER. Administracién de produccién
y operaciones, Bogota; 2001. P4g. 757
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Debido a que el proceso de elaboracion de panela es un proceso de tipo artesanal
en la mayoria de los establecimientos productores del pais no se encuentra
estandarizado, especialmente por tratarse de un proceso continuo donde es dificil
determinar el flujo exacto de material que esta circulando de un area a otra. Por lo
tanto, se tomo la segunda opcion para determinar el cuello de botella, para lo cual
se implementaron entrevistas y observacién directa del proceso por parte de los

autores.

Para continuar con el desarrollo de este capitulo se analizard4 el sistema en
operacion, retomando los procesos desarrollados en las diferentes areas del
trapiche (Capitulo 4), hasta encontrar el centro de trabajo que cumpla las

caracteristicas del cuello de botella.

En el desarrollo de éste capitulo no se tomara en cuenta el proceso de apronte,
dado que el trapiche programa con anterioridad las fechas de molienda y el area
del cultivo que va a ser procesada durante las mismas, asegurando asi la cantidad
de materia prima necesaria para una jornada de produccion (aproximadamente

una semana).

Area de extraccion de jugos: en esta area laboran 4 personas denominadas
prenseros durante jornadas de 18 horas cada una, la labor de extraccién es
efectuada hasta que el siguiente centro de trabajo (area de procesamiento de
jugos) alcanza el nivel de materia prima suficiente; en tal caso se emite una sefal
con el fin de indicar que la labor de extraccién debe detenerse. Esto ocurre debido
a que al ser el proceso de elaboracion de panela un proceso continuo no es

posible tener inventario delante del puesto de trabajo.

El CT2 presenta interrupciones constantes, lo que indica que cuenta con tiempo

ocioso que lleva descartar la posibilidad de que sea el cuello de botella.
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La eficiencia de extraccidon se determina por la diferencia del peso del cafia y el
peso de jugo extraido, esta cifra es de alrededor del 50% dependiendo del ajuste

de la maquina y las propiedades de la cafia

Area de procesamiento de jugos: las labores en esta area son desarrolladas por
un operario durante una jornada de 18 horas diarias, quien es reemplazado por
otro operario durante las 6 horas correspondientes a su descanso. Cabe destacar
que una vez encendido el horno, los fondos deben procesar permanentemente

materia prima para evitar que se quemen y disminuyan su vida til.

Por otro lado y con el objetivo de asegurar la adecuada coccién de jugos, el
operario encargado de la hornilla debe suministrar constantemente bagazo a la
misma para evitar qgue su temperatura disminuya o en el peor de los casos se

apague.

El CT3 permanece encendido durante toda la jornada de produccion (no tiene
tiempo ocioso), ya que hasta que no se ha terminado de procesar la totalidad de
cafa dispuesta en el CT1 no puede ser apagado. Dada la anterior condicién, y
teniendo en cuenta la dificultad para encontrar mano de obra especializada, se
puede concluir que el CT3 es el recurso cuello de botella y por lo tanto marca el

ritmo que sigue el resto del sistema (punto de control — tambor)

Area de moldeo y empaque: en esta area laboran 2 personas, con un tiempo
disponible de 12 horas diarias cada uno. Una vez la miel proveniente del CT3 es
batida, moldeada, empacada y transportada a la bodega, este centro de trabajo
debe esperar hasta que salga un nuevo punto , esta espera dura 23,5 minutos
aproximadamente, por lo cual se concluye que este centro de trabajo cuenta con

tiempo ocioso lo que lo descalifica como cuello de botella.

Area de Bodega: en esta &area las labores de almacenamiento de producto

terminado las realiza el mismo operario del area anterior. Su capacidad esta dada
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por las dimensiones que posee (376 cm ancho x 340 cm largo), con lo cual se
calcula que la cantidad de cajas que puede almacenar es 1188.

Para determinar si esta area corresponde al recurso cuello de botella, se analizé la
cantidad promedio de cajas fabricadas en una jornada de produccién, la cual
corresponde a las cajas vendidas durante el mismo periodo de tiempo. En la tabla
3 se muestran las ventas reportadas por el trapiche en el Ultimo semestre del afio
2010.

Siendo 1396, la cantidad promedio de cajas de panela fabricadas durante una
jornada de produccién, se puede determinar que la bodega de PT no cuenta con
capacidad suficiente para almacenar el total de la produccion, por lo tanto también

constituye una restriccion para el sistema.

Tabla 3. Ventas promedio del trapiche

Mes Molienda Unidades Vendidas
_ 1 1400
Julio
2 1438
1 1300
Agosto
2 1400
) 1 1317
Septiembre
2 1450
1 1450
Octubre
2 1430
1 1370
Noviembre
2 1400
1 700
Diciembre
2 780
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Determinacion de la capacidad

Retomando la consideracibn namero dos al inicio de este capitulo, donde se
establecioé que “la cantidad de productos resultantes de una jornada de produccién
en el Trapichees igual a la cantidad vendida al distribuidor”, concluimos que la
capacidad del proceso productivo es igual al promedio de ventas del trapiche. De
la tabla anterior se obtiene que las ventas promedio en cajas fue de 1396 cajas
por jornada de produccion (para este calculo no se tuvo en cuenta las unidades

producidas en Diciembre debido a que son datos atipico).
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5. ANALISIS SITUACIONAL DEL PROCESO PRODUCTIVO

5.1. DIAGNOSTICO DEL PROCESO PRODUCTIVO

El diagnostico establece un examen detallado de la trayectoria pasada y de la
situacién actual de la empresa, razon por la cual se constituye como una etapa de
gran importancia para la proyeccion y mejoramiento de las empresas. Un

diagnéstico adecuado permite:

» Detectar los problemas que se afrontan en forma detallada

= Conocer la situacion actual y determinar si esta en correspondencia con los
nuevos requerimientos

» Evaluar la capacidad potencial para introducir modificaciones que permitan el

mejoramiento de la calidad de los procesos

5.1.1. Evaluacién de lalista de chequeo

En busca de mejorar las condiciones del trapiche “El Bailador’ y teniendo en
cuenta la normatividad vigente, fue aplicada una lista de chequeo, como
mecanismo de control, la cual permiti6 a los autores establecer un punto de
partida para la evaluacién, modificacion e implementacion de actividades que

condujeron al mejoramiento del proceso productivo de la empresa.

Metodologia

La lista de chequeo (ver Anexo 11. Evaluacion lista de chequeo) fue disefiada de
acuerdo a los articulos contemplados en el decreto 3075 de 1997 —Higiene

proteccion y manipulacion de alimentos- vy la resolucion 779 de 2006 - reglamento

técnico sobre los requisitos sanitarios que se deben cumplir en la producciéon y
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comercializacion de la panela para consumo humano y se dictan otras
disposiciones-. Los elementos a evaluar fueron organizados en una tabla cuyas

columnas se denominaron:

= Numero del item a evaluar (consecutivo)
= Descripcion del item de verificacion
= Calificacion del item

= Observaciones y/o recomendaciones

La descripcion del item fue organizada en diecisiete titulos de acuerdo a los
numerales citados en el decreto 3075 de 1997 de la siguiente manera:
Edificaciones e instalaciones

Condiciones de saneamiento

Disposicion de residuos soélidos

Instalaciones sanitarias

Areas de procesos

Equipos y utensilios

Personal manipulador

Salud ocupacional

© 0 N o g b~ WP

Materias primas e insumos
10.Envase y rotulado

11.Operaciones de fabricacion

12. Aseguramiento y control de calidad
13. Almacenamiento

14.Transporte

15.Produccion

16.Control de plagas

17.Limpieza y desinfeccion
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La calificacién del item se realiz6 mediante una evaluacién cualitativa de féacil

aplicacion, siendo los siguientes los criterios asignados:

Tabla 4. Criterios asignados para la evaluacion de la lista de chequeo

CALIFICACION CUALITATIVA CRITERIO ASIGNADO
La condicién evaluada es favorable 2
La condicién evaluada es favorable condicionada 1
La condicién a evaluar es desfavorable 0

Posterior al disefio de la lista de chequeo, se realizé una prueba piloto con el
formato en las diferentes areas de proceso, se efectué una retroalimentacion de la
informacion y se llevaron a cabo los ajustes necesarios en cuanto a forma y

contenido.

Analisis de resultados

La aplicacion de la lista de chequeo en las diferentes areas constituyentes del
trapiche El Bailador arrojé los siguientes resultados, los cuales fueron tomados

como indicadores de cumplimiento de la normatividad.

Tabla 5. Indicadores de cumplimiento de la normatividad

iTEMS FAVORABLES 22 0,305555556
iTEMS FAVORABLES CONDICIONADOS 18 0,25

[TEMS DESFAVORABLES 32 0,444444444
TOTAL ITEMS 72 1
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Figura 3. Representacion gréafica de los indicadores de cumplimiento de la normatividad

INDICES COMPARATIVOS INICIALES
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0%

BITEMSFAVORABLES

BITEMSFAVORABLES
CONDICIONADOS

BITEMS DESFAVORABLES

La gréfica anterior evidencia los indices de cumplimiento iniciales del trapiche El
Bailador, siendo 30,56% el porcentaje correspondiente a los items favorables, el
25% a los items favorables que se encuentran condicionados y el 44,44% a los
items desfavorables. El propésito serd disminuir los items desfavorables y
aumentar el porcentaje de los items favorables por constituir una oportunidad de
mejora para la empresa, que le permitirdA mantenerse en el mercado y ofrecer
productos de mejor calidad.

En el Anexo 12. Elementos requeridos para el mejoramiento productivo, se
encuentra la lista de elementos propuestos para iniciar el proceso de

mejoramiento en la infraestructura y métodos de trabajo actuales.

5.2. DIAGNOSTICO DEL ESTADO DE LOS PROCESOS

El proceso productivo para la elaboracién de panela es un proceso continuo en el
cual las operaciones se ejecutan sin interrupcion, no sufren cambios seguidos y

por consiguiente pueden ser mejorados continuamente.
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Las herramientas y diagramas planteados a continuacion seran empleados para
evaluar el proceso de produccién en el trapiche El Bailador, estudiar a fondo las
operaciones involucradas en el proceso, identificar deficiencias, puntos criticos vy

buscar alternativas para reducir fallas y mejorar la situacion actual.

Diagrama Causa — Efecto

Técnica grafica ampliamente utilizada para visualizar las causas principales y
secundarias de un problema con el objetivo de ampliar y enriquecer el analisis y la
identificacion de soluciones. La aplicacién adecuada de esta técnica junto con un
analisis concluyente conducira a la modificacibn de métodos, actitudes vy

costumbres que retrasan el progreso de la empresa.

En la figura nUmero 4 se puede visualizar las principales ineficiencias que se

presentan en el trapiche El Bailador y algunas de las causas de esta situacion.

Las principales causas de esta situacién se detectaron en las siguientes areas:
calidad, comercializacién, recurso humano, equipo y maquinaria, tiempo vy

métodos de trabajo.

Diagrama de Pareto

Técnica grafica para identificar y dar prioridad a los problemas mas significativos
de un proceso. A continuacion, se evaluaran las causas de ineficiencia del trapiche
El Bailador, de acuerdo a un estudio de observacion hecho por los autores, en

diferentes instantes de tiempo.
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Figura 4. Diagrama Causa-Efecto
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Tabla 6. Evaluacion de causas

CAUSA DE FRECUENCIA PORCENTAJE
DEFICIENCIA FRECUENCIA ACUMULADA PORCENTAJE ACUMULADO
Calidad 50 50 34% 34%
Comercializacion 40 90 28% 62%
Métodos de trabajo 20 110 14% 76%
Recurso Humano 15 125 10% 86%
Equipo y maquinaria 10 135 7% 93%
Tiempos 10 145 7% 100%
TOTAL 145 100%

Figura 5. Diagrama de Pareto
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Podemos ver que la mayor causa del problema esta representada por la calidad
del producto con un 34%, seguido por problemas en la comercializacién y en los

meétodos de trabajo con un 28% y 14% respectivamente.
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5.3. DIAGNOSTICO FILOSOFIA CINCO ESES

Metodologia

Para la evaluacion de la metodologia en las instalaciones de la empresa, se aplico
una lista de chequeo por area de trabajo (ver Anexo 13. Evaluacion lista de
chequeo metodologia 5S°s), donde para cada item se desarrollaron en promedio
cuatro preguntas. Como se observa en la tabla 7, a cada una de las preguntas le
fue asignado un posible puntaje que resulta de dividir 100 puntos en el niumero de
preguntas que conforman cada item. Posteriormente y segun la experiencia de los
autores se asigna un porcentaje de cumplimiento a cada pregunta y seguidamente
se calcula el puntaje asignado resultado de multiplicar el posible puntaje por el

porcentaje de cumplimiento.

Tabla 7. Lista de chequeo para la evaluacion de 5S's

FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S

C : AREA: FORMATO No.
| 1 RESPONSABLE PAGINA No. DE
FECHA:

La energin nalural de fa cafa

POSIBLE PORCENTAJE DE PUNTAJE

DESCRIPCION PUNTAJE CUMPLIMIENTO ASIGNADO

SEIRI (clasificacion)

Desperdicios ( en el lugar adecuado)

Mobiliario (estanteria, armarios)

Equipos y herramientas en el lugar adecuado
TOTAL SEIRI

La aplicacion de la anterior lista de chequeo en los centros de trabajo principales,
permiti6 a los autores la recoleccion de informacion valiosa que ayudara al
Trapiche a iniciar el proceso de mejora continua. Los datos arrojados fueron
organizados en tablas resumen y representados graficamente como se muestra a

continuacion.
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Area de Extraccion de jugos

Tabla 8. Resultado de aplicacion lista de chequeo de 5S's para el area de extraccion de jugos

PUNTAJE POSIBLE
ASIGNADO PUNTAJE % CUMPLIMIENTO
SEIRI 40,0 0,40
SEITON 38 0,38
SEISO 20 100 0,20
SEIKETSU 42 0,42
SHITSUKE 26 0,26

Figura 6. Diagnostico Filosofia 5S's area de extraccion de jugos

CUMPLIMIENTO 5 S°S AREA DE EXTRACCION DE
JUGOS

SEIRI

4%

SHITSUKE . SEITON
| 28% 38%

%
41—/

SEIKETSU SEISO

Como muestra la grafica anterior el porcentaje de cumplimiento de la metodologia
5's en el area de extraccion de jugos es regular, debido a que presenta una
calificacion promedio del 25% con deficiencias en Seiso y Shitsuke principalmente.

73



Area de Procesamiento de jugos

Tabla 9. Resultado de aplicacion lista de chequeo de 5S's para el &rea de procesamiento de jugos

PUNTAJE POSIBLE
ASIGNADO PUNTAJE % CUMPLIMIENTO
SEIRI 30,0 0,30
SEITON 8 0,08
SEISO 40 100 0,40
SEIKETSU 50 0,50
SHITSUKE 32 0,32

Figura 7. Diagnéstico Filosofia 5S's area de procesamiento de jugos

CUMPLIMIENTO 55°S AREA DE PROCESAMIENTO

DEJUGOS
SEIRI
0%

SHITSUKE SEITON
2%, o
BO% e
SEIKETSU sEIso

Para el area de procesamiento de jugos la situacion no es distinta comparada con
el area de extraccion, no obstante el area de procesamiento presenta un
porcentaje de cumplimiento promedio del 32%, Los items que presentan mayores
deficiencias son Seiton con el 8% de cumplimiento, seguido por Seiri con el 30%.
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Area de moldeo y empaque

Tabla 10. Resultado de aplicacion lista de chequeo de 5S's para el areas de moldeo y empaque y bodega

APSL:IC\;ILAAfD% ES,\?#BAEEE % CUMPLIMIENTO
SEIRI 30,0 03
SEITON 22 02
SEISO 38 100 038
SEIKETSU 32 03
SHITSUKE 28 028

De acuerdo a la tabla anterior, el porcentaje de cumplimiento promedio en el area
de moldeo, empaque y bodega es del 24%, lo cual evidencia que esta area es
la que requiere mayor atencién, no solo por presentar el porcentaje de
cumplimiento mas bajo, sino porque es alli donde el producto presenta mayor

riesgo de ser contaminado.

Figura 8. Diagnéstico Filosofia 5S's areas de moldeo y empaque y bodega

CUMPLIMIENTO 5 5°S AREA DE MOLDEO Y
EMPAQUE

SEIRI

0%
SHITSUKE . SEITON
' 28% 299,

2% a0, |

SEIKETSU SEISO
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Teniendo en cuenta los resultados arrojados por la aplicacion de la lista de
chequeo en las diferentes areas de proceso, se concluyé que las principales
deficiencias por las cuales el porcentaje de cumplimiento es regular estan

relacionadas principalmente con:

* Presencia de equipo y herramientas innecesarias en el area de trabajo

» Falta de sefializacion

» Conductas inadecuadas como consumir alimentos y permitir la entrada de
animales

» Insuficiente material de limpieza

» Ausencia de equipo de proteccion y ropa de trabajo adecuada

» Ineficientes practicas de limpieza y desinfeccién

» Falta de capacitacion

5.4. ANALISIS DE DESPILFARRO 5MQS

Para identificar los despilfarros presentes en el trapiche El Bailador, se disefié una
lista de chequeo (ver Anexo 14. Lista de chequeo 5MQS) que permiti6 a los

autores sefialar el grado de cumplimiento de los items definidos por la técnica.

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

La aplicacién de la lista de chequeo para 5MQS en las areas productivas del
trapiche suministré informacién relativa a los tipos de despilfarro presentes y su
fuente generadora, lo cual permitié el disefio y planeacién de acciones orientadas

a reducir su impacto.

Los resultados arrojados por el diagnéstico son favorables (ver tabla 11),

presentando la minima calificacion en el item correspondiente a métodos en el
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area de extraccion de jugos con un 70% de conformidad, lo cual evidencia un 30%

de despilfarro correspondiente a las pérdidas causadas por la falta de calibracién

del molino.

De manera general, se observan las mayores inconformidades en el item

correspondiente a personas, situacion generada por los tiempos vacios presentes

a lo largo del proceso.

Tabla 11. Resultados de la aplicaciéon de 5MQS

Puntaje total

EXTRACCION DE JUGOS

%

Puntaje total

PROCESAMIENTO DE
JUGOS

%

Puntaje total

MOLDEO, EMPAQUE Y
BODEGA

%

asighado. conform. asignado. conform. asignado. conform.

Personas 86,3 86% 85,0 85% 86,3 84%
Materiales 95 95% 97,5 98% 97,5 98%
Magquinas 78,0 78% 96,7 97% 91,7 92%
Métodos 70 70% 100 100% 97,5 98%
Direccion 96,7 97% 96,7 97% 96,7 97%

95 95% 100 100%
Calidad Al 100%

90 90% 90 90%
Seguridad e 80%

Area de extraccion de jugos

La figura nimero 9, deja en evidencia las principales fuentes de despilfarro para el

centro de trabajo denominado “Extraccién de jugos” las cuales corresponden a:

método, maquinas y seguridad presentando indices de cumplimiento del 70%,

78% y 80% respectivamente. Las principales causas de inconformidad halladas
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en éste centro de trabajo son: el trato a la materia prima, la falta de calibracion y
tiempos vacios del molino y el riesgo de accidentalidad.

Figura 9. Porcentaje de conformidad para el area de extraccion de jugos

PORCENTAJE DE CONFORMIDAD

100% M Man (personas)
80% B Materials (materiales)
60% B Machines (maquinas)
40% B Methods (métodos)
0% B Management (direccidn)

m Quality (calidad)

0%
. i Security (seguridad)
EXTRACCION DE JUGOS

Area de procesamiento de jugos

Figura 10. Porcentaje de conformidad para el area de procesamiento de jugos

PORCENTAIJE DE CONFORMIDAD

100% H Man (personas)
80% H Materials (materiales)
60% M Machines (maquinas)
H Methods (métodos)
40%
i Management (direccién)
20%
? i Quality (calidad)
0% i Security (seguridad)

PROCESAMIENTO DE JUGOS
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Los items que presentan el menor indice de conformidad para esta area son:
Personas, con el 85% y seguridad con el 90%; siendo las principales razones que
afectan su ponderacion: los constantes desplazamientos de verificacion de

procesos por parte del operario y el riesgo de accidentes.

Area de moldeo y empaque

La principal fuente de despilfarro es el item Personas, presentando un indice de
cumplimiento del 86,3% segun la metodologia aplicada para su andlisis. La
principal inconformidad hallada para este item se refiere a los tiempos vacios que

se presentan en el area.

En segunda instancia se encuentra Maquinas con un porcentaje de cumplimiento
del 92%, situacion generada de igual manera por la presencia de tiempos vacios

en los equipos y utensilios del area.

Figura 11. Porcentaje de cumplimiento para el &rea de moldeo y empaque

PORCENTAIJE DE CONFORMIDAD

100%
@ Man (personas)

80% H Materials (materiales)
60% i Machines (maquinas)
H Methods (métodos):

40% .
H Management (direccion):

20% i Quality (calidad)

M Security (seguridad)

0%
MOLDEO Y EMPAQUE
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6. ANALISIS SITUACIONAL ASPECTOS DE MERCADO

La cadena de comercializacion de panela en Colombia estd compuesta por
multiples eslabones, convirtiéndola en un sistema ineficiente y disperso, en el que
la mayor porcion de las utilidades queda concentrada en manos de los mayoristas
que abastecen los mercados mas influyentes. Esta situacion se torna cada vez
mas evidente a medida que aumenta la distancia del mercado local, hacia el

regional o nacional.

“Los eslabones comerciales de la cadena estan constituidos por mercados
mayoristas locales, municipales y regionales, cuyos agentes directos son
comerciantes mayoristas; ellos despachan a las centrales de abastecimientos,
plazas mayoristas, plazas satélites, supermercados e hipermercados, cuyos
principales actores son los almacenes de Cadena. El mercado al menudeo es
cubierto por tiendas rurales y urbanas; los tenderos son, entonces, los agentes
directos de mayor importancia, que colocan una buena parte del producto al
consumidor final. Cabe que anotar que una porcion del mercado es comercializada

a través de la Bolsa Nacional Agropecuaria”’

En cuanto al consumo de la panela, ademas de los consumidores finales de
caracter urbano y rural, se destaca la industria que usa este producto como
insumo para la elaboracion de alimentos, ya sea para el destino humano o animal,
convirtiéndose este Ultimo segmento en una gran oportunidad para la generacion
de ingresos a través del uso y aprovechamiento de los residuos obtenidos en el

proceso de elaboracion de la panela.

En el mercado es posible encontrar panela en las siguientes presentaciones:

granulada, en polvo, redonda, pastillas, cubos y cuadrada, siendo ésta ultima la

' Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural, Observatorio Agrocadenas Colombia. La cadena
agroindustrial de la panela en Colombia, una mirada global de su estructura y dindmica, 2005
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de mayor preferencia entre los establecimientos comercializadores del producto en
la ciudad de Bucaramanga, segun resultados obtenidos de la investigacion
concluyente realizada por los autores (ver Anexo 19. Tabulacion y presentacion de
resultados de la investigacion concluyente). De este estudio se pudo concluir
ademas, que no existe posicionamiento de marca alguna entre los
comercializadores mayoristas, quienes basan su decision de compra en tres

caracteristicas fundamentales: el color, el peso y el precio de la panela.

Segun estudios realizados por el Banco de la Republica y el Observatorio de
Agrocadenas, se determind que los precios de la panela en Colombia siguen un
patrén estacional (Figura 12), presentando los precios mas altos (se encuentran
por encima de su media) entre los meses de Enero y Julio, y a partir de Agosto los

precios mas bajos.

Figura 12. Comportamiento estacional del precio al productor de panela en Colombia (1991-2004)
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Fuente: Banco de la Republica. Célculos Observatorio Agrocadenas

Adicional al comportamiento estacional en los precios, existe también un
comportamiento ciclico que obedece al periodo vegetativo de la cafia panelera, el
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efecto de sustitucién entre panela y azucar, y el periodo vegetativo del café (que
genera desplazamiento de mano de obra).

Por otra parte, la diferencia entre los precios pagados al productor y por el
consumidor de panela, en el lapso Enero 1991 a Febrero de 2004, ha sido en
promedio de un 101% con una tendencia ascendente en todo el periodo. En Enero
de 2003 esta diferencia fue del 119% y a Enero de 2004 fue de 122%?%.

Figura 13. Precio relativo entre el precio al consumidor y al productor de panela en Colombia (1991-2004)
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Fuente: Bando de la Republica y DANE. Célculos Observatorio Agrocadenas

18 MARTINEZ, Héctor. ACEVEDO, Ximena. Caracteristicas y estructura de la cadena agroindustrial de a panela
en Colombia. Ministerio de Agricultura y Desarrollo Rural. Pag. 9.
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7. INVESTIGACION DE MERCADOS

7.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA

Llevada a cabo por constituir la manera mas apropiada de iniciar el proceso de
toma de decisiones™. Se disefi6 con el objeto de obtener una investigacion
preliminar sobre los habitos de uso y preferencia de los consumidores finales de
panela, quienes dieron a conocer su percepcion sobre el producto y su forma de

comercializacion.

Dado que la investigacion exploratoria esta caracterizada por su flexibilidad para
que sea sensible a lo inesperado y para descubrir ideas que no se habian
reconocido previamente® los resultados arrojado por la misma, permitieron a los
autores establecer hipotesis relacionadas con la situacion actual e identificar y

formular de manera precisa el objetivo de la investigacién concluyente.

Segmentacion del mercado

La segmentacion del mercado es un punto de partida para el reconocimiento de
gue el mercado es heterogéneo, por lo cual implica un proceso de diferenciacion
de las necesidades dentro del mercado. De acuerdo a lo anterior, se procedi6 a
realizar una segmentacion demografica del mercado escogiendo como
caracteristica el estrato, para determinar los habitos de compra y uso de la panela

comparado con sus productos sustitutos.

9 Investigaciéon de mercados. Pag.1 [en linea] Disponible en:
http://www.manualesmarketing.com/manuales/investigacionmercados.pdf (consulta 11 de abril del
2010)

% |bit. Pag. 1
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La encuesta fue realizada a una muestra de 104 personas de los estratos 2, 3,4y
5 de la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana. En el Anexo 19.
Tabulacién y presentacion de resultados de la investigacion concluyente se

presentaran los resultados

7.2. INVESTIGACION CONCLUYENTE

Elaborada mediante la recopilacién, procesamiento y andlisis de informacion
relacionada con las preferencia y necesidades de los comercializadores de panela
en la ciudad de Bucaramanga y teniendo cuenta los resultados arrojados por la

investigacion exploratoria.

Para lo anterior, se programaron visitas a algunos establecimientos
comercializadores de panela, donde los administradores mencionaron puntos
clave para el desarrollo del proyecto tales como: variacion de precios de los
altimos meses, condiciones de negociacion con sus proveedores, condiciones de
calidad requeridas para convertirse en proveedor del establecimiento, dificultad

para el aprovisionamiento continuo de producto de buena calidad, entre otros.

La informacion recopilada junto a la proveniente de fuentes secundarias permitio a
los autores delinear estrategias de marketing adecuadas tanto para el productor
como para la Alianza Rio Suarez Panelas y Mieles.

7.2.1. Metodologia para la recoleccion de informacion

Censo
Estudio de todos los elementos que componen la poblacién. Los censos son
levantamientos exhaustivos de listas de personas, entidades, etc. y estos se

realizan cuando el tamafo del universo a estudiar es pequefio.
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7.2.2. Instrumento de medicién

La metodologia utilizada para el disefio del instrumento de medicién tiene como
base la identificacion de las variables macro del marketing las cuales influyen
sobre el problema de manera significativa. Para el caso de la investigacion de
mercados de panela en blogue, objeto de estudio de este proyecto, los factores
macro que influyen segun la opinibn de los autores son: mayorista, producto,

competencia, distribucion y politica de ventas

De cada uno de los factores macro se identificaron las variables, factores y sub-
factores que influyen en el problema a desarrollar (ver Anexo 17. Identificacién de
variables macro para el disefio del instrumento final de recoleccion de datos) y de

los cuales es necesario obtener informacion de la fuente primaria.

Esta metodologia, ofrece una alternativa ordenada para desarrollar el instrumento
segun una secuencia conceptual y estructurada, de tal manera que se minimicen

los errores de disefio y los faltantes de informacion.

7.2.3. Instrumento de recoleccion de datos

El instrumento de recoleccion de datos (ver Anexo 18. Formato de la investigacion
concluyente) fue disefiado de acuerdo a la investigacion exploratoria realizada con

anterioridad por los autores.
La calidad del instrumento de recoleccidén de datos se determind en funcién de:

» C(Claridad de las preguntas o items y del lenguaje
» Cantidad de preguntas e items

= Formato y cuerpo
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= Ordenamiento y secuencia de las preguntas
» (Claridad de las instrucciones

7.2.4. Prueba piloto

Consistio en la aplicacion del cuestionario a una pequefia muestra de los
establecimientos comercializadores de panela, con el fin de identificar y eliminar
problemas potenciales del mismo. Fueron puestos a prueba aspectos del
cuestionario tales como: contenido, redaccion y secuencia de las preguntas. Lo
anterior, permitio a los autores realizar una edicién del formato teniendo en cuenta

la solucion de los problemas encontrados durante la prueba.
7.2.5. Tabulacion

El proceso de tabulacion de datos se realiz6 con el software de analisis estadistico
SPSS® version 18.

7.2.6. Conclusiones

Producto

» La panela en blogue es un producto tradicional que goza de aceptacion en el
mercado, sin embargo, existe desconfianza por parte del consumidor debido a
la utilizacion de sustancias no permitidas que pueden afectar su salud.

= EIl consumidor final se ve obligado a comprar la presentacion de panela que
esta disponible en el mercado.

= Desconocimiento de las propiedades alimenticias del producto y los elementos

diferenciadores respecto a productos endulzantes sustitutos.
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Los consumidores perciben la panela como un producto de baja calidad
debido a al alto contenido de impurezas y sedimentos tales como insectos y
elementos residuales producto de la molienda

Los comercializadores mayoristas de panela en la ciudad de Bucaramanga
consideran como un producto de calidad aquel que presente un color claro y
gue cumpla con el peso especificado en la caja

El producto de mayor rotacion en los establecimientos comercializadores de
Bucaramanga, es la panela cuadrada de 250 gr. empacada en cajas de
10Kg.

Alun cuando confiere mayor protecciéon al producto, es inusual encontrar
panela con empaque individual termo-encogible en comercializadoras, tiendas
y mini-mercados, debido a la percepcion que tiene el productor sobre los
elevados costos de inversion en maquinaria que esto requiere.

Para los comercializadores es muy importante recibir la panela en sus
instalaciones, debido a la dificultad y costos que puede generar el manejo y
transporte de grandes volumenes de producto.

Los agentes intermediarios entre productores y comercializadores, ofrecen a
estos ultimos la posibilidad de realizar cambios de producto.

No existe reconocimiento de marca por parte de la mayoria de
comercializadores de la ciudad.

El conocimiento de marca de algunos comercializadores no se ve asociado
con la preferencia de compra de la misma.

Desconocimiento de los atributos asociados a la panela con marca por parte

de consumidores y comercializadores.

Precio

La panela es un producto basico de la canasta familiar con precios bajos, lo

cual la hace accesible a todos los estratos sociales.
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La mayoria de los consumidores encuestados estarian dispuestos a pagar un
poco mas por un producto de mejor calidad y presentacion.

Los precios de la panela establecidos en Santana varian de manera
permanentemente de acuerdo al color y cantidad de producto disponible en el
mercado

La modalidad de pago que predomina entre intermediarios y comerciantes es
el crédito, con plazos que van desde los 8 a los 60 dias

No se tiene definida una politica de ventas que establezca las condiciones de
negociacion respecto a plazos e intereses por pago a crédito

No se tiene definida una politica de ventas que incentive el pago de contado

No existen estrategias de precio que incentive el aumento de las ventas.

Distribucién

Los intermediarios de panela ponen el producto en las instalaciones de los
comercializadores mayoristas para ofrecer un mejor servicio.

Los comercializadores mayoristas se encuentran ubicados en sectores
especificos de la ciudad, especialmente en zonas cercanas a las plazas de
mercado.

El reaprovisionamiento de la panela de los establecimientos comercializadores
se hace semanalmente.

La cadena de distribucion para la panela esta conformada por un elevado
namero de eslabones comerciales, que en ocasiones causan deterioro en la

calidad e inocuidad del producto.

Comunicacion

No existen en el mercado estrategias de comunicacion que incentiven la

compra de panela, ya sea con o sin marca.
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Servicios

Existe contacto una vez a la semana entre intermediarios y comerciantes,
aunqgue se presente algun tipo de queja o reclamo por parte de estos ultimos.
Los comercializadores mayoristas califican como bueno el servicio prestado
por el intermediario comercial, aunque éste se presenta de manera informal

No existen relaciones de fidelidad entre agentes intermediarios Yy
comercializadores mayoristas, pues estos ultimos en la mayoria de las

ocasiones basan su decision de compra en el precio

7.2.7. Recomendaciones

Producto

El trapiche El Bailador debe ofrecer un producto de mejor calidad que dé a
conocer la panela como un producto 100% natural.

Se hace necesario realizar el lanzamiento de un producto con valor agregado,
libre de sedimentos e impurezas y que incluya una mejor presentacion, color y
tamafo estandar.

Para ingresar al mercado se deben realizar visitas de insercion y promocion de
la panela en bloque con marca al mercado objetivo.

Dar a conocer Cafiabela® a través de los valores asociados a la marca tales

como calidad, condiciones de negociacion y servicio

Precio

Es importante crear un incentivo hacia la compra de panela con marca,
mediante el uso de canales apropiados con politicas de descuento y
promocién debidamente definidos.
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Distribucion

Se hace necesaria la reduccion o total eliminacion de los intermediarios
presentes en el canal de distribucion, con el objetivo de maximizar las
utilidades ofrecidas por el producto y ofrecer mejores condiciones de calidad y

negociacion a los clientes potenciales del trapiche.

Comunicacion

Se deben disefar estrategias de promocién en los puntos de venta que den a
conocer la panela Cafiabela® como un producto renovado, de mejor calidad, y
elaborado con insumos 100% naturales.

Es clave crear estrategias de comercializacion de la mano de los
comercializadores que generen beneficios para las dos partes.

Promover la degustacion, como estrategia que garantiza una experiencia con
el producto en aras de conducir al consumidor a la eleccibn de nuestro
producto.

Promover el conocimiento y concientizacion de la poblacion hacia el consumo
de productos propios de la regidn a través de campafias publicitarias que
despierten el interés por la compra de panela en bloque 100% natural, tales

como afiches publicitarios o campafias a través de radio y prensa.

Servicio

Establecer relaciones comerciales de valor a través de la prestacion de un
servicio adecuado que genere satisfaccion y lealtad de marca.

Crear estrategias de comunicacion y logistica que permitan la prestacién de un
servicio oportuno y eficaz.

Crear canales de comunicacién entre la empresa y los clientes.
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8. ANALISIS DOFA

El analisis DOFA es una de las herramientas mas conocidas y utilizadas en el
proceso de planeacion estratégica, ya que provee a las empresas de la
informacion necesaria para la implantacion de medidas correctivas y generacion

de acciones de mejora.

El proceso de construccion de la matriz DOFA para el trapiche El Bailador, se
baso6 en los resultados arrojados durante el desarrollo de los Capitulos 4, 5y 6 del
presente proyecto; lo cual, permiti6 un andlisis detallado de la situacion actual

tanto a nivel interno como externo de la compaiiia.

Durante el analisis interno se tuvieron en cuenta aspectos de caracter
organizativo, productivo, personal, financiero y de mercado, lo cual dio origen a las
Fortalezas y Debilidades. En el andlisis externo los aspectos estudiados fueron:
desarrollos tecnoldgicos, condiciones econdmicas, fortalezas y debilidades de la
competencia, normatividad, entre otros; de los anteriores aspectos aquellos que
afectan positivamente la empresa se denominaron Oportunidades, y los que la

afectan negativamente, Amenazas.

De este primer analisis se obtuvo la Matriz DOFA preliminar (ver Anexo 20. Matriz
DOFA preliminar), la cual contenia alrededor de 60 aspectos entre fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades, situaciéon que dificulta el proceso de
planeacién para la compafiia. De acuerdo a lo anterior, y con el objetivo de
concentrar esfuerzos en los aspectos que revisten mayor importancia para el
trapiche, se procedio a ponderar y ordenar cada aspecto mediante la definicion del
perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM) y el perfil de capacidades
y fortalezas internas (PCI), lo cual dio como resultado la matriz mostrada en la
tabla 12.
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La interaccion entre los factores DOFA, permitié a los autores el planteamiento de
los elementos estratégicos de la empresa y a su vez el delineamiento de

estrategias relacionadas con el mix del marketing.

Tabla 12. Analisis DOFA de los aspectos de mayor importancia para el Trapiche

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Proceso de elaboracion de la panela
100% natural

Registro de marca para panela en bloque
y granulada
Pertenece a la organizacion de
productores “Alianza Rio Suarez Panelas
y mieles”

Disposicion para el cambio por parte de la

organizacion y los empleados

No existen técnicas de organizacion y
planificacion de ventas (ausencia de
infraestructura comercial)

Margenes de comercializacion bajos

No se dispone de informacién suficiente
para toma de decisiones a nivel general
(financiera, comercial, contable, entre
otros)

El producto es vendido al comerciante del
pueblo, quien impone el precio y plazo de
negociacion

No se hace wuso de actividades
promocionales para dar a conocer el

producto
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Existen posibilidad para la participacion
en ruedas de negocio que permitan
analizar el ambito y mecanica de este
tipo de actividades con el fin de evaluar
el tipo de clientes y condiciones de los
mismos

Acceso a orientacion y capacitacion para
la implementacién de BPM

Existencia de mercado cautivo

Nuevos mercados para el producto

Fluctuacion de los precios de la panela en
el mercado

Competencia desleal por sobreproduccion
de azlcar que es derretida de manera
ilegal para producir panela

No existe control en la reglamentacion de
etiquetas y almacenamiento de producto.
Productos endulzantes sustitutos con alta
publicidad para el consumo

Desplazamiento del consumo tradicional de

= Mala calidad de los productos de la la panela.

competencia

8.1. PLANTEAMIENTO DE LOS ELEMENTOS ESTRATEGICOS

Los lineamientos estratégicos son postulados fundamentales que plasman los
principales aspectos de la estrategia de una empresa u organizacion, de acuerdo
con las practicas generalmente establecidas. Normalmente, su definicion se
realiza durante el proceso formal de planificacion estratégica. No tienen un
caracter inmutable y requieren revisiones conforme ocurren cambios en el

entorno?!

En esta etapa del proceso, fue necesaria la realizacion de tres sesiones donde se
reunieron las partes interesadas: Propietaria de la empresa, Administrador y
Autores del proyecto; con el objetivo infundir claridad en cuanto a los conceptos

necesarios para el desarrollo de esta actividad, crear conciencia de la importancia

L FRANCES, Antonio. Estrategia y planes para la empresa con el cuadro de mando integral.
México: Editorial Pearson, 2006. p.36
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que tiene la planeacion estratégica y dar una idea de los posibles beneficios que
se obtendran. Ademas, se llevo a cabo el analisis de la situacion actual y el

planteamiento de los Elementos Estratégicos.

La primera sesion da inicio con la socializacion de las expectativas del
administrador, la propietaria de la empresa y de los autores del presente proyecto,
sirviendo esto como introduccion al tema de Planeacion Estratégica, donde se

abordaron los conceptos de mision, vision y objetivos empresariales.

8.1.1. Formulacion de la mision

Posterior a la aclaraciéon de los conceptos claves, los Autores estimulan a los
representantes del trapiche a redactar de manera individual la mision de la
empresa, teniendo en cuenta que ésta debe enunciar la funcion permanente de la

organizacién y contestar a las siguientes preguntas:

= ¢ Cudl es la principal actividad que desarrolla la empresa?

= ¢ Qué se puede ofrecer al mercado y a la sociedad?

» ¢Qué necesidades satisfacen los productos y/o servicios de la empresa?
= ¢A quiénes van dirigidos estos productos y/o servicios?

= ¢ Qué les hace especialmente valiosos respecto a los otros trapiches?

= ¢ Ddbnde van a operar (alcance geografico)?

Una vez redactada la mision de cada representante, se procedid a su socializacion
con el fin de complementar una con otra y dar origen a la Mision definitiva de la
empresa. A continuacion se puede observar el resultado después de varios

intentos y reformulaciones:
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“Somos una empresa productora y comercializadora de panela en
bloque, en pastilla y granulada, comprometida con alcanzar los
mas altos indices de calidad e inocuidad, que garanticen la
satisfaccion energética y nutricional de nuestros clientes tanto a
nivel departamental como nacional”.

J

</
La declaracion de la mision es un eslabon clave en el proceso de planificacion, si

se tiene en cuenta que los objetivos que a continuacion se formulan han sido

predeterminados por ella, pues constituyen las vias para su cumplimiento®

8.1.2. Formulacion de la visién

La segunda y tercera sesion fueron dedicadas a la formulacion de la Vision
empresarial.

Antes de iniciar con la formulacion se hizo un breve resumen de las actividades
realizadas en la ultima sesién y se retomé el concepto de Vision como: la
definicion de una situacién futura que se desea alcanzar, cuyo objetivo es cautivar,
guiar y controlar las actuaciones presentes de la empresa. La Vision debe ser
inspiradora y tener dimension en el tiempo, ademas debe responder a las

siguientes preguntas:

= ¢CoOmo serd la empresa dentro de unos afos?
» ¢ En qué lugar del mercado estaré la empresa?

= ¢CoOmo deseamos ser reconocidos por nuestros clientes?

> ALVAREZ DELGADO, Claudia. Propuesta de una metodologia para la aplicacién de la planificacion
estratégica en unidades de informacién. [documento en linea] Disponible desde internet en:
http://www.congreso-info.cu/UserFiles/File/Info/Info97/Ponencias/123.pdf [con acceso el 12-Junio-2010]
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Una vez mas la propietaria de la empresa y el administrador redactaron,
compartieron y complementaron sus ideas de vision, dando como resultado

definitivo la siguiente declaracion:

@ )

“En el ano 2015 habremos logrado el reconocimiento de
nuestra marca en el mercado nacional, conquistando la
lealtad y preferencia de los hogares colombianos con un
producto nutritivo, 100% natural y al mejor precio,
contribuyendo con el desarrollo de la region y de nuestros
empleados. En el afio 2020 tendremos presencia
significativa en el mercado internacional y reconocimiento
como empresa lider del sector, destacada por su
responsabilidad social, empresarial y ambiental’.
&

8.1.3. Objetivos empresariales

= Contar con personal estable y capacitado que garantice calidad en los
diferentes procesos.

= Aumentar la participacion en el mercado nacional con las marcas Cafabela® y
Kanna®.

» Lograr el reconocimiento como empresa lider del sector

= Adquirir tecnologia de empaque termo-encogible que permita mantener las
caracteristicas de calidad e inocuidad del producto una vez sale del trapiche.

= Disminuir el ndmero de intermediarios que intervienen en el proceso de
comercializacion del producto.

» Realizar campafas informativas y publicitarias que incentiven el consumo de

panela.
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» Ganar la preferencia y lealtad por nuestro producto y la recordacién de la
marca.

» Lograr la permanencia y sostenibilidad en el tiempo.

8.1.4. Valores institucionales

Los valores son los principios o guias a través de los cuales una empresa se rige,
sirven para enmarcar el trabajo y dirigirlo con ciertas reglas que energicen y
motiven al recurso humano hacia el cumplimiento de los objetivos y metas

propuestas.

Los valores son factores, convicciones que agrupan, cohesionan y pueden lograr

que una empresa sea mas 0 menos competitiva®

A continuacion se enumeraran los valores corporativos de la compafiia, los cuales
fueron discutidos y aprobados previamente por representantes del trapiche y los

autores del proyecto.

= Adaptaciéon al cambio: disposicion para la implementacion de nuevas formas
de llevar a cabo las tareas dentro de la organizacion. Incluye la innovacion e
implementacion de nuevas tecnologias.

= Compromiso: conocer y cumplir con empefio los deberes y obligaciones
encomendados, actuando con disposicion permanente y sentido de
pertenencia.

» Honestidad: promover la rectitud en las acciones, actuando con integridad,

responsabilidad y coherencia.

8 GONZALEZ, Isabel. Nociones Basicas de Planificacion Empresarial. [documento en linea]
Disponible desde internet en: <http://
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» Responsabilidad: Orientar las acciones hacia el cumplimiento de los objetivos
y metas propuestas y la correcta ejecucion de las funciones dentro de la

empresa.

8.1.5. Portafolio de productos®

La Alianza Rio Suarez, ofrece dos lineas de producto:

@ Canabela

La enerzia natural de la caia

Jugo de cafia de azucar, evaporada, moldeada en bloque en diferentes

presentaciones: cuadrada, pastilla, y panelin.

P ( P

/\Kanna

V) Fuerza instantanea en tu cuerpo

Endulzante natural, producto de la evaporacion de la cafia de azucar, natural sin
colorantes, ni aditivos y con la calidad y presentacion que el mercado requiere;
con tres presentaciones pulverizada, granulada y cubitos para bebidas

instantaneas.

De estas dos lineas de productos, el trapiche El Bailador tiene infraestructura y
capacidad para producir panela en bloque, pastilla y granulada. La panela en
cubitos para bebidas instantaneas por requerir de condiciones especiales no es

producida en el trapiche.

* Productos. [en linea] disponible en: http://alianzariosuarez.com/productos.php (consultado el 14
de abril de 2009)
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8.2. MANUAL DE FUNCIONES

Para la elaboraciéon del Manual de Funciones para el trapiche El Bailador, se

aplicaron los siguientes métodos de descripcidon y analisis de cargos:

8.2.1. Observacion directa

Como su nombre lo indica, el método de observacion directa se efectla
observando de manera directa y dindmica al ocupante del cargo cuando éste se
encuentra desarrollando sus funciones normales, mientras el analista toma nota
en la hoja de andlisis de cargos (ver Anexo 21. Formato analisis de cargo por

observacion directa) sobre los aspectos clave hallados en su observacion.

8.2.2. Cuestionario- entrevista directa

Para la aplicacion de éste método de analisis de cargos se disefid un cuestionario
gue permitié obtener informacion detallada y pertinente a las tareas y funciones de
cada cargo, sus responsabilidades y requisito (ver Anexo 22. Cuestionario para el
analisis de cargos). Ademas, por comodidad para los operarios, fue preciso
acompanfarlos durante el diligenciamiento del cuestionario debido a que, en su
mayoria, el nivel de educacién no supera la basica primaria. Lo anterior, permitié
complementar la informacion obtenida a manera de entrevista.

Una vez recopilada la informacion, se procedié a procesarla y ordenarla para
iniciar con la redaccion del Manual de funciones, que posteriormente fue
presentado al administrador del trapiche, con el objetivo de depurar los dltimos

errores que pudieran presentarse.
En el (Anexo 23. Manual de funciones trapiche El Bailador) se encuentra la version

final del manual de funciones propuesto por los autores y revisado por los duefios

de la empresa.
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9. DISENO DEL PLAN DE MARKETING

Herramienta de gestion imprescindible para definir los campos de responsabilidad
de la funcién de marketing de una empresa y posibilitar el control de su gestion
comercial. Su adecuado disefio e implementacion contribuye a la consecucion de
objetivos corporativos tales como: incremento de las ventas, captacion de nuevos
clientes y fidelizaciéon de los actuales, mejora de la participacion de mercado,

potenciacion de la imagen y marca corporativa, entre otras.

De acuerdo a lo anterior y dado el interés del trapiche El Bailador por mejorar sus
procesos comerciales, los autores a partir del analisis situacional y de la
investigacion de mercados plantearon estrategias relacionadas con los elementos

del marketing.
El modelo de mezcla comercial utilizado comprende los siguientes elementos:

producto, precio, distribucion, promocion y servicio, a continuacion se realizaré el

planteamiento de estrategias para cada una de las variables mencionadas.
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Tabla 13. Plan de Marketing

VARIABLE DEL

ESTRATEGIA OBJETIVO RESULTADOS ESPERADOS
MARKETING
Aumento de la satisfaccion de los clientes
Producir panela en bloque con altos Establecimiento de elementos diferenciadores
Mejoramiento de la estandares de calidad, de acuerdo a los respecto a la competencia
calidad atributos preferidos por los clientes actuales y Cumplimiento de la normatividad vigente
potenciales Implantacion de cultura de mejoramiento
continuo
Preservacion de la inocuidad del producto
Uso de empaque termo-encogible o empaque
) o individual higiénico
PRODUCTO Ofrecer un producto con mejor apariencia que ) »
o ) y y Mejor presentacion del producto
Condiciones de brinde proteccion y preservacion a la panela, o )
. _ ) y La utilizacibn de un empaque atractivo
empaque ademas de servir como medio de promocion e o . ]
. » constituira un elemento diferenciador que
informacion o L
influra en la decisibn de compra del
consumidor final
Aumento del bienestar de los consumidores
. Utilizacién del registro de marca Cafiabela® Aumento de la confianza en el producto
Cafiabela® como ) ) _
_ _ como respaldo a la calidad del producto y Preferencia de marca debido a las
estrategia de calidad ) ) . _
como elemento diferenciador en el mercado caracteristicas de calidad del producto
Liderar el ) o Establecimiento adecuado del precio para
o Ser punto de referencia para la fijacion de
PRECIO establecimiento de los producto

precios

precios de la competencia.

Aumento de la cuota de mercado
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VARIABLE DEL
MARKETING

ESTRATEGIA

OBJETIVO

RESULTADOS ESPERADOS

Creacion de un politica

Ofrecer a los clientes condiciones de

negociacion favorables, a través de una

Incentivar las ventas de contado

Preferencia de los clientes por descuentos

de ventas adecuada politica de ventas, que les lleve a .
) . Dar valor agregado al cliente
preferir la marca Canabela®.
Incremento de ventas
Lanzamiento y | Lograr que comercializadores y consumidores Captacion de nuevos clientes
COMUNICACION | posicionamiento de | finales identifiquen, reconozcan y prefieran Aumento del conocimiento del producto
marca Cafiabela® a la hora de comprar panela Afianzamiento de marca

Ventaja diferencial respecto a la competencia

DISTRIBUCION

Fuerza de ventas

Cautivar clientes potenciales a través de

personal capacitado en la promocién del

producto y sus ventajas diferenciadoras

Mayor cobertura de clientes
Visitas a clientes potenciales
Creacion de oportunidades de venta y

propuestas de asistencia postventa

Implementar una
cadena de distribucion

corta y de tipo intensiva

Aumentar el rendimiento econémico, a través
de la reduccion de eslabones que componen

el actual canal de distribucioén.

Disminuir hasta en dos niveles el canal de
distribucion actual

Obtener mejores rendimientos econémicos
calidad

Conservar los estandares de

presentes en la panela Cafiabela

Aumento de cobertura

del mercado

Ampliar la cobertura del mercado

Alcanzar mayores volumenes de venta
Llevar la marca Cafiabela® a un mayor

namero de regiones
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VARIABLE DEL

ESTRATEGIA OBJETIVO RESULTADOS ESPERADOS
MARKETING
Incremento del nimero de clientes
3 Madificacion del | Expandir el mercado de la marca Cafabela®, Aumento en volimenes de venta
DISTRIBUCION o . ) . o
mercado convirtiendo a clientes potenciales en activos. Mayor reconocimiento de marca
Conquista del mercado
Creacion de valor para el cliente
Crear un canal de _ . )
L o Prestar a los clientes de la marca Cafiabela® Establecer relaciones duraderas con los
comunicacion eficiente o o ) ) ) »
un servicio oportuno, eficiente y personalizado, clientes basadas en la satisfaccion y lealtad
entre la empresa y los _ )
) logrando su preferencia. hacia la marca
SERVICIO clientes

Aumento del nimero de clientes

Ofrecer valor agregado
a través de beneficios

otorgados a los clientes

Lograr la preferencia y lealtad de los clientes a
través de un servicio personalizado y de alta

calidad.

Lealtad de los clientes
Incremento en las ventas

Ampliacién de la cuota de mercado
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JUSTIFICACION DE LAS ESTRATEGIAS

Mejoramiento de la calidad

El mejoramiento de la calidad del producto a través de la inclusion de actividades
en el proceso productivo que generen valor agregado al mismo, es un factor que
influencia la decision de compra de clientes reales y potenciales; razon por la cual
se hace necesario mejorar en la medida en que el mercado y los clientes lo
demandan. Por otro lado, la legislacion Colombiana a través del ministerio de
proteccion social y entes reguladoras como el Instituto Nacional de Vigilancia de
Medicamentos y Alimentos (INVIMA) exigen el cumplimiento de la normatividad
sanitaria en pro de dar confianza al consumidor al comprar el producto y ampliar y

facilitar el acceso a mercados nacionales e internacionales.

De acuerdo a lo anterior, El trapiche El Bailador se convirtié en el primer trapiche
de la alianza en iniciar el proceso de mejoramiento de la calidad del producto con
el objetivo de adelantarse a sus competidores y servir como guia a otros

asociados.

Condiciones de empaque

La implementacion de un empaque eficaz puede proporcionar grandes beneficios
a productores y comercializadores de panela, por constituir una oportunidad para
captar la atencion, inspirar confianza y causar una impresion general favorable en
los consumidores. De igual manera, el empaque cumplirhd con tres funciones

basicas: proteccion y preservacion, facilitar el transporte y promocion de marca.

Por otro lado, y de acuerdo a la resolucién 3544 de 2009 la panela debera ser
empacada y rotulada individualmente a partir de Septiembre de 2011, por lo cual

se hace necesario establecer contacto con instituciones como el Servicio Nacional
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de Aprendizaje SENA para el disefio y construccion de maquinaria que les permita

cumplir con las condiciones de empaque impuestas.

Cafabela® como estrategia de calidad

Comprender las necesidades del mercado y mejorar los productos mediante
asociacion de caracteristicas de significado para los clientes. Caracteristicas como
la calidad y el empaque, permitiran al trapiche El Bailador y a su vez a la Alianza
posicionar la panela como un producto inocuo de mayor valor. Sin embargo, solo a
través del uso de marca se lograra que los clientes prefieran y diferencien el
producto respecto al de la competencia. Por esta razén, el uso de Cafiabela®
como elemento de respaldo de calidad sera la mejor opcidon para generar
confianza en el producto y por consiguiente estimular su preferencia hacia el

mismo.

Liderar el establecimiento de los precios

En la actualidad el precio de la panela es establecido a través del libre juego de la
oferta y demanda de este producto. En Bucaramanga el precio es determinado
semanalmente tomando como base lo dispuesto por el mercado de Santana, sin
ningin tipo de planeacion o estrategia preestablecida, generando gran
incertidumbre tanto para comercializadores mayoristas como para minoristas.

Dada la necesidad de causar gran impacto a la hora de introducir la marca
Cafabela® en el mercado, y a la sensibilidad causada por el precio a la hora de
tomar una decision de compra, se liderara el establecimiento de los precios a
través de una politica de precios acorde a las preferencias del mercado y los

objetivos empresariales.

Creacion de una politica de ventas

Los actuales intermediarios entre productor y comercializador mayorista, no

cuentan con una politica de ventas que genere la atencion y valor agregado para
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sus clientes, ademas de esto no existe una diferenciacion entre las posibilidades
de pago permitidas por dichos intermediarios, situaciébn que promueve el pago a
crédito. Debido a lo anteriormente citado, se establecera una politica de ventas
que permita otorgar a los clientes beneficios tales como promociones, diferentes
formas de pago, incentivos por pago de contado y plazos e intereses acordes para

el pago a crédito.

Lanzamiento y posicionamiento de marca

Cafabela® es un registro de marca llevado a cabo hace aproximadamente cinco
afos por la alianza Rio Suarez Panelas y Mieles; sin embargo, hoy en dia no es
utilizada permanentemente por los asociados, razon por la cual no se ha logrado

un conocimiento y preferencia de la misma por parte de los consumidores.

Dada la importancia de proporcionar identidad e individualidad al producto y
aumentar el valor de la panela Cafabela® respecto a los productos que aun no
tienen marca, se realizaran actividades de lanzamiento y posicionamiento

continuas con el fin de favorecer la ventaja competitiva que proporciona la misma.

Fuerza de ventas

La implementacion de una fuerza de ventas de tipo contractual (vendedores
retribuidos en funcion de las ventas conseguidas) es una forma de marketing
directo fundamentado en la posibilidad de generar una mayor demanda del
producto ofertado. Lo anterior, permitira la consolidacién de estrategias orientadas
a identificar clientes potenciales y transformarlos en clientes actuales. Mediante
el uso de una fuerza de ventas capacitada adecuadamente la alianza Rio Suarez
Panelas y mieles tendra la oportunidad de realizar negociaciones directas que
permita a los productores mejores condiciones de transaccién, y por consiguiente

mejores ganancias.
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Implementar una cadena de distribucion corta y de tipo intensiva

Dada la gran participacion de intermediarios en el canal de distribucion de la
panela en blogue, se ve la necesidad de crear una cadena de distribucién con
menor numero de eslabones pero organizada sinérgicamente con el objetivo de
llevar el producto hasta el consumidor en las cantidades apropiadas, en el

momento oportuno y con precios mas convenientes para las dos partes.

La cadena sera de tipo intensivo con el objetivo de que el producto esté disponible
a través de tantos puntos como sea posible, dado que la panela es un producto de

la canasta familiar que los clientes requieren en lugares cémodos y accesibles.

Aumento de cobertura del mercado

La panela producida actualmente por el trapiche El Bailador es vendida sin marca
a un intermediario, quien se encarga de comercializarla en el mercado de
Sincelejo, Valledupar, Buenaventura, Barranquilla, Bogota y Medellin. Mediante la
estrategia de aumento de cobertura, y teniendo en cuenta que las exigencias del
mercado cambian segun la regién del pais, se llegara inicialmente al mercado de
Bucaramanga con un producto renovado, con mejores condiciones de calidad y

empaque y sobre todo con el respaldo de marca Cafabela®.

En una segunda etapa y partiendo de la condicion de que para ese entonces
seran mas los asociados de la alianza que cumplan con las exigencias de calidad

e inocuidad del producto, la cobertura aumentara a la zona metropolitana.

Modificacién del mercado

Mediante el uso estrategias anteriormente planteadas como el uso de fuerza de
ventas, aumento de la cobertura de mercado y lanzamiento y posicionamiento de
la marca Cafnabela® se expandira el mercado de la marca mediante la

trasformaciéon de clientes potenciales en reales, a fin de aumentar el volumen de
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ventas del producto. Para lo anterior, se requerird explotar la ventaja competitiva
de la panela como producto 100% natural y sus valores nutricionales respecto a
productos sustitutos.

Crear un canal de comunicacion eficiente entre la empresay los clientes

Segun lo evidencia la investigacion concluyente desarrollada por los autores del
proyecto (ver Anexo 19. Tabulacion y andlisis de resultado de la investigacion
concluyente), actualmente no existen relaciones de lealtad o preferencia entre los
agentes intermediarios y los comercializadores mayoristas, situacion generada
especialmente por la falta de comunicacion entre ellos y el desinterés de los
primeros por conocer las necesidades de sus clientes. La intension de la marca
Cafnabela®, ademas de ofrecer un producto con una excelente presentacion y de
la mejor calidad, es poder brindar a sus clientes valor agregado a través de un
servicio oportuno, eficiente y personalizado, y de esta manera lograr el liderazgo

del mercado y la lealtad de sus clientes.
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Tabla 14. Tacticas para el desarrollo del las estrategias de marketing

VARIABLE DEL
MARKETING

TACTICAS RESPONSABLE FECHA DE INICIO

MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD

- Descripcion y andlisis del proceso productivo del trapiche

- Establecimiento de los procesos de trabajo de mayor
importancia

- Determinacién de puntos criticos del proceso susceptibles a
ser mejorados Agosto de 2010 a Enero

Autores del proyecto

- Concientizacion del personal respecto a la calidad de 2011

- Aplicacion de mejoras a la infraestructura

- Registro de actividades y resultados del proceso de

mejoramiento

PRODUCTO

CONDICIONES DE EMPAQUE

- Implementacion del empaque previamente disefiado
- Elaboracién de test de ingenieria visual Alianza Rio Suarez Panelas Marzo — Septiembre de
- Elaboracién de test de ingenieria de distribucién y Mieles 2011

- Elaboracién test con consumidores

CANABELA® COMO RESPALDO DE CALIDAD

- Implementacion de la marca Cafabela® en el empaque ) _ _
Trapiche El Bailador y Marzo — Septiembre de

primario y secundario del producto )
Alianza 2011
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VARIABLE DEL

TACTICAS RESPONSABLE FECHA DE INICIO
MARKETING

o - Dar a conocer Cafabela® como producto 100% natural de
= . - . .
@) alto grado alimenticio Trapiche El Bailador y o
2 ) . . ) ) Marzo — Diciembre de 2011
8 - Relacionar la calidad de marca Cafabela® con la calidad del Alianza
E producto que ampara (panela en blogue o panela en pastilla)

LIDERAR EL ESTABLECIMIENTO DE LOS PRECIOS

- Andlisis de precios y costos histéricos para la produccion y ] .

o Trapiche El Bailador
comercializacion de la panela ]
. ) . o . Alianza Rio Suarez Panelas
- Proyeccion de precios y analisis de liquidez y rentabilidad. Vel Febrero de 2011
- . . L, . y Mieles
- Establecimiento de precio de introduccién y su respectiva
duracion

8 - Establecimiento de precios permanentes del mercado,
E.':J condiciones y tiempo de duracion.
o

CREACION DE UNA POLITICA DE VENTAS

- Establecer las posibles formas de pago permitida a los
clientes.

- Establecimiento de plazos e interés para pago a crédito.

- Establecimiento de incentivos para el pago de contado.

- Creacion de promociones y descuentos por volumen de

compras.

Alianza Rio Suarez Panelas
y Mieles

Marzo de 2011
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VARIABLE DEL

MARKETING TACTICAS RESPONSABLE FECHA DE INICIO
LANZAMIENTO Y POSICIONAMIENTO DE MARCA
- Actividades para el lanzamiento y reconocimiento de marca
5 - Participacion en eventos, ferias y exposiciones
2 agroindustriales de la ciudad _ i i
% - Exposicion de productos en lugares visibles y autoservicios y Allanza Rio S-uarez Panelas Marzo de 2011
% tiendas mayoristas y Mieles
© - Pautas publicitarias en periddicos de circulacion sectorial
- Utilizacion de material POP (publicidad en punto de venta)
FUERZA DE VENTAS
- Disefar la estructura y estrategia de la fuerza de ventas
- Determinacion del tamafio de la fuerza de ventas Alianza Rio Suarez Panelas
- Seleccionar y capacitar vendedores y Mieles Marzo de 2011
- Establecer porcentajes de comisién sobre ventas
6 IMPLEMENTAR UNA CADENA DE DISTRIBUCION CORTA Y DE TIPO INTENSIVA
§ - Fortalecimiento de la Alianza Rio Suarez Panelas y Mieles
E - Analizar las necesidades de los consumidores
(é) - Fijar los objetivos del canal

Identificar y evaluar las principales alternativas de canal
Evaluacion de las alternativas principales y seleccion de los
miembros del canal

Establecimiento de relaciones, condiciones y

responsabilidades con mayoristas, graneros,

Alianza Rio Suarez Panelas

y Mieles

Enero de 2011

111




VARIABLE DEL

TACTICAS RESPONSABLE FECHADE INICIO
MARKETING
supermercados, y autoservicios de la ciudad de
Bucaramanga Alianza Rio Suarez Panelas
- Establecimientos de relaciones de cooperacién con y Mieles
empresas de transporte de la region
> AUMENTO DE LA COBERTURA DE MERCADO
‘O — - -
g - Utilizar empaques que lleven impreso el logotipo de la marca
1] Cafiabela® para lograr recordacién de marca
14
c'/_') - Establecimiento de relaciones comerciales con Trapiche El Bailador
o establecimientos mayoristas, graneros, supermercados y | Alianza Rio Suérez Panelas .
. . ) Septiembre de 2011
autoservicios de la ciudad de Bucaramanga y Mieles
- Creacion de la Fuerza de Ventas para aumentar la base de
datos de clientes activos
Despliegue logistico a fin de atender oportunamente pedidos
MEJORAMIENTO DEL CANAL DE COMUNICACION ENTRE LA EMPRESA Y LOS CLIENTES
- Recopilar informacién pertinente y actualizada de clientes
n
@) activos y potenciales (base de datos) .
8) ) i o Alianza Rio Suarez Panelas
S - Capacitar al personal para que estén en condiciones de )
o , . . ) y Mieles Marzo de 2011
l(JnJ brindar informacioén eficiente, oportuna y de calidad

Crear protocolos para la recepcion de pedidos, negociacion,

despachos, atencion de quejas y/o reclamos y cobranza
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VARIABLE DEL

TACTICAS RESPONSABLE FECHA DE INICIO
MARKETING
OFRECER VALOR AGREGADO A TRAVES DE BENEFICIOS OTORGADOS A LOS CLIENTES
o) - Estar en continuo contacto con los clientes para conocer sus
g necesidades Alianza Rio Suarez Panelas
ﬁ - Entrega de producto en las instalaciones del cliente y Mieles Marzo de 2011
n

- Cambios por producto que no cumpla con las expectativas

del cliente, o esté préximo a vencer
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10.PLAN DE MEJORAMIENTO DEL PROCESO PRODUCTIVO

El desarrollo de esta seccion parte del andlisis de los resultados obtenidos en el
Capitulo 5, dedicado a la realizacion del diagnéstico para el proceso productivo del
trapiche El Bailador, sirviendo éste como guia para la planeaciéon y ejecucion de
las acciones de mejora necesarias para elevar el cumplimiento tanto de las
normas exigidas a nivel legal para plantas procesadoras de alimentos, como de
los preceptos establecidos en la filosofia 5S’s y la reduccion de despilfarros

identificados a través de la metodologia 5SMQS.

Decreto 3075 de 1997

La aplicacion de la lista de verificacion para el cumplimiento del Decreto 3075
evidencio importantes falencias en los items referentes a las practicas de
manipulacion de alimentos por parte de los empleados, salud ocupacional y

procedimientos para la limpieza y desinfeccion de la planta y sus equipos.

Para mejorar y corregir las situaciones desfavorables y las condicionadas halladas
(calificadas con 0 y 1, respectivamente), se emprendieron las acciones listadas en
el Anexo 24. Plan de mejoramiento basado en la lista de chequeo decreto 3075 de
1997, prestando especial atencion a la manipulacion de alimentos por parte de los

operarios, pues ésta suele ser la principal fuente de su contaminacion.

A continuacion se listan de manera general algunas de las actividades
desarrolladas por los autores del proyecto para aumentar el nivel de cumplimiento

en lo referente a Buenas Practicas de Manufactura.

= Capacitacion en BPM para personal manipulador de alimentos (ver Capitulo
12).
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» Entrega a los empleados del trapiche de dotacion que cumpla con lo
establecido en las normas para manipulacion de alimentos.

= Disposicién de Botiquin con los implementos adecuados, teniendo en cuenta
el proceso productivo y posibles riesgos de accidentalidad.

» Adecuacion de las instalaciones de la planta productiva, de tal forma que
permita su adecuada limpieza y desinfeccion: paredes y pisos lisos y lavables

» Instalacion de Angeo o malla anti-insectos para reducir la contaminacion de la
panela, causada por las particulas emitidas por la chimenea de la hornilla y la
presencia de insectos al interior de la planta y en el producto final.

» Disefio e implementacion del Programa de limpieza y desinfeccion L&D (ver
Anexo 30. Programa de Limpieza y desinfeccion) .

= Estudio de riesgos por centro de trabajo (ver Anexo 27. Estudio de riesgo por
area de trabajo) e instalaciéon de sefializacion pertinente (ver Anexo 25.

Sefializacion implementada)

Una vez implementadas acciones de mejora en el proceso, se aplicé nuevamente
la lista de chequeo (ver Anexo 32. Aplicacién lista de chequeo posterior a
implementaciones) con el objetivo de evaluar y validar el impacto causado por

estas. El resultado obtenido fue el siguiente:

Tabla 15. Indicadores de cumplimiento de la normatividad después de implementaciones

ITEMS FAVORABLES 42 58,33%
ITEMS FAVORABLES
CONDICIONADOS

23 31,94%
ITEMS DESFAVORABLES 7 9,73%
TOTAL ITEMS 72 100%
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Figura 14. Representacion grafica de los indicadores de cumplimiento de la normatividad después de

implementaciones

INDICES COMPARATIVOS FINALES

100%

80% BITEMS FAVORABLES

B|TEMS FAVORABLES
CONDICIONADOS

HITEMS DESFAVORABLES

60%

40%

20%
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La grafica anterior evidencia un importante aumento en los indices de
cumplimiento para trapiche El Bailador, pasando del 30,56% al 66,67% en el
porcentaje correspondiente a los items favorables, los items favorables que se
encuentran condicionados se redujeron hasta un 19,44% vy los items
desfavorables se redujeron notablemente pasando del 44,44% a tan solo el
13,89%.

10.1. IMPLEMENTACION DE LA FILOSOFIA 5S’s

Con el objetivo de llevar a cabo la implementacion de la filosofia 5S’s en el
trapiche El Bailador de manera ordenada, adecuada y oportuna; este proceso se

realizo en cuatro etapas:

Etapa numero 1: ejecutada a partir de una limpieza profunda de las instalaciones y

equipos del trapiche de acuerdo a los procedimientos establecidos en el programa
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de L&D. Para lo anterior fueron retirados los elementos inservibles y en desuso
del &rea de trabajo, creando motivacion en los empleados sobre la importancia de

mantener solo lo necesario en el area de trabajo

Etapa numero 2: incluyo la clasificacion de los elementos innecesarios teniendo
en cuenta: aquellos que deben ser re-ubicados en la planta, los que deben ser
almacenados fuera de la planta de produccion y los que definitivamente deben ser
desechados.

Etapa numero 3: establecimiento de los lugares donde deben ubicarse los
elementos de limpieza y recipientes para la disposicion de residuos solidos. Para
evitar confusién de los elementos de limpieza de las diferentes areas, se realizo

una codificacion de colores de la siguiente manera:
Rojo - area de extraccion de jugos

Azul - area de procesamiento de jugos

Verde-> area de moldeo y empaque

Etapa numero 4: fuertemente relacionada con la creacion de hébitos de disciplina
para conservar el area de trabajo en condiciones adecuadas y seguras. Para lo
anterior se llevd a cabo una jornada de entrenamiento con los empleados del

trapiche.

Las principales herramientas empleadas durante el proceso de implantacion de las

5S’s fueron:

= Diagnésticos

= Capacitacion y formacion en la metodologia

» Estudios fotograficos comparativos (Ver anexo 31. Registro fotografico
implementacion Filosofia 5S’s)

» Rutinas de limpieza al inicio y finalizacién de cada molienda
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Finalmente se destacan los diagramas de red, los cuales permitieron la
identificacion y calificacion de hallazgos, la comparacion del antes y el después y
el planteamiento del indicador de desempefio de la metodologia denominado

porcentaje de cumplimiento.

A continuacion se presentan los diagramas de red para las diferentes areas del
proceso productivo del trapiche EI Bailador con el fin de verificar los cambios

presentados en el porcentaje de cumplimiento después de las implementaciones.

Figura 15. Cumplimiento Filosofia 5S's &rea extraccion de jugos

CUMPLIMIENTO 55°S AREA DE EXTRACCION DE

JUGOS
SEIRI

SHITSUKE < %6 SEITON

SEIKETSU SEISO

e=o==DESPUES === ANTES

Como muestra la figura anterior, Seiso y Shitsuke presentaron los cambios de
mayor significancia en el area de extraccion de jugos siendo 59 y 45%
respectivamente el porcentaje que aumento en cada una. Lo anterior se debi6
principalmente implementacién del Programa L&D, entrega de ropa de trabajo y

elementos de seguridad y sefializacion, entre otras.
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Figura 16. Cumplimiento Filosofia 5S's area procesamiento de jugos

CUMPLIMIENTO 5 S°S AREA DE PROCESAMIENTO
DEJUGOS
SEIRI

60%

SHITSUKE 80% 82% seiTon

94% 85%
SEIKETSU" 'SEISO

—o—DESPUES —=—ANTES

De acuerdo a la grafica anterior, Seiton y Shitsuke aumentaron su nivel de
cumplimiento de 8 a 82% y de 32 a 80% respectivamente; esta importante mejora
se debid principalmente a la sefializacion, organizacion de insumos, eliminacion de
conductas inadecuadas como ingreso de personal no autorizado y consumo de

alimentos dentro del area.

Por otro lado, se estableci6é la obligacion de utilizar de ropa de trabajo blanca,
cofia, tapabocas y se capacito el personal sobre la importancia de un adecuado
lavado de manos para lo cual se abastecid el lavamanos con jabén liquido, gel

anti-bacterial y toallas desechables.
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Figura 17. Cumplimiento Filosofia 5S's area moldeo y empaque

CUMPLIMIENTO 5 S°S AREA DE MOLDEO Y

EMPAQUE
SEIRI

o
0 829
SHITSUKE & _ \ %SEITON

SEIKETSU SEISO

=== DESPUES ==e==ANTES

La grafica anterior, evidencia un mejoramiento promedio generalizado del 45.8%
en las 5S’s evaluadas. Sin embargo, son Seiton y Shitsuke las que presentan una
variacion mas notable debido a la implementacion de mejoras tales como: uso de
ropa de trabajo blanca, cofia, tapabocas, botas desechables; disposicion de

sefiales informativas y capacitacion en BPM, entre otras.

10.2. PROPUESTA DE DISTRIBUCION DE PLANTA

Para la realizacion de una adecuada distribucion de planta es de gran importancia
tener conocimiento detallado de las actividades u operaciones que se llevaran a
cabo en la misma, ademas de las relaciones de proximidad existente entre los
diferentes centros de trabajo y las restricciones con el fin de cumplir con las

condiciones impuestas para cada caso.

A continuacioén, se llevara a cabo el analisis de la situacion actual de la planta de

produccion del trapiche El Bailador y su producto principal (panela en bloque).
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Posteriormente, se presentard una propuesta de distribucion que contribuya al
buen funcionamiento de la planta y al mejoramiento de las condiciones de

seguridad y bienestar de los trabajadores.

DIAGNOSTICO

La planta de produccion del trapiche El Bailador presenta una tipo de distribucion
por producto, dado que fabrica grandes volumenes de panela, la demanda es
razonablemente estable y se puede mantener el equilibrio de las operaciones y la

continuidad de flujo de material.

Siguiendo este tipo de distribucién, la mayoria de los equipos necesarios para la
elaboracion de panela en bloque y panela granulada se agrupan en los centros de
trabajo dos, tres y cuatro (CT2, CT3 y CT4) denominados Extraccién de jugos,
Procesamiento de jugos y Moldeo y empaque respectivamente (ver Anexo 1.

Centros de trabajo del area productiva trapiche El Bailador)

Las instalaciones fisicas del trapiche cumplen con las siguientes condiciones
generales establecidos en el Decreto 3075 de 1997 y la Resolucion 779 de 2006:

= Su funcionamiento no pone en riesgo la salud y el bienestar de la comunidad

= Los equipos estan instalados y ubicados segun la secuencia logica del
proceso productivo

» Los espacios tienen un tamafio adecuado para la ubicacion de los equipos,
circulaciéon del personal y traslado de insumos o productos.

» Delimitacion fisica entre las areas de recepcidén, produccion, vy
almacenamiento

= Areas separadas de cualquier tipo de vivienda sin ser utilizadas como

dormitorios
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Sin embargo, se hace necesaria una adecuacién de planta que permita la

inclusién de las siguientes areas:

= Servicios sanitarios en cantidad suficiente

Area de almacenamiento de suministros y utensilios de trabajo

Areas de almacenamiento de elementos de limpieza y desinfeccion

Area de almacenamiento de equipo personal y cambio de ropa

De acuerdo a lo anterior y teniendo en cuenta el interés de la empresa por
aumentar el grado de cumplimiento de la legislacion y asegurar el bienestar de los
empleados, los autores plantearon una propuesta de distribucion de planta
basados en la metodologia S.L.P. Systematic Layout Planning.

Datos basicos de entrada

» Producto: jugo de cafa de azucar que, mediante coccién periédica, pierde
humedad y se concentra para formar miel que al enfriarse se solidifica en
blogues segun la forma escogida por el productor.

» Cantidad: la cantidad de panela producida en el trapiche El Bailador en un dia
de trabajo es aproximadamente 175 cajas de 40 unidades (200 gr. c/u).

» Ruta o proceso: la ruta que sigue la materia prima para convertirse en panela
puede verificarse en el diagrama de recorrido del proceso (ver Anexo 4.
Diagrama de recorrido del proceso)

Tabla de relacion de actividades

Teniendo en cuenta la importancia de encontrar informacién adicional que permita

un planteamiento adecuado de distribucion de planta, se procedido a plantear
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informacion  correspondiente a las relaciones que tienen lugar entre las
actividades del propio proceso productivo y las existentes con actividades
auxiliares, ya que estas ultimas influyen significativamente sobre el buen

funcionamiento del sistema en conjunto.

En la figura numero 18, se presenta la tabla resumen producto del analisis de las
relaciones entre las diferentes areas del trapiche. La valoracion de proximidades
fue realizada de acuerdo al Anexo 33. Calificacion de adyacencias, teniendo en
cuenta las actividades que deben estar contiguas, las que comparten material o
equipo y las que deben situarse alejadas por constituir contaminacion cruzada

para el producto

Figura 18. Tabla de relacién de actividades
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Diagrama de relaciones

Su objetivo es representar espacialmente las relaciones existentes entre
actividades. Significa el comienzo de la incorporacion de argumentos relativos a la
posicion de cada area teniendo en cuenta las restricciones impuestas en las

etapas anteriores ver Anexo 34. Diagrama de relaciones.

El diagrama se elaboro de la siguiente manera:

a. Se enlistaron los areas del trapiche incluyendo aquellas que requieren de
espacio en la planta

b. Se determino la relacion entre areas a partir de observacion y teniendo en
cuenta los aportes del personal y el administrador de molienda

c. Se establecieron relaciones iniciando por las &reas que presentan
proximidad de tipo A y siguiendo el orden asignado, E, X, I, O, U.

d. A medida que se seguia el proceso se fueron reordenando los diagramas

hasta llegar al siguiente

Diagrama de relacién de espacios

Este paso se refiere a la determinacion el espacio requerido para cada
departamento especificandolo graficamente las medidas y su ubicacién en el
plano. En el anexo 35. Diagrama de relacibn de espacios, se presentara el
diagrama para el Trapiche El Bailador teniendo en cuenta los requerimientos de

espacios y las restricciones.
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Propuesta

Teniendo en cuenta el flujo de material, las limitaciones y los requerimientos de
espacio relacionados con el almacén de suministros, el area de almacenamiento
de ceniza y el compostador; ademas de los requerimientos del personal como los
son el bafio y el &rea de cambio de ropa, se desarrollaron dos alternativas de

mejoramiento de planta.

De acuerdo a lo anterior y debido a que obtuvo una muy buena calificacién de

adyacencias se escogio la siguiente alternativa.
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Figura 19. Propuesta de distribucién de planta
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11.INDICADORES DE GESTION DE LOS PROCESOS

Los indicadores de gestion son herramientas establecidas y utilizadas por las
empresas para medir de manera dindmica el desempefio y los resultados de cada
uno de sus procesos, permitiendo llevar un manejo claro y ordenado de diferentes
variables; posibilitando de esta manera una eficiente planeacion de los procesos y
la consecucion de los objetivos especificos establecidos previamente por los

lideres organizacionales.

11.1. ESTABLECIMIENTO DE LOS INDICADORES DE GESTION

Para establecer los indicadores de gestion para el trapiche El Bailador, se

siguieron los siguientes pasos:

1. Definir los diferentes factores que se desean medir y evaluar: en éste paso se
determind la importancia de medir y controlar aspectos relacionados con la
productividad del personal del trapiche, utilizacibn de instalaciones,
rendimiento, volumen de ventas, participacion que tiene la panela granulada
en el volumen de ventas, y recuperacion de cartera.

2. Elaborar y listar los posibles indicadores que permitan obtener la informacién
requerida, estableciendo las variables que lo conforman y la relacién existente
entre ellas.

3. Revisar y escoger los indicadores finales: en este paso se detectaron
insuficiencias significativas en el registro y la disponibilidad de informacion
(especialmente financiera) del trapiche, siendo esta falencia utilizada como
filtro para la eleccion de los indicadores finales. En la siguiente tabla se puede

encontrar la lista de los indicadores elegidos.
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Tabla 16. Indicadores de gestion definidos

_ Areaala Unidad
Indicador Nombre del
i o que de Forma de calcularlo
numero indicador ]
pertenece medida
1 Ingresos totales Financiera $ Unid. Vendidas*precio unitario
2 Participacion de
panela pulverizada Financiera % ingreso por P.pulv 100
*
en los ingresos del Ingresos totales
Trapiche(% ingresos
P. pulv.)
3 Participacion de
panela en bloque en Financiera % ingreso por P.bloque + 100
los ingresos del Ingresos totales
Trapiche(% ingresos
P. bloque.)
4 Rendimiento por
hora (Rend. por Produccion Unidades Produccién semanal
hora) hora horas utilizadas
5 Productividad de
Mano de Obra Produccion Unidades Unidades Producidas
(Product. MO) h hombre horas hombre trabajadas
. . idades d It
6 Devoluciones Calidad % um_ ades evue. @, 100
unidades vendidas

4. ldentificar las fuentes de informacién, especificas y confiables, para el calculo
del indicador, su frecuencia de medicion, y los responsables de su

seguimiento.

En este punto del proceso se evidencio la necesidad de disefiar un formato
que permitiera el registro ordenado, exacto y pertinente de la informacion
necesaria para el célculo de algunos indicadores (ver Anexo 38. Formato de

recoleccion de informacion para el calculo de indicadores de gestion)
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5. Elaboracion de las fichas técnicas para los indicadores, las cuales deben
contener la informacion completa y oportuna para cada uno de ellos. En el
Anexo 36. Formato de ficha técnica para la definicion de indicadores de
gestion se muestra el formato disefiado para el célculo de indicadores en el
trapiche El Bailador, informacion que se encuentra con mayor detallada en el

Anexo 37. Ficha técnica de los indicadores de gestién — Trapiche El Bailador

11.2. HERRAMIENTA INFORMATICA

El manejo de la informacion es fundamental para cualquier empresa, pues de esta
manera es posible lograr un alto nivel competitivo dentro del mercado y obtener

mayores niveles de capacidad de desarrollo®.

Un sistema de informacién permite a cualquier tipo de organizacion (grande,
mediana o0 pequefia) llevar un control de sus actividades, identificar fortalezas,
debilidades, oportunidades de mejora y establecer datos histéricos que sin duda

serviran de apoyo en la toma de decisiones.

De acuerdo a lo anterior, y teniendo en cuenta el interés de la empresa por iniciar
un adecuado almacenamiento de la informacién y mejorar el proceso de toma de
decisiones, los autores del proyecto desarrollaron la herramienta informatica

presentada a continuacion.

® GERON PINON, Gabriel. Los sistemas de informacion en el arranque del negocio. Pag.4
Disponible desde internet
<http://prod44db.itesm.mx:7778/pls/portal/docs/PAGE/DOCSEMPREDETEC/IMG/TAB287072/SIS
TEMAS DE INFORMACION EN LOS NEGOCIOS.PDF>
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11.2.1. Disefio y desarrollo de la herramienta

Descripcidn del entorno

Tipo de herramienta: la herramienta informatica para el trapiche El Bailador fue
disefiada a través de la aplicacion Microsoft Excel®, en la cual se desarrollaron
una serie de procedimientos con el fin de automatizar los procesos repetitivos,
necesarios para el calculo y andlisis gréafico de los indicadores de gestion de la

empresa.

Usuarios: los principales usuarios de la herramienta informatica son el
administrador y el duefio de la empresa, quienes deberan contar con informacién

precisa del proceso productivo, suministrada por los operarios de la empresa.

Limitaciones y recursos de los usuarios: dada la insuficiencia de recursos
electronicos en las instalaciones del trapiche El Bailador, la informacién necesaria
serd recopilada a través de formatos convencionales y posteriormente seré

ingresada a la herramienta.

Para el manejo apropiado de la herramienta, se requiere de conocimientos previos
sobre el entorno de la aplicacion Microsoft Excel®. De igual manera, se hace
necesario leer y estudiar el Anexo 39. Manual del Usuario para la herramienta
informatica, en el cual se encuentra la explicacion detallada de las funciones de la

herramienta.
Contenido

Esta herramienta permite el almacenamiento de informacion correspondiente a:
cantidades producidas, horas laboradas, numero de empleados requeridos y
precio de venta por molienda realizada. Lo anterior, iniciard el proceso de

almacenamiento de datos histéricos los cuales seran utilizados con el objetivo de
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calcular indicadores de gestion financieros y productivos del trapiche los cuales
fueron definidos al inicio de este capitulo.

Zonas de la herramienta

Zona de control: constituida por ventanas que guian al usuario a través de la
herramienta, permitiendo la consulta de datos y resultados de acuerdo a sus
requerimientos. La zona de control esta constituida por las siguientes ventanas

(ver figura 20)

Figura 20. Ventanas de acceso 1y 2

f UserForm1 u

de Gestion

PRODUCTIVIDAD |

Zona de introduccién de datos: lugar de la herramienta en el cual el usuario
suministra informacion a través de un formulario conformado por dos tipos de
espacios (ver figura 21):
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Espacio con opcion de respuesta: se produce cuando el puntero del mouse se
sitla en la parte izquierda de la celda y se despliega una lista de posibles
respuestas, entre las cuales el usuario debe elegir la mejor opciéon. Dentro de este
tipo de espacio se encuentra la fecha, nimero de molienda y presentacion de la

panela en bloque.

Espacio en blanco: disponible para que el usuario ingrese los datos requeridos.

Figura 21. Mddulo de ingreso de datos

[ [ oia | mes | ano | MOUENDANOMERO[ ]
[ Fecaa | I I | INGRESAR REGISTRO
BORRAR REGISTRO
NOMERODEEMPLEADOS | | HORASLABORADAS [ | —J
VOLVER AL INICIO
Panela en Blogue Panela Pulyerizada

UNIDADESPRODUCIDAS [ Jcajes TOTAL PRODUCIDO kg,
" PRESENTACION ]
. unoapesvenoas [ ]
& cccooeventa |

UNIDADES VENDIDAS

1

1
Presentacion 1Kg.

1

1

PRECIO DE VENTA

UNIDADES DEVUELTAS

Zona de almacenamiento: espacio oculto al usuario en el cual se almacenan los
datos suministrados en el modulo anterior y se efectian operaciones para el
calculo de indicadores. El acceso a esta zona se encuentra restringido para evitar

modificaciones que afecten el proceso de generacion de resultados.

Zona de resultados: lugar de la herramienta definido para la presentacion de los
calculos realizados en la zona de almacenamiento. En esta zona el usuario debe

definir el mes y el afio para el cual desea conocer los indicadores de gestion.
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Figura 22. Formato de almacenamiento de datos

HERRAMIENTA EL BAILADOR - Microsoft Excel

=@ =

Datos

Inico | Insertar  Disefio de pagina  Formulas Revisar  Vista  Programador

Cort —— =
& Cortar Calibri ~lu - A A [®-| | Siaustarteto General

-|[&r - A

Fuente =

153 Copiar
- Copiar formato
Portapapeles &

Pegar ‘N & 8§ - & =& Combinar y centrar -

Alineacion & Nimero

A B8 c D E F [

|$ - % 000 %ob 78

i
¥ = D
Formato  Dar formato_Estilos de

condicional ~ como tabla ~ celda
) Estilos

e =
EEgz g

Insertar Eliminar Formato

Celdas

© .o x
X Autosuma ¥
8] retlenar -

<2 Borrar ~

ar

rdenar  Buscary
yfiltrar ~ seleccionar =
Modificar

K L

Enero |z011 B 100

Caja de 8 Kg por 40 paneias_|1100

o

£.000,00 |1

26

27

28

29

"4 > ¥ INICIO  FORMULARIO | HISTORICOS - IND.FINANCIEROS . IND.PRODUCTIVOS ¢

Listo

=

[EEEr ey

Figura 23. Mdodulo para el calculo de indicadores financieros

Indicadores Funancierosy

MAS INDICADORES
NUEVA CONSULTA
VOLVER AL INICIO

| [ mes | ARO CONSULTAR ¥
PERIODO
‘ [ FECHA | Enero | 2011 SRAFICAR
PARTICIPACION DE PANELA (PARTICIPACION DE PANELA EN
N°DE MOLIENDA | INGRESOS TOTALES
EN BLOQUE EN 1OS INGRESOS | BLOQUE EN LOS INGRESOS
lera Molienda | & 8.822.000,00 0,957506234 0,002493766
2daMolienda | §  8.830.000,00 0,996602452 0,003397508
3ra Moliend S 5.380.000,00 0,596801706 0,003158254
VARIACION DE INGRESOS EN EL % PARTICIPACION EN LOS
MES INGRESOS SEGUN REFERENCIA
$9.600.000,00 -
$9.400.00000 | 1o0%  %PARTICIPACION DE
$5.200000,00 80% PANELA EN BLOQUE
9000 00000 | 50% EN LOS INGRESOS
sa.ann 00000 ——INGRESOS 20%
$8.600.000,00 TOTALES 20% % DE PARTICIPACION
$8.400.000,00 - 0% < DE PANELA
GRANULADA EN LOS
lera 2da 3ra Lera 2da 3ra INGRESOS
Moliends Molienda Molienda Molienda Molienda Molienda

133



12. PROGRAMA DE CAPACITACIONES

La funcion de capacitacion involucra la ejecucion de una serie de actividades
organizadas en forma sistematica, con el fin de otorgar al personal los
conocimientos, habilidades y actitudes requeridas para mejorar en el desempefio

de sus funciones laborales.

12.1. PRIMERA ETAPA

Teniendo en cuenta que la base del éxito en la aplicacion de Buenas Practicas de
Manufactura y demas politicas de cambio dentro de las empresas es la
capacitacion del personal, se procedid6 a implementar un programa de
sensibilizacion constituido por charlas, material impreso y utilizacién de recursos,

entre otros.

Se realizaron cuatro jornadas de concienciacion del personal del trapiche “El
Bailador”, con el objetivo de dar a conocer la importancia de aplicar Buenas
Practicas de Manufactura, normas de higiene personal que requiere un
manipulador de alimentos, principales causas de intoxicacion alimentaria en la
industria panelera e importancia de la aplicacion de la metodologia 5s’s, entre

otros.
Se entregara un manual resumen de lo anterior donde los trabajadores

encontraran alternativas de prevencion y actitudes a adoptar durante la jornada

laboral (ver Anexo 40. Manual para el manipulador de alimentos).
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12.1.1. Alcance

El personal involucrado en este programa fue el perteneciente a las siguientes
areas:

= Area de cultivos

= Area de extraccion de jugos

= Area de procesamiento de jugos

= Area de moldeo y empaque

= Bodega

12.1.2. Desarrollo

Para un desarrollo adecuado del programa de capacitaciones, y teniendo en
cuenta que la jornada laboral es diferente para el personal, se establecieron
bloques de trabajo en la hora de descanso comun para ellos. Las actividades,
objetivos y observaciones para cada blogue de trabajo se pueden consultar en el

Anexo 41. Programa de capacitaciones.

12.2. SEGUNDA ETAPA

Dada la importancia de la conformacion y sostenimiento de agrupaciones
productoras interesadas en mejorar las condiciones de fabricacion vy
comercializacion de sus productos, y teniendo en cuenta que el trapiche El
Bailador hace parte de la Alianza Rio Suarez Panelas y Mieles; los resultados
arrojados por este proyecto servirAn como modelo a replicar en los trapiches
asociados interesados en adoptar programas de mejoramiento continuo que

aseguren su posicion y la de la Alianza en el mercado.
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12.2.1. Alcance

Las personas incluidas en esta segunda etapa seran:
» Presidente de la Alianza

» Consejo de administracion

12.2.2. Desarrollo

La exposicién de resultados sera realizada por los autores del proyecto en la
asamblea programada para el dia 4 de Marzo del 2011. Para lo anterior se seguira

un plan de exposicion de resultados el cual incluira los siguientes aspectos:

Deficiencias detectadas en los procesos productivo y comercial.

= Importancia del mejoramiento continuo.

= Mejoras propuestas y presupuesto invertido.

= Ventajas de las mejoras implementadas respecto a la calidad del producto.
= Planteamiento de estrategias de comercializacion.

= Importancia del recurso humano y necesidades de capacitacién del mismo.

= Barreras potenciales para la posible implementacion de los resultados.

El mecanismo de difusion empleado ser& la exposicién a través de diapositivas y

entrega de material impreso para posterior consulta de los interesados.
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13.CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

13.1. CONCLUSIONES

Dadas las actuales campafias de vigilancia y control adelantadas por
entidades sanitarias como el INVIMA vy al interés del trapiche El Bailador por
mejorar sus procesos productivo y comercial los autores del proyecto
implementaron acciones relacionadas con el mejoramiento de los métodos de
trabajo, adecuacion de instalaciones fisicas y capacitacion del recurso
humano. Lo anterior, permitira a la empresa y a los asociados de la Alianza
posicionarse a través de un producto renovado, de mejor calidad y con
caracteristicas diferenciadoras respecto a la competencia.

La negociacion actual entre el productor y el intermediario es de tipo
distributiva (ganar- perder), ya que las ganancias percibidas por el
intermediario resultan de lo que pierde el productor. Esta situacidén se presenta
principalmente por la ausencia de formaciobn empresarial y el temor del

productor de incursionar en mercados desconocidos.

De acuerdo al estudio de capacidad llevado a cabo en el trapiche El Bailador,
se concluye que es necesario ampliar la capacidad instalada, prestando
especial atencion a los recursos restrictivos (area de procesamiento de jugos y

bodega).

A través del disefio y evaluacion de indicadores de gestiébn productivos vy
financieros en el trapiche El Bailador se inicio el proceso de recoleccién de

informacion primordial para la toma de decisiones de la empresa.
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La comercializacion de panela se asimila a un mercado de competencia
perfecta con un gran numero de productores y un inmenso nuamero de
consumidores, razon por la cual es necesario definir y posicionar la panela en
bloque Cafnabela® como un producto de calidad, 100% natural y con
elementos diferenciadores respecto a la competencia.

En la actualidad, la “Alianza Rio Suarez, Panelas y Mieles” afronta serias
dificultades para el posicionamiento de sus marcas Cafabela® y Kanna® en el
mercado, debido a su precaria organizacion institucional y la inexistencia de

instalaciones fisicas que faciliten sus procesos empresariales.

Con el objetivo de contribuir al desarrollo empresarial de la Alianza Rio Suarez
Panelas y Mieles, se hace necesario estructurar sus procesos a traves de un
esquema integral que incluya aspectos financieros, administrativos, legales y
comerciales, que permita asegurar a sus asociados mayor participacion y

permanencia en un mercado altamente competitivo.

El consumo tradicional de la panela ha sufrido un desplazamiento gradual
debido al cambio en las preferencias de uso y consumo de los colombianos,
quienes han reemplazado este producto por endulzantes sustitutos. Esta
situaciébn se ha generado en gran parte por la percepcién que tienen los
consumidores acerca de la mala calidad del producto, al encontrar impurezas

como insectos y elementos residuales de la molienda al interior de éste.

A pesar de que el consumo de panela ha venido disminuyendo en los ultimos
afios, se hace evidente una nueva oportunidad, generada por el creciente
interés de los consumidores por adquirir productos organicos y de o6ptima

calidad.
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El proceso para la elaboracion de la panela, es un proceso artesanal llevado a
cabo de manera empirica y poco tecnificada, situacion que ha dificultado el
control de algunos de sus procesos, donde ademas intervienen factores como

el clima, humedad del ambiente y del bagazo, entre otros.

Con el objetivo de mejorar los actuales procesos de comercializacién del
trapiche El Bailador y de los trapiches asociados a la alianza se debe
implementar un plan de marketing delineado de acuerdo a las preferencias del

mercado y teniendo en cuenta las variables del marketing.

13.2. RECOMENDACIONES

Una vez cortada la cafia, es necesario realizar el proceso de extraccion de los
jugos en un plazo no mayor a tres dias, con el objetivo de garantizar la calidad
de los azucares contenidos en ésta. Por tal motivo de recomienda la
implementacion de un sistema FIFO para el area de almacenamiento de
materia prima, el cual consiste en realizar dicha actividad de tal forma que el

primer lote de cafa que llega al trapiche, sea el primero que se procesa.

Con el fin de obtener informacion completa y pertinente para la planeacion y
toma de decisiones que permitan el mejoramiento y la sostenibilidad en el
tiempo del trapiche El Bailador, se debe llevar de manera eficiente y ordenada

la informacién financiera de la empresa.
Realizar de manera periddica actividades para la evaluacion, control, vy

mantenimiento de lo implementado a través de la filosofia 5S’s, creando asi

una cultura organizacional dirigida al mejoramiento continuo.
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Los empleados del trapiche El Bailador y de los demas trapiches que deseen
replicar las actividades desarrolladas en este plan piloto, deberan estar en
continua capacitacion no solo a nivel de practicas higiénicas para la
manipulacion de alimentos, sino también, en aquellas que les garanticen

mejores condiciones laborales.

Construir un sistema séptico para el manejo de liquidos residuales de la
cocina, lavamanos y bafos, garantizando asi que el agua afluente del sistema

cumpla con lo establecido por las autoridades ambientales.

Evaluar la viabilidad de construir una Hornilla tipo CIMPA que permita un
aumento de la eficiencia térmica actual, el mejoramiento y sostenibilidad del
proceso y una mayor productividad tanto de los recursos materiales, como del

recurso humano.

Establecer un sistema sencillo de compostaje, que permita aprovechar la
materia organica contenida en los residuos producto de la molienda,
transformandolos en un fertilizante denominado compost. Este subproducto
podra ser utilizado como nutriente y estabilizante de los cultivos de cafia,

reduciendo ademas los costos incurridos por fertilizacion.

Se hace necesaria la creacion e implementacibn de un sistema de
potabilizacién de agua para el trapiche El Bailador, con el objetivo de reducir el

riesgo de enfermedad del personal y la contaminaciéon del producto.
Teniendo en cuenta que el empaque de la panela debe realizarse en el

momento en que alcanza la temperatura ambiente, se recomienda estandarizar

el tiempo de enfriamiento para evitar el deterioro de la calidad del producto.
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Realizar un programa de seguimiento a las propuestas del proyecto con el
objetivo de mantener los beneficios obtenidos y detectar oportunamente las

actividades o situaciones que puedan afectar su buen desarrollo.

Es de gran importancia la implementacion de un programa para el
mantenimiento de equipos y maquinaria, especialmente para el molino ya que
esto permitird obtener mejores rendimientos y aprovechamiento de los jugos

contenidos en la cafa.

Utilizar sustancias permitidas durante el proceso de lubricacion del molino, con

el objetivo de reducir el riesgo de afectar la inocuidad y calidad de la panela

Realizar peridodicamente actividades que propendan la unificacion vy

fortalecimiento de la “Alianza Rio Suarez”.

Establecer a través de la “Alianza Rio Suarez Panelas y Mieles” un programa
de seguimiento, que permita conocer las fechas de molienda de los asociados,
con el fin de garantizar un abastecimiento continuo de panela a sus clientes

con los mas altos estandares de calidad y confiabilidad en el servicio.

Debido al constante cambio en las preferencias de compra, uso, y consumo de
de panela, es necesario realizar periddicamente estudios que permitan
establecer tendencias e implementar estrategias dirigidas a la satisfaccion de

clientes cautivos y la conquista de potenciales

Disefar e implementar un programa para el control de plagas, que incluya el
diagnostico de la situacion actual, las medidas preventivas a implementar vy la
aplicacion de meétodos de control quimico, en caso de ser estrictamente

necesario.
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Evaluar los diferentes tipos de materiales ofrecidos en el mercado para el
empaque de alimentos, con el fin de elegir el que mejor se adapte a las
condiciones establecidas por la ley, de buena presentacion a la panela y se

ajuste la disponibilidad econémica del trapiche.

Sequir las indicaciones planteadas en el Plan de Marketing, con el objetivo de
alcanzar la visibn y objetivos empresariales del trapiche y la Alianza Rio

Suarez Panelas y Mieles.

Con el objetivo de evitar el deterioro de la cafa recolectada durante la semana
de “apronte” y la jornada productiva (molienda) se recomienda pavimentar el

area de almacenamiento de materias primas.
Se debe establecer un tipo de negociacion colaborativa o de integracion

(ganar- ganar) que permita desarrollar y mantener relaciones mutuamente

beneficiosas para productores y comercializadores de panela.
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Anexo 1. Centros de trabajo del area productiva Trapiche El Bailador

ESCALA
1:100
TITULO
IDENTIFICACION DE CENTROS DE
BAJO

ELABORADO POR
AUTORES

l:l Centro de Trabajo 1

Almacenamiento de cafia
Centro de Trabajo 2

- Extraccion de jugos

- Centro de Trabajo 3
Procesamiento de jugos

l:l Centro de Trabajo 4
Moldeo y empaque

l:l Centro de Trabajo 5
Bodega PT

- Centro de Trabajo 6
Almacén de Bagazo
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Anexo 2. Herramientas y tecnologia utilizada

AREA DE EXTRACCION DE JUGOS

NOMBRE: TANQUE DE ALMACENAMIENTO
PARA AGUA.

DESCRIPCION:

Tanque Plastico marca Eternit®, fabricado en
polietileno de doble capa para evitar el paso
de rayos ultravioleta.

DIMENSIONES:

Alto 102 cm ; Diametro: 120 cm.

CAPACIDAD: 1000 Litros

ANO DE ADQUISICION: 2008

NOMBRE: MOLINO

DESCRIPCION:

Molino de tres mazas marca Campana, con
capacidad aproximada de 3000 Kg de cafa
molida por hora.

Impulsado por un motor eléctrico marca
General Electric Triclass; modelo
5K286BL3125; 1175 rpm y 20 hp. Funciona a
200 voltios y un Amperaje de 56,9

DIMENSIONES:

Alto:170 cm; Ancho:115 cm; Largo: 205 cm.

ANO DE ADQUISICION: 2003
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NOMBRE: MOTOR PARA MOLINO

DESCRIPCION:

Motor de 12 hp y 650 rpm. Funciona con
ACPM vy es utilizado Unicamente en caso de
presentarse problemas con el fluido eléctrico
de la planta de produccion.

CAPACIDAD: 12 HP

ARNO DE ADQUISICION: 1970

AREA DE PROCESAMIENTO DE JUGOS

NOMBRE: PRELIMPIADOR

DESCRIPCION:

Tanque de acero inoxidable con seccion
rectangular dispuesto entre el molino y la
Paila receptora. En su interior posee una
pared que cumple la funcién de retener gran
parte de las impurezas que flotan en el jugo
de cafa. El jugo limpio circula por medio de
estas dos capas y pasa por debajo de la tabla
retenedora de impurezas hasta alcanzar el
orificio de salida.

DIMENSIONES:

Alto: 63 cm; Ancho: 128 cm; Profundo: 85 cm

CAPACIDAD: 918 litros

ANO DE ADQUISICION: 2008

149




NOMBRE: CACHACERA

DESCRIPCION:

Recipiente dispuesto para la recepcion de las
impurezas retiradas manualmente (cachaza)
en el proceso de limpieza del jugo de cafia. En
este recipiente se separa el jugo de cafa y la
cachaza por diferencia de densidades.

DIMENSIONES:
Alto: 50 cm; Ancho: 184cm; Profundo:50 cm.

CAPACIDAD: 450 Litros

FECHA DE ADQUISICION: Septiembre de
2010

NOMBRE: PAILA RECIBIDORA

DESCRIPCION:

Recipiente dispuesto con el objetivo de recibir
el jugo crudo de cafia, luego de pasar por un
sistema de pre limpieza a temperatura
ambiente. Falca elaborada en acero
inoxidable y su fondo es en aluminio.

DIMENSIONES:

Altura: 96 cm ; Didmetro: 180 cm.

CAPACIDAD: 1050 litros aprox.

ANO DE ADQUISICION: 2009
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NOMBRE: PAILA CLARIFICADORA

DESCRIPCION:

Recipiente en el cual se desarrolla la etapa de
clarificacién, donde las impurezas aun
contenidas en los jugos, se aglutinan por
efecto del calor y el balso, y posteriormente so
retiradas con métodos fisicos. Falca
elaborada en hierro. Fondo elaborado en
aluminio.

DIMENSIONES:

Alto: 96 cm ; Diametro: 193 cm

CAPACIDAD: 1080 litros aprox.

ANO DE ADQUISICION: 2004

NOMBRE: PAILA EVAPORADORA

DESCRIPCION:

Recipiente en el que se realiza el proceso de
evaporacion, eliminando cerca del 90% de
agua contenida en los jugos de cafa. El
trapiche cuenta con 2 pailas de este tipo con
falcas laboradas en acero inoxidable y fondos
en aluminio y cobre.

DIMENSIONES:

Alto: 94 cm; Ancho:150; Largo: 148

CAPACIDAD: 1060 litros aprox.

ARNO DE ADQUISICION: 2004
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NOMBRE: PAILA PUNTEADORA

DESCRIPCION:

Recipiente elaborado totalmente en acero
inoxidable, en el cual se desarrolla la etapa de
concentracion de la cual se obtiene la miel
final. Esta paila se encuentra conectada a una
especie de rampla elaborada también en
acero inoxidable, que comunica el area de
procesamiento de jugos con el area de
moldeo.

DIMENSIONES:
Alto: 94 cm; Ancho:122 cm; largo: 127 cm.

CAPACIDAD: 880 litros aprox.

ANO DE ADQUISICION: 2008

AREA DE MOLDEO Y EMPAQUE

NOMBRE: BATEA

DESCRIPCION:

Recipiente en acero inoxidable, el cual re
recibe y bate la miel final con el objetivo de
enfriarla, darle en color y la consistencia
adecuada para el proceso de moldeo

DIMENSIONES:

Radio: 36 cm; largo: 138 cm; Alto: 60 cm.

CAPACIDAD: 550 litros aprox.

ANO DE ADQUISICION: 2008
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NOMBRE: ESPATULAS RASPADORA

DESCRIPCION:

Utensilio de madera utilizado en el proceso
de batido, para dar la consistencia, color y
la temperatura adecuada al producto antes
de su moldeo.

FECHA DE ADQUISICION:

Compra cada 4 meses

NOMBRE: CAZADA

DESCRIPCION:

Utensilio similar a un cucharén, utilizado para
el transporte y limpieza de los jugos de cafia, y
de la miel final. Elaborado en aluminio y
madera

CAPACIDAD: 9 litros

ARNO DE ADQUISICION: 2008
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NOMBRE: GAVERAS

DESCRIPCION:

Moldes para la elaboracion de panela
cuadrada. Elaboradas en madera; cada juego
de gaveras equivale a 23 unidades de las
mismas.

DIMENSIONES:

Largo: 95 cm ; Ancho: 10 cm; Alto: 11 cm.

CAPACIDAD: 120 panelas / juego de
gaveras

FECHA DE ADQUISICION: Compra cada 4
meses o antes de ser necesario.

NOMBRE: MESA MOLDEADORA

DESCRIPCION:

Mesa para moldeo y enfriamiento de la
panela. Elaborada en madera y metal;, y
recubierta con costales de polipropileno para
evitar la adhesién del producto a ésta. Los
costales deben ser cambiados por unos
nuevos al inicio de cada molienda.

DIMENSIONES:

Alto: 100 cm; Largo: 234 cm; Ancho:105

CAPACIDAD: 120 panelas en sus respectivos
moldes

ANO DE ADQUISICION: 2006
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NOMBRE: ESPATULAS MOLDEADORAS

DESCRIPCION:

Utensilio de madera utilizado en el proceso
de moldeo de la panela, con la finalidad de
distribuir uniformemente la panela no
cristalizada entre las gaveras o moldes

ADQUISICION: compra cada 4 meses

NOMBRE: TANQUE DE LAVADO

DESCRIPCION:

Tanque en acero inoxidable, dispuesto para la
limpieza y desinfeccion de los utensilios
utilizados en el proceso de batido y moldeo de
la panela.

DIMENSIONES:

Largo: 120 CM; Ancho: 80 cm; Alto: 40 cm

CAPACIDAD: 350 litros aprox.

FECHA DE ADQUISICION: 2008
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Anexo 3. Diagrama de flujo del proceso

@ Canabela

La eneroia natural de fa caia

ELABORADO POR:

Autores PAGINA 1 |DE 8

FECHA:

DIAGRAMA

NUM. 001

Mayo 23 de 2010

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito '
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: IEANSPOR DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Recepcion de materia prima

Recibir mula con carga de cafia y descargarla.

Transporte de MP

Trasladar la cafia al lugar de apronte

Almacenamiento MP

Disposicion y almacenamiento de MP el lugar de apronte

Entrega de MP al CT1

(DEOIOLY

Transporte de cafia a zona de molienda

Alimentaciéon del molino

TN AT
/.
<

Alimentaciéon manual del molino
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ELABORADO POR: | Autores PAGINA 2 |DE 8
N .
TN N e | 7 DIAGRAMA
9 (/-al 1< b Llcl FECHA: Mayo 23 de 2010 | S/ 001
2 La energia nataral de la caia -

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito '

Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: IEANSPOR DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION
Molienda )V Compresion fisica de la cafia en el molino de tres mazas

Recoger bagazo

DV

Recoleccién de bagazo producto de la molienda.

Transporte de bagazo

B4

Transporte de bagazo a la bagacera por medio de costales

Almacenamiento de bagazo

T

w

Disposicion del bagazo en montones surcados para facilitar

el secado

Transporte al CT2

O

=) 4

Transporte por tuberia del jugo de cafia la primera paila
ubicado en el CT2
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ELABORADO POR: Autores PAGINA 3 |DE 8
FECHA: Mayo 23 de 2010 EISI\(/ISRAMA 001

9 Canabela

La energia natural de la caia

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS:
UBICACION: Municipio San Benito '
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: IEANSPOR DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Flotacion de particulas

Tiempo requerido para que particulas extrafias se
desplacen a la superficie

\

Limpieza

TN
.
<

/r\

Proceso de limpieza manual de jugos

Recepcion del jugo en la

segunda paila

Movimiento del jugo de cafia de la primera a la segunda

paila

Adicién de mucilago

Adicion del mucilago previamente preparado a la segunda

paila

Obtenciéon de cachaza

SN
N
i
)
<

rar

Obtencion de soélidos insolubles de forma manual
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ELABORADO POR:

PAGINA
4

Autores

DE

Mayo 23 de 2010

DIAGRAMA
NUM.

001

@ (/‘ aﬁ El—b Cla FECHA:

La eneroia natural de o caia

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito '
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <]\: TRANSPORTE DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Transporte de cachaza

) 4

Transporte de cachaza a la cachacera a través de cazadas

Recepcion del jugo en la
tercera paila

D) 4

Movimiento del jugo de cafia de la segunda a la tercera

paila

Adicién de cal

D) 4

g0 e
\

Adicion de cal de tipo alimenticio para regular el pH de los

jugos

Agitacion del jugo en el
fondo

ARG

DV

Tiempo en el cual el jugo es agitado para aumentar la

evaporacion del agua

Recepcion jugo en la quinta
paila

O
i

DV

Movimiento del jugo de cafa de la tercera a la quinta paila
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9 Canabela

La eneroia natural de o caia

ELABORADO POR:

Autores

PAGINA
5

DE

FECHA:

Mayo 23 de 2010

DIAGRAMA
NUM.

001

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito '
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: TRANSPORTE DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Agitacion de jugo

OV

Agitacion del jugo en la paila para facilitar la concentracion

de azUcares

Recepcion del jugo en la

sexta paila

B OV

Movimiento del jugo de cafia de la quinta a la sexta paila

Agitacion de jugo

OV

Agitacion del jugo en la sexta paila

Recepcion de jugo en la
dltima paila de concentracion

11OV

Movimiento del jugo de cafia de la sexta a la cuarta paila

Verificacion

CEREF

1=V

Control de consistencia de la miel
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ELABORADO POR: | Autores PAGINA 6 |DE 8

9 (/ al 14 b le FECHA: Mayo 23 de 2010 Z?@RAMA 001

La enerzia natural de fo caia

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito )
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: ERANSPORT > DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Disposicion de gaveras

1T

Armado de las gaveras a partir de su componente horizontal
) ; ; y vertical

Transporte de miel al CT3

i

Movimiento de la miel al cuarto de empaque a través de
) ; ; conducto dispuesto para tal fin

Batido

>V Batido de la miel

Vertimiento de mieles

>V Depdsito de las mieles de cafia en las gaveras

Moldeo

e O

TN

>V Distribuir la miel en las gaveras
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9 Canabela

La eneroia natural de o caia

ELABORADO POR:

FECHA:

Autores PAGINA 7 | DE 8
DIAGRAMA
Mayo 23 de 2010 NUM. 001

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: TRANSPORTE DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION
N Tiempo necesario para disminuir la temperatura de la miel
Enfriamiento — >V solidificada
L
Desmolde <>j >V Desmolde de la panela
A . L , .
r.mad.o de empaque Q) <>j V Disposicion de caja de cartén
primario >
Almacenamiento del producto dentro del empaque primario
Empaque .
)N/ | (caja)
Sellado Q <>: >V Sellado de la caja con pegamento natural (almidén)
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@ Canabela

La enerzia natural de fo caia

ELABORADO POR: | Autores PAGINA 8 | DE _ 8
FECHA: Mayo 23 de 2010 ZIUAI\(A;RAMA 001

NOMBRE: Trapiche el Bailador COMENTARIOS
UBICACION: Municipio San Benito '
Stder.
METODO: Actual
Q OPERACION INSPECCION <>: TRANSPORTE DEMORA V ALMACENAMIENTO
ACTIVIDAD SIMBOLO DESCRIPCION

Transporte a bodega

OV

Transporte del producto empacado a la zona de
almacenamiento de producto terminado

Almacenamiento

Almacenamiento de cajas en arrumes

Etiquetado

000

=
S
DV

Rotulado de cajas
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Anexo 4. Diagrama de recorrido del proceso
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Anexo 5. Division de ciclo en elementos para cada seccion

Seccion 1. Extraccion y procesamiento de jugos

ELEMENTOS

Extraccion de jugos

INICIO

Encendido del molino

FIN Apagado del molino
INICIO | Apagado del molino
Proceso en Pailal FIN Inicio de transporte de jugos de la paila 1 a la
paila 2
INICIO | Inicio de transporte de jugos de la paila 1 a la
i ) paila 2
Transporte Pailal a Paila2 i : :
FIN Fin de transporte de jugos de la paila 1 a la
paila 2
INICIO | Fin de transporte de jugos de la paila 1 a la
i paila 2
Proceso en Paila2 _ i i
FIN Inicio de transporte de jugos de la paila 2 a la
paila 3
INICIO | Inicio de transporte de jugos de la paila 2 a la
; ) paila 3
Transporte Paila2 a Paila3 i : :
FIN Fin de transporte de jugos de la paila 2 a la
paila 3
INICIO | Fin de transporte de jugos de la paila 2 a la
) paila 3
Proceso en Paila3 _ i i
FIN Inicia de transporte de jugos de la paila 3 a la
paila 4 o 5 segln sea necesario
INICIO | Inicia de transporte de jugos de la paila 3 a la
Paila3 a Puntol paila 4
FIN Salida del primer punto
INICIO | Salida del primer punto
Puntol a Punto 2 i
FIN Salida del segundo punto
INICIO | Salida del segundo punto
Punto2 a Punto 3 i
FIN Salida del tercer punto
INICIO | Salida del tercer punto
Punto3 a Punto 4 i
FIN Salida del cuarto punto
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Seccion 2, moldeo. Empaque y bodega

ELEMENTOS
) L INICIO | Toma la gaveras y las ubica
Disposicion gaveras i
_ horizontalmente
horizontales i
FIN Toma la gaveras verticales
Disposicion gaveras | INICIO | Toma la gaveras verticales
verticales FIN Ubica las gaveras verticalmente

o INICIO | Ubica las gaveras verticalmente
Limpieza de mesones

FIN Termina la limpieza de los masones
i INICIO | Termina la limpieza de los masones
Batido i i
FIN Se da punto necesario a la miel
INICIO | Se da punto necesario a la miel
Moldeo

FIN Las gaveras estan llenas con miel batida

o INICIO | Las gaveras estan llenas con miel batida
Enfriamiento

FIN Toma las gaveras verticales
Retirar gaveras | INICIO | Toma la gaveras verticales
verticales FIN retira las gaveras verticales
Retirar gaveras | INICIO | retira las gaveras verticales
horizontales FIN retira las gaveras horizontales

o INICIO | retira las gaveras horizontales
Picking

FIN Sellado de cajas

INICIO | Sellado de cajas

Transporte a la bodega i _ i
FIN Disposicién de cajas en la bodega

) INICIO | Disposicion de cajas en la bodega
Etiquetado

FIN Fin de etiquetado de las cajas
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Anexo 6. Tamafio de la muestra en estudio de tiempos por cronémetro®

TIEMPO DEL CICLO EN |NUMERO DE CICLOS
MINUTOS RECOMENDADOS
Hasta 0,10 200

Hasta 0,25 100

Hasta 0,50 60

Hasta 0,75 40

Hasta 1,00 30

Hasta 2,00 20

Hasta 5,00 15

Hasta 10,00 10

Hasta 20,00

Hasta 40,00

Mas de 40,00

6 ORTIZ, Néstor Raul. Analisis y mejoramiento de los procesos de la empresa. Editorial UIS. 1999.
Péag. 152.
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Anexo 7. Formato para la recoleccion de datos. Estudio de Tiempos

ELABORADO POR: Autores PAGINA No. DE
9 (, a]] a b Cl a FECHA: Junio 01 de 2010 | FORMATO No. 002_
2 La energia natural de fo caia
NOMBRE: Trapiche El Bailador COMENTARIOS:
UBICACION: | Municipio San Benito Stder.
METODO: | Actual
TIEMPOS OBSERVADOS <. | TIEMPO TIEMPO
ELEMENTOS VALORACION PROMEDIO NORMAL

T1 (T2 (T3 |T4 |T5 |T6 |T7 |T8 |T9
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Anexo 8. Registro de tiempos cronometrados

ELABORADO POR: Autores PAGINA No._1_ DE 2
(/ (11] Cl b G] Cl FECHA: Junio 01 de 2010 FORMATO No. 002
La energin natural de o caia

NOMBRE: Trapiche El Bailad . , .

~ rap_lc_ (_a ara (?r COMENTARIOS: Porcentaje de Suplementos segun tabla adjunta
UBICACION: | Municipio San Benito Stder.
METODO: Actual

TIEMPOS OBSERVADOS
. p TIEMPO TIEMPO
ELEMENTOS SECCION 1. VALORACION PROMEDIO | NORMAL
T1 T2 T3 T4 |T5|T6|T7|T8|T9

Extraccion de jugos 65 72,3 |67,53]70,42 1 68,277 68,277
Proceso en P1 40,13 | 40,8 |43,12 37,28 1 41,350 41,350
Transporte P1 aP2 5,28 | 522 | 4,93 | 5,28 1 5,143 5,143
Proceso en P2 97,2 | 111,22 97,28 | 84,63 1 101,900 101,900
Transporte P2 aP3 6,37 | 5,25 52 | 5,46 1 5,607 5,607
Proceso en P3 72,55 | 84,26 |74,49|68,73 1 77,100 77,100
P3 aPtol 87,1 |84,283|93,17 |84,19 1 88,184 88,184
Ptol a Pto2 25,38 | 21,98 | 23,7 |21,85 1 23,687 23,687
Pto2 a Pto3 20,16 | 26,68 |19,05|24,73 1 21,963 21,963
Pto3 a Pto4 22,14 | 25,3 | 23,1 | 21,38 1 23,513 23,513
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N o~ b 1 ELABORADO POR: Autores PAGINANo. 2 |DE 2
(J-.af_ld Cld FECHA: Junio 01 de 2010 | FORMATO No. 002
La energin nalural de la caia
NOMBREE Trapiche El Bailador COMENTARIOS: Porcentaje de Suplementos segun tabla adjunta
UBICACION: | Municipio San Benito Stder.
METODO: | Actual
ELEMENTOS SECCION 2. TIEMPOS OBSERVADOS VALORACION ng&ﬂggo ,\T(')ERMMP/SL
T1 T2 T3 T4 |T5 |T6 |T7 T8
. . 0,72 |0,80 |0,83 |0,82|0,7 |0,65|0,58 |0,67 |0,9 0,721 0,649
Disposicion gaveras horizontales
. . 163 |1,72 |16 |167|16 |1,67|1,63 |2,17 |09 1,710 1,539
Disposicion gaveras verticales
Limpieza de mesones 0,45 /058 |0,53 |0,33|/0,4 [0,33/0,3 |035 |09 0,410 0,369
Batido 3,82 |3,73 (24 |25 (38721 |2,47 [2,53 |09 2,927 2,634
3,87 |2,47 (3,27 |3,1 |2,67(2,27|2,75 [2,25 |0,9 2,792 2,513
Moldeo
L 12,6 |8,67 |7,82 |8,82|7,17|8,08|9,2 (8,33 (0,9 8,838 7,954
Enfriamiento
: . 0,75 |0,63 (0,62 |0,83(0,5 |0,63|0,82 [0,67 |0,9 0,681 0,613
Retirar gaveras verticales
: . 2,12 (2,07 (2,17 |1,67|2,25|2,13|2,47 (2,33 |0,9 2,150 1,935
Retirar gaveras horizontales
L 0,75 |0,68 |0,72 |0,72|0,6 |0,57|0,68 |0,72 |0,9 0,679 0,611
Picking
0,28 |0,33 (0,27 |0,33(0,25|0,25|0,3 [0,33 |0,9 0,294 0,264
Transporte ala bodega
. 05 |057 (06 |05 (058|0,67|0,53 [0,65 |0,9 0,575 0,518
Etiquetado
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Anexo 9. Suplementos asignados

Seccibn 1. Extraccion y procesamiento de jugos

14
zZ
3 e
0 o z S 12
S v |8 |z 5 |& Z
ELEMENTOS = E < < |0 |0 w |E zZ
< I (<3 |3 |05 (& 5 2 |2
0 z P2 |0 |2 |20 |Q o E Q|29 |2
55w (8888 3|8E(5|5|88|8|B|G
oleoc |z |2s|2|oklole |®¥s |5 |E |8
Extraccién de jugos 9 2 2 0 0 5 0 2 No 1 2 23
Proceso en pailal 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
Transporte pailal a
paila2 9 2 0 1 0 8 0 2 No 1 2 25
Proceso en paila2 9 2 0 8 0 2 No 1 2 24
Transporte paila2 a
paila3 9 2 0 1 0 8 0 2 No 1 2 25
Proceso en paila3 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
Paila3 a puntol 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
Puntol a punto2 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
Punto2 a punto3 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
Punto3 a punto4 9 2 0 0 0 8 0 2 No 1 2 24
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Seccion 2. Moldeo, empaque y almacenamiento de producto terminado

© =z |
< O <
< <! 0 Z
g2 5z 2|8 1|z
ELEMENTOS E 2 < Sl B &S| E z |z
< |-  Zdil« 2| < [0l <2 z | O
- w ) < N ] zZ = O L @) \9 = -
) = EF 2z O| £ @ 0| © n |19 |0o e
% x & o % I % (Z) = % % Z |8 |0 | E
L
S|SB R>5P =3 Bk|c |2 [E|s|E [P
Disposicién gaveras
horizontales 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Disposicion gaveras
verticales 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Limpieza de mesones 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Batido 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Moldeo 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Enfriamiento 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Retirar gaveras verticales |9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Retirar gaveras
horizontales 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Picking 9 2 0 0 0 5 0 2 No |1 2 21
Transporte a la bodega 9 2 0 2 0 0 0 2 No |1 2 18
Etiquetado 9 2 0 0 0 0 0 2 No |1 2 16
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Anexo 10. Tiempo promedio,

suplementos totales.

tiempo normalizado,

tiempo asignado,

valoraciéon vy

SECCION 1. EXTRACCION Y PROCESAMIENTO DE JUGOS
] Suplementos
) Tiempo Repet. del| .
. Tiempo ] por Tiempo
Elementos Valoracion normalizado ] elemento )
promed. ) necesidades ) asignado
promedio en un ciclo
personales
Extraccién de
1 68,277 68,277 0,23 1 83,98
jugos
. 1 41,350 41,350 0,24 1 51,27
Proceso en Paila 1
Transporte Paila 11, 5,143  |5,143 0,25 1 6,43
a Paila 2
. 1 101,900 |101,900 0,24 1 126,36
Proceso en Paila 2
Transporte Paila 21 4 5,607  |5,607 0,25 3 21,03
a Paila 3
. 1 77,100 77,100 0,24 1 95,60
Proceso en Paila 3
. 1 88,184 88,184 0,24 1 109,35
Paila 3 a Puntol
1 23,687 23,687 0,24 1 29,37
Ptol a Punto2
1 21 21 24 1 27,2
Punto2 a Punto3 963 963 0 23
1 23,51 23,51 24 1 29,1
Punto3 a Punto4 3,513 3,513 0 9,16
T. Tot Asig. | 279,78

174




SECCION 2. MOLDEO, EMPAQUE Y ALMACENAMIENTO DE PRODUCTO TERMINADO

Suplementos

] Tiempo Repet. del|
. Tiempo ] por Tiempo
Elementos Valoracion normalizado ] elemento )
promed. ) necesidades ) asignado
promedio en un ciclo
personales
Disposicién
gaveras
. 0,9 0,721 0,649 0,21 3 2,355
horizontales
Disposicién
_ 0,9 1,71 1,539 0,21 3 5,588
gaveras verticales
Limpieza de
0,9 0,41 0,369 0,21 3 1,341
mesones
Batido 0,9 2,927 2,634 0,21 3 9,563
0,9 2,792 2,513 0,21 3 9,120
Moldeo ’ ’
- 0,9 8,838 7,954 0,21 3 28,872
Enfriamiento ’ ’
Retirar gaveras
. 0,9 0,681 0,613 0,21 3 2,226
verticales
Retirar gaveras
. 0,9 2,15 1,935 0,21 3 7,025
horizontales
. 0,9 0,679 0,611 0,21 3 2,219
Picking ' ’
Transporte a la
0,9 0,294 0,264 0,18 6 1,872
bodega
. 0,575 0,518 0,600
Etiquetado 0.9 0,16 1
T. Tot Asig. | 70,781
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Anexo 11. Evaluacion lista de chequeo

9(:21 ﬁclb Qla SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La enerzin nataral de la caia RESPONSABLE: Autores

FECHA: Agosto /2010

PAGINANo. 1

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

operarios de las areas de produccion.

autorizado.

1. Edificaciones e instalaciones
Se encuentra aislado de focos de insalubridad que representen riesgos Caminos no pavimentados con elevada
L1 de contaminacion. ! presencia de polvo
Accesos y alrededores limpios, libres de basuras y malezas; y
1.2. 1 Malezas en alrededores
superficies recubiertas con materiales de facil mantenimiento sanitario.
13 Los ambientes de produccién estan protegidos de la entrada de polvo, 0 Grandes espacios descubiertos entre pared
" |lluvia, suciedades, contaminantes, plagas. y techo.
14 Los espacios tienen un tamafo adecuado para la ubicacion de los 5
o equipos, circulacion del personal y traslado de insumos o productos.
1 Delimitacion fisica entre las areas de recepcion, produccion, 5
> almacenamiento y servicios sanitarios.
Areas separadas de cualquier tipo de vivienda sin ser utilizadas como
Lo dormitorios. 2
Su funcionamiento no pone en riesgo la salud y el bienestar de la
L7 comunidad 2
18 Se prohibe la presencia de animales y/o personas diferentes a los 0 Presencia de animales y personal no
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QCaﬁdb Ql 2 SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la cafin RESPONSABLE: Autores

FECHA: Agosto /2010

PAGINANo. 2

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

2. Condiciones de saneamiento
2.1. |Elagua es potable y facil de higienizar 1 Agua no potable
9 Se dispone de un tanque de agua con tapa y la capacidad de atender )
" |las necesidades correspondientes a un dia de produccion.
2.3. | Programa de limpieza y desinfeccion de los tanques periédicamente 0 No existe tal programa
3. Disposicion de residuos sélido
Los residuos solidos son removidos con la frecuencia necesaria
3.2. |evitando malos olores, plagas y animales que contribuyan a una forma 1 Solo son retirados al final de la molienda
de deterioro ambiental.
El establecimiento dispone de recipientes apropiados para la ] o
3.3. N ] ) . 0 No se dispone de recipientes.
recoleccion y almacenamiento de los residuos soélidos.
4. Instalaciones sanitarias
) o o . o Solo hay 1 y es compartido entre hombres y
4.1. | Se dispone de servicios sanitarios en cantidad suficiente 0 ]
mujeres
4.2. | Poseen servicios sanitarios separados de las areas de produccion 2
Servicios sanitarios conectados a un sistema de disposicion de de ] )
4.3. 0 No existe sistema

residuos
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

‘Cl ) e ~ b l’~ SECCION: Todas FORMATO No. 003

: ’aI‘l dDC -d RESPONSABLE: | Autores

La eneroin natural de la caia : PAGINANo. 3 DE | 9
FECHA: Agosto /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Servicios sanitarios limpios con recursos como: jabén, papel higiénico,

4.4, 0 Solo posee papelera y no es la adecuada
papeleras, entre otros
4.5. |Existen instalaciones de lavamanos en el area de produccion. 1 Existe pero en mal estado
Se dispone de areas de limpieza y desinfecciéon de los equipos y o ) ]
4.6. - . 0 Limpieza en lugares improvisados
utensilios de trabajo.
5. Areas de procesos
Pisos con materiales que no generan contaminantes, resistentes,
5.1. |impermeables, no deslizantes, acabados libres de grietas y de facil 1 Presencia de grietas
limpieza y mantenimiento.
5.2. | Sifones con rejillas adecuadas 0 Sifones sin rejillas
Paredes con materiales resistentes, no absorbentes, de facil limpieza y o
5.3. ] » ) ) ) 0 Porosas y sin pintar
desinfeccidn y con acabados lisos y sin grietas.
5.4. | Eltecho est4 en buen estado y es de facil limpieza 1 Superficie porosa que dificulta su limpieza
Disefio de las ventanas evitan la acumulacion de polvo y suciedad, N
5.5. ) N 0 No poseen malla anti insecto.
provistas de malla anti insecto.
Los acabados de las instalaciones eléctricas, mecanicas o de
5.6. | prevencion de incendios evitan la acumulacion de suciedad y albergue 0 Caja de breakers sin tapa

de plagas.
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
C . ~ - b 1' SECCION: Todas FORMATO No. 003
" ‘a_fl dDC -a RESPONSABLE: | Autores
La eneroin natural de la caia : PAGINANO. 4 DE | 9
FECHA: Agosto /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Presenta suficiente iluminacion natural y/o artificial y ventilacion

Bombillas de potencia insuficiente para

5.7. 1
adecuada jornada nocturna en CT3
6. Equipos y utensilios
6.1. |Disefo e instalacién de equipos evita la contaminacién del producto 1
6.2 Los equipos y utensilios son resistentes al uso, corrosion y agentes de 1 Utilizacién de equipos fabricados con
" | desinfeccion y limpieza. materiales no inertes
6.3 La distancia entre los equipos y las paredes permiten su 5
| funcionamiento, inspeccion y éptima limpieza y mantenimiento.
7. Personal manipulador
7.1. |Todo el personal ha pasado por un reconocimiento médico. 0 No existe
El personal ha sido capacitado en el area de produccién y tiene ] o
7.2. » » o o o 0 No existe capacitacion
formacion en educacién sanitaria como précticas higiénicas.
Existen avisos alusivos a la obligatoriedad y necesidad de las practicas )
7.3. . 0 No existen
higiénicas.
24 El personal se lava las manos antes de empezar su trabajo o cada vez 1 No existe protocolo para lavado de manos.
o que sale y regresa a su puesto de trabajo Lavado ocasional e inadecuado.
El personal lleva el cabello recogido, las ufias cortas, limpias y sin . _
7.5. 0 Ufias largas, manos sucias, cabello suelto

esmalte.
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
‘Cl ) ~ ~ b l" SECCION: Todas FORMATO No. 003
: ’aI‘l dDC -d RESPONSABLE: | Autores
La eneroin natural de la caia : PAGINANo. 5 DE | 9
FECHA: Agosto /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Algunos operarios utilizan joyas en su

7.6. | El personal no lleva aretes, anillo o joyas mientras realiza sus labores. 0
puesto de trabajo

7.7. | Se tiene prohibido comer, beber o fumar en las areas de produccion. 0 Evidencia de comida
7.8. | El personal tiene uniformes limpios y en buen estado 0 No tienen uniforme
8. Salud ocupacional

Personal con implementos de dotacion personal que cumplan con el ]
8.1. 0 No existe

reglamento de seguridad industrial
8.2. |Areas de riesgo claramente identificadas 0 No existe
8.3. | Se dispone de botiquin con la dotacién adecuada No existe
9. Materias primas e insumos

La recepcion y almacenamiento de materias primas se realiza en A veces, el tiempo de almacenamiento
91 condiciones que eviten la contaminacién o dafios fisicos. ! supera los limites adecuados

Los depdsitos de materias primas son independientes del sito de
92 envasado, depdésitos de producto terminado 2
10. Envase y rotulado

El material del envase es el adecuado y confiere una proteccion No existe un disefio de empaque
101 apropiada contra la contaminacion. ! adecuado
10.2. | Lareutilizacion de envases es inexistente 2
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

9 Ca ﬁclb Qla SECCION: Todas FORMATO No. 003
La energia natural de o caiia RESPONSABLE: | Autores )
PAGINANo. 6 DE | 9
FECHA: Agosto /2010
ITEMS DE VERIFICACION CALIFICACION OBSERVACION Y/O RECOMENDACION
103, Los envases se mantienen en condiciones de sanidad y limpieza 0
mientras no se utilizan. Arrume de cajas en el suelo
104, El envasado es realizado en condiciones que excluyan Ila 1 Disefio de la caja deja al descubierto parte
contaminacion. del producto
105, Cada recipiente se encuentra marcado para identificar la fabrica )
productora y el lote.
106, De cada lote se lleva un registro, legible, con fecha de elaboracién y 0 No se lleva registro
produccion.
11. Operaciones de fabricacion
111 Todas las operaciones de fabricacion son realizadas en condiciones de . Lavado de traperos junto a recipiente para
limpieza. lavado de gaveras
112, La distribucién de la planta sigue un flujo secuencial del proceso de )
elaboracién con el propdsito de prevenir la contaminacion cruzada
11.3. | El area de produccion no es utilizada para otros fines. 2
11.4. | Los productos devueltos a la empresa no son reutilizados. 2

181




QCaﬁdb el 2 SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la cafin RESPONSABLE: | Autores

FECHA: Agosto /2010

PAGINANo. 7

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Cuenta con los equipos, recipientes y utensilios que garanticen las

11.5. | buenas condiciones sanitarias en la elaboracién de panela incluyendo 1
los molinos Predomina el uso de utensilios de madera
12. Aseguramiento y control de calidad
Existen manuales que describen equipos y procedimientos necesarios ]
12.1. L 0 No existen manuales de procesos
para la fabricacién del producto.
13. Almacenamiento
131 El almacenamiento de productos terminados se realiza separadamente )
" | del suelo y de las paredes permitiendo la inspeccién y la limpieza.
132 En los sitios destinados a almacenaje de materias primas, envases y )
o productos terminados no se realiza actividades diferentes a ésta.
133 El almacenamiento se realiza en condiciones adecuadas de humedad, )
o temperatura y ventilacion
14. Transporte
14.1. | Se revisa el vehiculo de transporte antes de cargarlo con el producto. 0 No se revisa
14 El vehiculo de trasporte es adecuado, cuenta con materiales de facil 0 Vehiculo improvisado para transporte de

limpieza y se mantiene limpio.

alimentos
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QCaﬁdb Ql 2 SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la cafin RESPONSABLE: | Autores

FECHA: Agosto /2010

PAGINANo. 8

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Se utilizan canastillas, recipientes o material adecuado para aislar el

No se usa ningun tipo de material que

143 producto del suelo del vehiculo. 0 aisle el producto del suelo del vehiculo
14.4. | El vehiculo lleva en su exterior la leyenda trasporte de alimentos. 0 No lleva leyenda
15. Produccion
Utiliza reguladores de PH permitidos por el ente regulador(bicarbonato
15.1. |de sodio, acido fosférico, carbonato de calcio, acido citrico, grado 2
alimenticio)
Utiliza anti espumantes permitidos (Grasa y aceites vegetal, grado
152 alimenticio;) 2
15.3. | Utiliza clarificantes permitidos (poliacrilamidas, balso, guacimo y cadillo) 2
154, Prohibe la utilizacibn de colorantes, sustancias toxicas o grasa 5
saturadas
Prohibe utilizar azlcar, mieles procedentes de otros trapiches paneleros
15.5. |o ingenios azucareros, jarabe de maiz, panelas devueltas u otro 2
endulzante
156 Se prohibe el uso de sustancias quimicas que afecte las condiciones )

fisicoguimicas, valor nutricional o que afecte la salud
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
N ¥ ot = - SECCION: Todas FORMATO No. 003
Canabela
La energia natural de ia caiia RESPONSABLE: | Autores )
PAGINANo. 9 DE | 9
FECHA: Agosto /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Existe garantia de la inocuidad de las mieles utlizadas en el

15.7. . 1 Evidencia de contaminacion cruzada
procesamiento de la panela.
16. Control de plagas
16.1 | Se cuenta con un programa de procedimiento para el control de plagas 0 No existe programa
Los productos utilizados para el control de plagas estan claramente
16.2. ) 1 Producto en CT4
rotulados y no se encuentran en el trapiche
17. Limpieza y desinfeccion
Se tiene implementado un programa escrito de limpieza y desinfeccién )
17.1. ) i - 0 No existe programa de L&D
para las diferentes areas y utensilios
Los detergentes o desinfectantes utilizados en la empresa son
) ] ) o Los productos no se encuentran
17.2. | etiguetados con rétulos que informan la toxicidad y su empleo y su 0

almacenamiento es en areas especiales.

rotulados
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Anexo 12. Elementos requeridos para el mejoramiento productivo

FORMATO: LISTA DE IMPLEMENTOS REQUERIDOS

S D E R P NOMBRE: Trapiche “El Bailador” dpto. | r o pn1aT0 No. 004

\ alld C a Santander

La energia natural de fa caia .
ELABORADA POR Autqres PAGINANo. 1_ |DE | 2
FECHA: Septiembre de 2010

ARTICULO DESCRIPCION CARACTERISTICAS PROVEEDOR
Pintura epdxica Recubrimientos de excelente resistencia a la | Pintura epdxica de acabado | PINTUCO
W humedad, quimica y solventes. La mezcla aplicada | formulada en dos componentes, | Cra. 15 No 21-45 Tel:
6717567

produce una capa de alto espesor y gran dureza,
resistente a aguas dulces o saladas, acidos débiles,
sales, dlcalis y aceites lubricantes y combustibles,
agua potable e industria alimenticia.

con base en resina epdxica para ser
mezclada con un agente curante
poliamidico. La mezcla de los dos
componentes hace un galén.

Pintura esmalte

Malla anti-insectos
R FEEEREE
B

Ofrece importantes soluciones como protecciéon

contra insectos en el area de clarificacidon -
evaporacion y el drea de moldeo del trapiche.
Disponible en diversos materiales como lo son:

plastico, fibra de vidrio, metal y aluminio.

Fibra de vidrio: ancho desde 90cm
a 2metros Plastico: ancho 1 metro

Aluminio: 120 cm. ElI gramaje
aproximado es (monofilamentos

cruzados por cma.

MALLAS ESPECIALES

Cra. 15 No. 22-16 Tel:
6424080

fibra de vidrio

plastica

aluminio

Perchero

Utensilio para mantener colgadas y organizadas las
prendas de vestir requeridas en los cuartos limpios;
las cuales deberan evitar ser sacadas de los mismos
para evitar su contaminacion.

Fabricado en plastico de facil
limpieza y desinfeccion.
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FORMATO: LISTA DE IMPLEMENTOS REQUERIDOS
Clanabels NOMBRE: Trapiche "El Bailador” dpto. | LopmaTo NG, | 004
alapeila Santander
i3 La energia natural de fa caia .

ELABORADA POR Auto‘res PAGINANo. 1 |DE | 2
FECHA: Septiembre de 2010

ARTICULO DESCRIPCION CARACTERISTICAS PROVEEDOR

Balde escurridor Herramienta de trabajo que permite exprimir el | Elemento de limpieza  con | Rimax Max

el esfuerzo provocado por la tarea.

trapeador sin que el operario tenga contacto con el
mismo, evitando de esta manera la contaminacién
de los alimentos. Ademas, reduce hasta en un 18%

capacidad de 10Lts. Fabricado en
polietileno inyectado

Cra 33 No. 54-133
6571289 - 6478269

Extintor tipo A

etc. Actla

encenderse.

por

enfriamiento del

material

Son extintores que contienen agua presurizada,
espuma o quimico seco, combaten fuegos que
contienen materiales orgdanicos sélidos y forman
brasas. Como la madera, papel, plasticos, tejidos,

y

remojando el material para evitar que vuelva a

Extintor con capacidad de 2.5
galones con soporte tipo pared y

sefializacion.

ALMACEN
EXTRA- RAPIDO
Cra. 22 No. 41-29

EXTINTORES
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FORMATO: LISTA DE IMPLEMENTOS DE SEGURIDAD INDUSTRIAL REQUERIDOS

Trapiche “El Bailador” dpto.

N -
M+ 0 - NOMBRE: FORMATO No. 004
@ (»dllcl 1_) Cl d ° Santander ORMATO No
i3 La energia natural de fa caia .

ELABORADA POR Autores PAGINANo. 1 |DE | 4
FECHA: Septiembre de 2010

ARTICULO DESCRIPCION CARACTERISTICAS PROVEEDOR

Cofias Gorro y tapaboca ajustables | SEGURIPLAST E.U.

Tapabocas

Proteccién para ser utilizada en el interior de cuartos
limpios con el fin de evitar contaminacion y el deterioro en
la calidad del producto.

El uso de cofia y cubre bocas previene contaminaciones
microbioldgicas, razén por la cual su uso esta obligado en
las dreas donde se tiene contacto directo con el producto
antes y después del proceso.

elaborados en Dacrén color
blanco.

Avenida Quebrada
Seca No. 24-47
TEL. 6802247-6323467
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Delantal industrial

Delantal impermeable para ser utilizado en el interior de
cuartos limpios para evitar el contacto corporal (tronco y
miembros inferiores, en la parte anterior); protegiendo al
trabajador de peligros relacionados con labores que

implican la exposicidn a altas temperaturas

Elaborado en PVC, con
correa ajustable en el cuello
y en la parte posterior del
tronco.

Dimensiones: 60 *90 cms

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
Seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467

Cubre botas desechables

Elemento de proteccién para uso preferente en Salas
Limpias e Industrias de Alimentacién. Evita el contacto
directo de la suela de la bota con el suelo, y asimismo
protege al usuario contra el ensuciamiento por liquidos y

sdlidos.

Fabricadas con Polietileno
de baja densidad (LDPE),
transparente.

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467

Evita el contacto corporal del tronco, miembros superiores
e inferiores, protegiéndolo de peligros relacionados con
labores que involucran el contacto con alimentos.

Elaborado en dril vulcano,
manga larga estampado a
una tinta.

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467
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Gafas de seguridad

Elemento de proteccidn ocular que evita el contacto con
cuerpos extrafios que puedan causar traumatismo.

Lentes transparentes de
seguridad, fabricados en
policarbonato, con

tratamiento anti-rayado.

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467

Utilizados para realizar labores en las que se requiera
proteccion para las manos y destreza en los dedos del

Guante en vaqueta con
refuerzo en todos los dedos

y sobre las coyunturas. Forro

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.

trabajador. interior en algodén | 6802247-6323467
afelpado. Lavables
Guantes de Nitrilo ) N )
Prenda de resguardo que permite la proteccién de las | Resisten un rango de | SEGURIPLAST E.U.

\)

manos del trabajador y del producto que se vaya a
manipular.

temperatura entre 269.15 K
(-4°C) a 423,15 K (150°C).

Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467
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Tapa oidos

Elementos de insercién utilizados en ambientes donde hay
exposiciéon continla a altos niveles de presion sonora.
Permiten la proteccidon auditiva mediante atenuacién del
ruido.

Fabricados en silicona extra
suave 100% lavable, con
corddn y estuche, en colores
fluorescentes para mayor
visibilidad en horas
nocturnas.

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467

Botiquin

i+

Elemento indispensable en todos los centros de trabajo
dependiendo del nimero de personas que corren el riesgo
de accidentarse. Debera ser colocado en un lugar fresco y
contener material de curacién de acuerdo a la labor
productiva desempefiada.

Elaborado en material
acrilico. Deberd contener:
alcohol, tela adhesiva o
micropore, algodén, agua
oxigenada, gasa esterilizada,
vendas limpias, tijeras de
punta redonda, curitas, un
conddn, una toalla higiénica

(compresas) y Sulfaplata.

SEGURIPLAST E.U.
Avenida Quebrada
seca No. 24-47 TEL.
6802247-6323467
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Anexo 13. Evaluacion lista de chequeo metodologia 5S's

FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S

T Extraccion de
Q (_/,aﬂ E[b Qla AREA: jugos FORMATO No. | 005
La energia natural de la caia RESPONSABLE | Autores PAGINA  No. —
FECHA: Mayo de 2010 DE |_
% DE PUNTAJE
DESCRIPCION POSIBLE CUMPLIMIENT | ASIGNAD
PUNTAJE o o
SEIRI (clasificacion)
26,666666
Desperdicios ( en el lugar adecuado) 33,33333333 80% 7
Mobiliario (estanteria, armarios) 33,33333333 0% 0
13,333333
Equipos y herramientas en el lugar adecuado 33,33333333 40% 3
TOTAL SEIRI 100 40
SEITON (orden)
Debidamente identificadas y sefializadas areas de paso,
zonas de riesgo, maquinaria y equipos 20 0% 0
Materias primas debidamente organizadas 20 70% 14
El personal no tiene alimentos, ni come en su puesto de
trabajo 20 100% 20
Los articulos personales se encuentran en lugares
asignados 20 20% 4
Presencia solo de objetos y herramientas utiles 20 0% 0
TOTAL SEITON 100 38
SEISO (limpieza)
Material de limpieza presente 25 10% 25
Papeleras, bolsas de basura, conteiner presentes 25 0% 0
Aseo personal notable (ufias, pelo, barba) 25 40% 10
Limpieza adecuada de la zona u area de trabajo 25 30% 7,5
TOTAL SEISO 100 20
SEIKETSU (bienestar)
Ausencia de polvo 20 60% 12
Estado del material de seguridad 20 0% 0
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FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S
N ;
@ (/al'l Cl b Cl d AREA: Extraccién de jugos | FORMATO No. 005
La enerzia nataral de fo cafia RESPONSABLE | Autores
FECHA: Mayo de 2010 PAGINA No. DE
) POSIBLE % DE PUNTAJE
DESCRIPCION
PUNTAJE CUMPLIMIENTO | ASIGNADO

Estado del material de sefializacion 20 0% 0
Espacio libre de fugas 20 80% 16
Areas verdes libres de basura, chatarra u otros objetos | 20 70% 14
TOTAL SEIKETSU 100 42
SHITSUKE (rigor)
Ropa de trabajo 20 0%
Disposicion de material de limpieza 20 0%
Equipo de proteccion 20 0% 0
lluminacion 20 70% 14
Cumplimiento de los métodos de trabajo 20 60% 12
TOTAL SEIKETSU 100 26

FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S

Procesamiento de
| ~ Y 1 A .
M o AREA: Jugos FORMATO No. 005
@ Catiabela
i La energia natural de fa caia RESPONSABL
E Autores
FECHA: Mayo de 2010 PAGINA No. DE
% DE PUNTAJE

DESCRIPCION POSIBLE PUNTAJE CUMPLIMIENTO | ASIGNADO
SEIRI (clasificacion)

Desperdicios ( en el lugar adecuado) 33,33333333 80% 26,6666666
Mobiliario (estanteria, armarios) 33,33333333 0% 0

Equipos y herramientas en el lugar adecuado 33,33333333 10% 3,33333333
TOTAL SEIRI 100 30

SEITON (orden)

Debidamente identificadas y sefializadas areas de

paso, zonas de riesgo, maquinaria y equipos 20 0% 0

192




FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S

S, Procesamiento de
9 (/,a]] E[b Q]a AREA: Jugos FORMATO No. | 005
La enerzia nataral de fa cafa RESPONSABLE | Autores
FECHA: Mayo de 2010 PAGINANo.__ |DE |7
% DE
DESCRIPCION POSIBLE PUNTAJE CUMPLIMIENT PUNTAJE
o ASIGNADO
Materias primas debidamente organizadas 20 10% 2
El personal no tiene alimentos, ni come en su
puesto de trabajo 20 30% ®
Los articulos personales se encuentran en lugares
asignados 20 0% 0
Presencia solo de objetos y herramientas Utiles 20 0% 0
TOTAL SEITON 100 8
SEISO (limpieza)
Material de limpieza presente 25 50% 12,5
Papeleras, bolsas de basura, conteiner presentes 25 0% 0
El aseo personal es notable (ufias, pelo, barba) 25 50% 12,5
Limpieza adecuada de la zona u area de trabajo 25 60% 15
TOTAL SEISO 100 40
SEIKETSU (bienestar)
Ausencia de Polvo 20 80% 16
Estado del material de seguridad 20 0% 0
Estado del material de sefializacion 20 0% 0
Espacio libre de Fugas 20 70% 14
Areas libres de basura, chatarra u otros objetos 20 100% 20
TOTAL SEIKETSU 100 50
SHITSUKE (rigor)
Ropa de trabajo 20 0% 0
Disposicion de material de limpieza 20 30% 6
Equipo de proteccion 20 0% 0
lluminacion 20 60% 12
Cumplimiento de los métodos de trabajo 20 70% 14
TOTAL SEIKETSU 100 32
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FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S
N o~ ) Molde -
9(/211’1 ab Qla AREA: Bodega FORMATO No. | 005
La energia natural de fa caiia RESPONSABLE | Autores
FECHA: Mayo de 2010 | PAGINA. DE
0,
DESCRIPCION ESEEALJ%E C/ZOUMPLIMIEND'I'E ilSJI’\lGTI\'IA\A]g
0] [®)

SEIRI (clasificacion)
Desperdicios ( en el lugar adecuado) 33,3333333 60% 20
Mobiliario (estanteria, armarios) 33,3333333 20% 6,6666666
Equipos y herramientas en el lugar adecuado 33,3333333 10% 3,3333333
TOTAL SEIRI 100 30
SEITON (orden)
Debidamente identificadas y sefializadas areas de paso,
zonas de riesgo, maquinaria y equipos 20 0% 0
Materias primas debidamente organizadas 20 10% 2
El personal no tiene alimentos, ni come en su puesto de
trabajo 20 100% 20
Los articulos personales se encuentran en lugares
asignados 20 0% 0
Presencia solo de objetos y herramientas Utiles 20 0% 0
TOTAL SEITON 100 22
SEISO (limpieza)
Material de limpieza presente 20 50% 10
Papeleras, bolsas de basura, conteiner presentes 20 0% 0
El aseo personal es notable (ufias, pelo, barba) 20 60% 12
Limpieza adecuada de la zona u area de trabajo 20 80% 16
TOTAL SEISO 80 38
SEIKETSU (bienestar)
Ausencia de Polvo 20 70% 14
Estado del material de seguridad 20 0% 0
Estado del material de sefializacion 20 0% 0
Espacio libre de Fugas 20 40% 8
Areas verdes libres de basura, chatarra u otros objetos 20 50% 10
TOTAL SEIKETSU 100 32
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FORMATO : AUDITORIA IMPLANTACION 5S'S

(/' 2 ﬁab Cl ) AREA: Molde - Bodega | FORMATO No. | 005
i La energia natural de la cafia RESPONSABLE | Autores PAGINA No. DE
FECHA: Mayo de 2010
St ot
CUMPLIMIENTO

SHITSUKE (rigor)
Ropa de trabajo 20 0% 0
Disposicion de material de limpieza 20 0% 0
Equipo de proteccién 20 0% 0
lluminacion 20 70% 14
Cumplimiento de los métodos de trabajo 20 70% 14
TOTAL SEIKETSU 100 28
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Anexo 14. Lista de chequeo 5MQS

FORMATO : Lista de chequeo 5MQS

Extraccién de

AREA: jugos FORMATO No. 006
Q Caﬁdb Cla RESPONSABLE | Autores PAGINANo.__1__DE__2__
La enerzia natural de fa caiia FECHA:
DESCRIPCION POSIBLE | o7 | PUNTAJE
CUMPLIMIENTO
Man (personas)
Las actividades que realiza el personal son las
estrictamente necesarias para el desarrollo del
proceso. 25 90% 22,5
Los traslados son los minimos requeridos para
el buen desarrollo de las actividades
productivas. 25 95% 23,75
No existen busquedas en el puesto de trabajo. |25 100% 25
No se presentan tiempos en vacio 25 60% 15
TOTAL MAN 100 86,25
Materials (materiales)
Las partes del producto son las necesarias para
satisfacer las necesidades de los clientes 50 100% 50
No existe desperdicio de material 50 90% 45
TOTAL MATERIALS 100 95
Machines (maquinas)
En el proceso productivo no existen paradas
debidas a fallas o averias en las maquinas 25 90% 22,5
No se presentan tiempos en vacio en las
maquinas 25 62% 15,5
El molino se calibra periédicamente para
garantizar la adecuada extraccion de los jugos |25 70% 17,5
Las maquinas se mantienen en buen estado,
evitando daflos de materiales y de producto
terminado o en proceso. 25 90% 22,5
TOTAL MACHINES 100 78
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FORMATO : Lista de chequeo 5MQS

Extraccién de

AREA: jugos FORMATO No. 006
SR
9 (/a]] 'db _Q]a RESPONSABLE | Autores PAGINANo._2 DE_2
La energia nataral de la cafia FECHA:
. POSIBLE PORCENTAJE PUNTAJE
DESCRIPCION PUNTAJE DE ASIGNADO
CUMPLIMIENTO
Methods (métodos):
No existen pérdidas debidas al incorrecto
almacenamiento de materias primas y producto | 50 70% 35
terminado.
El inventario que se tiene es el minimo
necesario para garantizar un flujo continuo de |50 70% 35
produccion.
TOTAL METHODS 100 70
Management (Direccién)
No existen paradas en la produccion debidas a
la ineficiente planeacion de compras y|33,33333333 |100% 33,33333333
aprovisionamiento de materiales.
El fluo de comunicacion es efectivo y
) 33,33333333 | 100% 33,33333333
pertinente.
Los aportes y sugerencias de los empleados
] ] . 33,33333333 [ 90% 30
son tenidos en cuenta por la direccién.
TOTAL MANAGEMENT 100 96,66666667
Quality (calidad)
No existen re-procesos de productos por
y 50 100% 50
defectos en la produccién
Las inspecciones realizadas en el proceso son
las minimas necesarias para garantizar la |50 100% 50
calidad del producto.
TOTAL QUALITY 100 100
Security (seguridad)
No existe riesgo de accidentes que puedan
_ ) 100 80% 80
ocasionar paros y/o retrasos en la produccion.
TOTAL SECURITY 100 80
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FORMATO : Lista de chequeo 5MQS

Procesamiento

9 C 2 ﬁlb Qlﬁl AREA: de jugos FORMATO No. | 006
f.a f'nfgiu nalfmldo- I m‘ﬁ"C RESPONSABLE | Autores PAGINANo._1 DE_2
FECHA:
PORCENTAJE
DESCRIPCION POSIBLE DE PUNTAJE
PUNTAJE ASIGNADO
CUMPLIMIENTO
Man (personas)
Las actividades que realiza el personal son las
estrictamente necesarias para el desarrollo del
proceso. 25 90% 225
Los traslados son los minimos requeridos para
el buen desarrollo de las actividades
productivas. 25 70% 17,5
No existen busquedas en el puesto de trabajo. |25 100% 25
No se presentan tiempos en vacio 25 80% 20
TOTAL MAN 100 85
Materials (materiales)
Las partes del producto son las necesarias para
satisfacer las necesidades de los clientes 50 100% 50
No existe desperdicio de material 50 95% 47,5
TOTAL MATERIALS 100 97,5
Machines (maquinas)
En el proceso productivo no existen paradas
debidas a fallas o averias en los equipos 33,333333 90% 30
No se presentan tiempos en vacio en los
equipos 33,333333 100% 33,33333333
Las maquinas se mantienen en buen estado,
evitando dafios de materiales y de producto
terminado o en proceso. 33,333333 100% 33,33333333
TOTAL MACHINES 100 96,66666667
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FORMATO : Lista de chequeo 5MQS

Procesamiento

‘ AREA: de jugos FORMATO No. 006
» ~
Q(/al‘labela RESPONSABLE | Autores PAGINANo. 1 DE__ 2
La enerzia natural de fa caiia FECHA:
PORCENTAJE
) POSIBLE PUNTAJE
DESCRIPCION DE
PUNTAJE ASIGNADO
CUMPLIMIENTO
Methods (métodos):
No existen pérdidas debidas al incorrecto
almacenamiento de materias primas y producto | 50 100% 50
terminado.
El inventario que se tiene es el minimo
necesario para garantizar un flujo continuo de |50 100% 50
produccion.
TOTAL METHODS 100 100
Management (direccion):
No existen paradas en la produccion debidas a
la ineficiente planeacion de compras vV |33,333333 100% 33,33333333
aprovisionamiento de materiales.
El fluo de comunicacion es efectivo vy
] 33,333333 95% 31,66666667
pertinente.
Los aportes y sugerencias de los empleados
] ] . 33,333333 95% 31,66666667
son tenidos en cuenta por la direccién.
TOTAL MANAGEMENT 100 96,66666667
Quality (calidad)
No existen re-procesos de productos por
) 50 90% 45
defectos en la produccién
Las inspecciones realizadas en el proceso son
las minimas necesarias para garantizar la|50 100% 50
calidad del producto.
TOTAL QUALITY 100 95
Security (seguridad)
No existe riesgo de accidentes que puedan
. y 100 90% 90
ocasionar paros y/o retrasos en la produccion.
TOTAL SECURITY 100 90
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FORMATO : 5MQS

Qcaﬁab Qla AREA: Moldeo y empaque | FORMATO No. |006
La energia natural de fa caiia RESPONSABLE | Autores
FECHA: PAGINANo. 1 DE_2
e N veoi
CUMPLIMIENTO
Man (personas)
Las actividades que realiza el personal son las
estrictamente necesarias para el desarrollo del
proceso. 25 90% 225
Los traslados son los minimos requeridos para el
buen desarrollo de las actividades productivas. 25 90% 22,5
No existen busquedas en el puesto de trabajo. 25 95% 23,75
No se presentan tiempos en vacio 25 70% 17,5
TOTAL MAN 100 86,25
Materials (materiales)
Las partes del producto son las necesarias para
satisfacer las necesidades de los clientes 50 100% 50
No existe desperdicio de material 50 95% 47,5
TOTAL MATERIALS 100 97,5
Machines (maquinas)
En el proceso productivo no existen paradas
debidas a fallas o averias en los equipos 33,3333333 95% 31,66666667
No se presentan tiempos en vacio en los equipos | 33,3333333 80% 26,66666667
Los utensilios se mantienen en buen estado,
evitando dafios de materiales y de producto
terminado o en proceso. 33,3333333 100% 33,33333333
TOTAL MACHINES 100 91,66666667
Methods (métodos):
No existen pérdidas debidas al incorrecto
almacenamiento de materias primas y producto
terminado. 50 100% 50
TOTAL SECURITY 100 90
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| FORMATO : 5MQS
I el B AREA: Moldeo y empaque | FORMATO No. | 006

»Qamb ela

ey RESPONSABLE | Autores PAGINA No. _ 2  DE

| FECHA: o
. POSIBLE PORCENTAJE PUNTAJE
DESCRIPCION PUNTAJE DE ASIGNADO
CUMPLIMIENTO

El inventario que se tiene es el minimo
necesario para garantizar un flujo continuo de | 50 95% 47,5
produccion.
TOTAL METHODS 100 97,5
Management (direccion):
No existen paradas en la produccion debidas a
la ineficiente planeacion de compras vy |33,3333333 100% 33,33333333
aprovisionamiento de materiales.
El _flujo de comunicacion es efectivo vy 33,3333333 100% 33,33333333
pertinente.
Los apprtes y sugerencias d'e Iols, empleados 33,3333333 90% 30
son tenidos en cuenta por la direccién.
TOTAL MANAGEMENT 100 96,66666667
Quality (calidad)
No existen rep,roceso de productos por defectos 50 100% 50
en la produccién
Las inspecciones realizadas en el proceso son
las minimas necesarias para garantizar la |50 100% 50
calidad del producto.
TOTAL QUALITY 100 100
Security (seguridad)
No (—_JX|ste riesgo de accidentes que put.a,dan 100 90% 90
ocasionar paros y/o retrasos en la produccion.
TOTAL SECURITY 100 90
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Anexo 15. Formato de la investigacion exploratoria

aCaﬁabela

La energia nataral de fa caiio

INVESTIGACION EXPLORATORIA

INFORMACION PRELIMINAR

NOMBRE: BARRIO:
EDAD: anos FECHA: M/ /DI /AI2010/
SEXO: Fem. ___ Masc. HORA: AM PM

ENCUESTADO POR:

Agradecemos su gentil colaboracién en el diligenciamiento del siguiente formulario

P1. ¢Adquiere panela dentro de las compras que

realiza?
a. ___Si
b. _ No

P2. ¢(Do6nde compra la panela que consume en su

hogar?
a. ___ Tienda de barrio
b. __ Central de abastos
c. ___ Plaza de mercado
d. __ Supermercado
e. ___ Otro ¢Cual?

P3. La panela viene en varios tamafos, marque con X
el tamafio que mas compra
a. __ Panela cuadrada 125gr.
b. __ Panela cuadrada de libra
c. ___ Panela cuadrada de media libra
d. __ Panela cuadrada de kilo
e. __ Panelaredonda de media libra
f. ___ Panelaredonda de libra
g. ___ Panelaredonda de kilo
h. __ Panela granulada
i. ___ Panela en cubitos (saborizada)
j.  ___ Panela en sobres

P4. ¢Cual es el aspecto més importante en el que se

fija para comprar la panela que consume en su hogar?
a. __ lLacalidad del producto

__ El precio mas favorable

__ Lamarca del producto

__ El'tamafio del producto

b.
C.
d.
e. ___ Oftra¢Cual?

P5. ¢Normalmente encuentra promociones de panela
en el lugar donde la compra?

a. ___ Si

b. __ No

P6. Marque con X el aspecto que usted observa a la
hora de adquirir panela

____Nada en especial

____Elcolor

____Eltamainio

___ El precio

____lLacalidad

____Lamarca

g. __ Elempaque

~0o o0 o

P7. ¢ Reconoce usted marcas de panela ?
a. ___ Si
b.  No

P8. ¢ Cada cuanto compra usted panela?

a. ___ Semanalmente

b. _ Quincenalmente

C. ___ Mensualmente

d. __ Cadavez que lo necesita

P9. ¢ Qué es lo que mas lo motiva a comprar panela?
a. ___ Sabor

____Valor nutricional

___ Textura (sensacion en el paladar)

b.
C.
d. __ Color

P10. De estas otras razones ¢Cual es la que mas lo
motiva a consumir panela?

a. ___ Tradicion
b. _ Porsalud
c. __ Porclima
d. __ Porvariedad de usos
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P11. ¢Conoce las propiedades alimenticias de la

panela?
a ___Si
b. _ No

P12. ¢Qué tanta importancia le da usted al valor
nutricional de la panela?

P13. ¢Cual de los siguientes usos da usted a la

panela?
a. ___ Endulzante
b. __ Bebida caliente
c. ___ Bebidafria
d. __ Adobo para carnes
e. __ Uso terapéutico

a. __ Mucha

b. __ Regular

c¢. __ Poca

d. __ Nosefijaeneso
P14. ¢ En qué tipo de empaque le gustaria encontrar la
panela?

a. ___ Envoltura plastica

b. Empaque resellable

C. Frasco de vidrio

d. Enlatado

P15. ¢Considera que el precio de la panela es

P16. ¢Estaria dispuesto a pagar mas por la panela si
se mejorara su presentacién?

a. __ Si

b. _ No

adecuado?
a. __ Si
b. _ No
P17. ¢ Normalmente, encuentra publicidad referente a la panela?
a. ___ Envallas
b. _ Comerciales de T.V.
c. ___ Cudas radiales
d. __ Volantes
e. __ No encuentra publicidad

OBSERVACIONES Y/O RECOMENDACIONES

VERIFICACION
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Anexo 16. Resultados de la Investigacidon exploratoria

1. ¢Adquiere paneladentro delas compras que realiza?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4| TOTAL EST5|TOTAL
Si 26 25 24 25 100
NO 0 1 2 1 4

TOTAL 26 26 26 26 104
¢Adquiere panela dentro de las
compras que realiza?
100% {
80% 1
60% | m 5|
40% 1 mNO
20% l L L l ’
0% 4 T T T 7
TOTAL EST 2 TOTAL EST 3 TOTAL EST 4 TOTAL EST5

Esta pregunta fue realizada con el objetivo de verificar el comportamiento de compra del
producto entre los diferentes estratos sociales, se puede observar que cerca del 96% de
todos los encuestados la compran, con un comportamiento similar en los diferentes

estratos.
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2. ¢Do6nde compra la panela que consume en su hogar?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3| TOTAL EST 4| TOTAL EST5|TOTAL
Tienda 10 6 6 4 26
Central de abastos 2 2 1 0 5
Plaza de mercados 3 5 4 1 13
Supermercado 10 13 13 20 56
Otra 1 0 2 0 3
TOTAL 26 26 26 25 103

hogar?

20 A

18 A

16 A

14 A

10 A

oON PO
L

2

3

4 5

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST

é¢Donde compra la panela que consume en su

H Tienda

M Central de abastos

Plaza de mercados

B Supermercado

M Otra

De acuerdo a la figura anterior, los supermercados y las tiendas de barrio son los lugares
preferidos por los consumidores de todos los estratos para comprar panela. Sin embargo,
existe una notable preferencia por comprar en el supermercado a medida que aumenta el

estrato. Lo anterior, se debe a que de las personas de estrato alto prefieren pagar un poco

mas por un producto con mejores condiciones de calidad y presentacion.
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3. La panela viene en varios tamafios, marque con X el tamafio que mas compra

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4 | TOTAL EST 5| TOTAL

Cuadrada 125gr 8 8 4 2 22
Cuadrada de libra 9 6 11 9 32
Cuadrada % libra 2 6 4 3 15
Cuadrada de kilo 4 4 6 3 17
Pastilla kilo 1 0 1 3 5
Redonda ¥ libra 0 0 0 1 1
Redonda libra 2 1 0 1 4
Redonda de kilo 0 1 0 0 1
Granulada 0 0 3 3 6
Cubitos (saborizada) 0 0 0 0 0
Sobres 0 0 0 0 0
Otra 0 0 0 0 0

TOTAL 26 26 26 25 103

Como se muestra siguiente figura las presentaciones de panela con mayor preferencia
son: cuadrada de 125 gr, cuadrada de libra, cuadrada de ¥ libra y la cuadrada de kilo.
Sin embargo, el consumo de panela de 1259 en los estratos dos y tres es mayor debido a
la capacidad adquisitiva de los mismos. Para los tipos de panela no convencionales como

la panela pulverizada se puede ver que solo es comprada en los estratos 4 y 5.
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Marque con una X el tamano de panela
que prefiere comprar:

12 ~ M Cuadrada 125gr
10 - M Cuadrada de libra
8 1 W Cuadrada % libra
6 - W Cuadrada de kilo

4 - m Pastilla kilo

7 m Redonda % libra

0 - Redonda libra
TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL EST5 Redonda de kilo

4. ¢Cudl es el aspecto mas importante en el que usted se fija para comprar la

panela que consume en su hogar?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3| TOTAL EST 4 | TOTAL EST5|TOTAL
Calidad del producto 21 20 21 19 81
Precio més favorable 1 5 1 1 8
Marca del producto 0 0 0 1 1
Tamafo del producto 1 0 3 2 6
Otro 3 1 1 2 7
TOTAL 26 26 26 25 103
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¢Cual es el aspecto mas importante en el que se
fija para comprar la panela que consume en su

hogar?
25 A
20 1 H Calidad del producto
15 7 B Precio mas favorable
10 - Marca del producto
5 M Tamafio del producto
O T T T 1

m Otro
TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
EST 2 EST 3 EST 4 EST 5

Todos los estratos encuestados coinciden al afirmar que la calidad de la panela es el
aspecto mas importante a la hora de adquirir el producto. Por otro lado se puede concluir

que el respaldo de una marca sélo es importante para el estrato 5.

5. ¢Normalmente encuentra promociones de panela en el lugar donde la

compra?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4| TOTAL EST5|TOTAL

Sl 6 4 5 2 17
NO 20 22 21 23 86
TOTAL 26 26 26 25 103

Por su precio tan econdémico, es dificil encontrar lugares donde se hagan ofertas de
panela ya que segun respuestas dadas por los comercializadores esto afectaria
directamente la rentabilidad ofrecida por el producto. Con respecto al mercado cautivo y
los clientes potenciales, el encontrar ofertas de panela, genera desconfianza de la calidad

del producto, pues su precio normal ya lo consideran bajo.
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é¢Normalmente encuentra promociones de
panela en el lugar en el que la compra?

S|

mNO

TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL EST5

6. Marqgue con X el aspecto que usted observa a la hora de adquirir la panela

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4| TOTAL EST5|TOTAL
Nada en especial 0 5 0 2 7
El color 20 14 18 11 63
El tamafio 3 1 0 0 4
El precio 2 1 0 2 5
La calidad 1 5 4 9 19
La marca 0 0 0 0 0
El empaque 0 0 4 1 5
TOTAL 26 26 26 25 103
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Marque con una X el aspecto que usted observa a la
hora de adquirir panela

20 -
18 1 B Nada en especial
16 -
14 M El color
12 m El tamafio
10 mE| i

3 precio

6 M La calidad

4 m La marca

2

0 El empaque

TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL ESTS5

De acuerdo a la gréfica anterior, el color constituye el aspecto en el que mas se fijan las
personas de todos los estratos a la hora de adquirir la panela. Al comparar estos
resultados con la pregunta anterior se puede inferir que los encuestados consideran que

el color de la panela esté directamente relacionado su calidad.

7. ¢Reconoce usted marcas de panela?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4 | TOTAL EST5|TOTAL

Sl 5 0 1 1 7
NO 21 26 25 24 96
TOTAL 26 26 26 25 103
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¢Reconoce usted marcas de panela?

30 ~

20

10 ~

0 T

TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL ESTS

LN
mNO

La gréfica anterior evidencia un claro desconocimiento de marcas de panela por parte de

la mayoria de consumidores. Tan solo un 7% perteneciente en su gran mayoria al estrato

1 han escuchado alguna, sin embargo no siempre consumen la marca de panela que

conocen.
8. ¢ Cada cuanto compra usted panela?
TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTA
OPCIONES DE RTA 2 3 4 5 L
Semanalmente 8 9 3 3 23
Quincenalmente 6 8 9 8 31
Mensualmente 4 3 7 3 17
Cada vez que lo
necesita 8 6 7 11 32
TOTAL 26 26 26 25 103
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é¢Cada cuanto compra usted panela?

20 -

18 -

16 -

14 -

12 - B Semanalmente

12 i B Quincenalmente

6 - Mensualmente

4 B Cada vez que lo necesita
2 -

0 T T T 1

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
EST 2 EST3 EST4 EST5

De acuerdo a la grafica anterior, se puede concluir que los estratos que compran panela
con mayor frecuencia son los estratos 2 y 3. Por otro lado, el periodo de tiempo promedio

en el que la gente compra panela es cada quince dias.

9. ¢, Qué es lo que méas lo motiva a comprar panela?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2| TOTAL EST 3| TOTAL EST 4| TOTAL EST5|TOTAL
Sabor 8 13 15 12 48
Valor Nutricional 17 12 9 11 49
Textura 0 0 1 1 2
Color 1 1 1 1 4
TOTAL 26 26 26 25 103
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¢Qué es lo que mas lo motiva a consumir
panela?
20 A
15 -+
M Sabor
10 - m Valor Nutricional
5 Textura
H Color
o T T T 1
TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

Lo que mas motiva a la gente a comprar panela es su valor nutricional, factor que
empieza a perder fuerza a medida que incrementa el estrato. Lo anterior, debido
principalmente a que en los estratos medio-alto y alto existe la capacidad adquisitiva para
comprar productos sustitutos de la panela. Por otro lado, el sabor constituye el segundo

factor que motiva la compra en los diferentes estratos.

10. De estas otras razones ¢ Cual es la que mas lo motiva a consumir panela?

OPCIONES DE RTA | TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3 | TOTAL EST 4 | TOTAL EST5 | TOTAL
Tradicion 9 13 13 8 43
Por salud 12 8 9 5 34
Por clima 0 0 0 1 1

Por variedad de usos 5 5 4 11 25
TOTAL 26 26 26 25 103
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De estas otras razones ¢Cual es la que mas lo
motiva a consumir panela?

20 ~
15 -
M Tradicion
10 M Por salud
5 - Por clima
o M Por variedad de usos

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

Como se observa en la figura anterior, los principales motivos por los cuales se consume
panela son tradicion y salud. Siendo este Ultimo de gran importancia en los estratos 1y 2,
los cuales a su vez lo relacionan con su alto valor nutritivo y las propiedades curativas de

la panela contra el resfriado.

11. ¢Conoce las propiedades alimenticias de la panela?

TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL
OPCIONES DE RTA EST 2 EST 3 EST 4 EST5 | TOTAL
Sl 15 13 16 16 60
NO 11 13 10 9 43
TOTAL 26 26 26 25 103
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éConoce las propiedades alimenticias
de la panela?

hnhhb -

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

En general se puede decir que la gente conoce o ha escuchado hablar del poder nutritivo
de la panela. Sin embargo, las propiedades alimenticias especificas son desconocidas no
solo por el 41% de los encuestados que escogieron el no, sino por varios de los que

dijeron conocerlas pero no las recuerdan

12. ¢, Qué tanta importancia le da usted al valor nutricional de la panela?

TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTA
2 3 4 5 L
Mucha 14 10 12 8 44
Regular 5 9 6 10 30
Poca 2 6 3 4 15
No se fijaen 5 1 5 3 14
€so
TOTAL 26 26 26 25 103
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Se puede observar que los consumidores del estrato 2, en consecuencia con respuestas

anteriores, son los mas familiarizados con el valor nutricional de la panela y por lo tanto

son quienes la compran con mayor frecuencia. A diferencia de los estratos 4 y 5, quienes

responden que no se fijan en el valor nutricional del producto.

¢ Qué tanta importancia le da usted al
valor nutricional de la panela?

14

12 A

10 1 B Mucha

8 .

6 - B Regular

4 A Poca

2 - ..

0 B No se fija en eso

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

13. ¢,Cual de los siguientes usos da usted a la panela?

TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3 | TOTAL EST 4 | TOTAL EST5 | TOTAL
Endulzante 4 8 7 4 23
Bebida caliente 19 14 14 12 59
Bebida fria 2 4 5 7 18
Adobo para carnes 0 0 0 0 0
Uso terapéutico 1 0 0 2 3
TOTAL 26 26 26 25 103
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¢Cual de los siguientes usos da usted a la
panela?

20 A

15 1 B Endulzante

10 - M Bebida caliente
Bebida fria

5 B Adobo para carnes

0 . : i ; m Uso terapéutico

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

Los principales usos dados a la panela son: endulzante, bebida caliente y bebida fria,
siendo la bebida caliente la mas popular con un 57% de preferencia entre los diferentes
estratos. Sin embargo, el fin Gltimo de la bebida caliente cambia segun el estrato; en
estratos bajos es usada como bebida acompafiante en el desayuno y la comida y en los
estratos medio y alto la prefieren como remedio casero para los resfriados y como base

para agregar otros ingredientes como café.

14. ¢En quétipo de empaque le gustaria encontrar la panela?

TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3| TOTAL EST 4 | TOTAL EST 5| TOTAL
Envoltura plastica |18 18 7 11 54
Empaque resellable | 6 5 9 14 34
Frasco de vidrio 2 2 10 0 14
TOTAL 26 25 26 25 102
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¢En qué tipo de empaque le gustaria
encontrar la panela?

20 A
15 -
10 - B Envoltura plastica
| B Empaque resellable
° Frasco de vidrio
0 T T T f

TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST TOTAL EST
2 3 4 5

La grafica anterior evidencia que el empaque preferido por los encuestados es la
envoltura plastica, sin embargo en los estratos 3 y 4 preferirian un tipo de empaque re-
sellable debido a la practicidad que este ofrece. La razén por la cual los estratos 2y 3
prefieren encontrar la panela en envoltura plastica es debido a que este tipo de empaque
no incrementaria sustancialmente los costos del producto y ademas permite apreciar el

color de la panela, factor diferenciador a la hora de comprarla.

15. ¢Considera que el precio de la panela es el adecuado?

TOTAL EST2 | TOTAL EST 3 | TOTAL EST 4 | TOTAL EST5 | TOTAL
S 23 24 22 23 92
NO 3 2 4 2 11
TOTAL | 26 26 26 25 103
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éConsidera que el precio de la panela es
el adecuado?
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TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL ESTS

De acuerdo a la gréfica anterior, se concluye que la mayoria de los encuestados
consideran adecuado el precio de la panela. Sin embargo, existe una minoria que al
compararlo con productos sustitutos, se encuentran insatisfechos con éste debido a la

baja calidad y mala presentacion del producto.

16. ¢Estaria dispuesto a pagar mas por la panela si se mejora la presentacion?
TOTAL EST 2 | TOTAL EST 3 | TOTAL EST 4 | TOTAL EST 5 | TOTAL
SI 16 13 24 19 72
NO 10 13 2 6 31
TOTAL 26 26 26 25 103
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éEstaria dispuesto a pagar mas por la
panela si se mejora la presentacion?

25 A

15 ;—-li- S|

10 1 NO

s 4 l;
A

O T T
TOTAL EST2 TOTAL EST3 TOTAL EST4 TOTAL EST5

En general todos los estratos reconocen que pagarian mas por la panela si se mejora su
presentacion. Lo anterior se debe a que la calidad del producto resulta afectada por
factores externos como la humedad. Sin embargo, algunos encuestados principalmente
de los estratos 2 y 3 no estarian dispuestos a pagar mas debido a que la panela es
considerada un producto de primera necesidad y no cuentan con los recursos econémicos

para hacerlo.

17. ¢ Normalmente encuentra publicidad referente a la panela?

TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTAL EST | TOTA
2 3 4 5 L
En vallas 0 0 0 0 0
Comerciales de T.V. 6 3 7 7 23
Cuias radiales 1 4 0 0 5
Volantes 0 0 0 0 0
No encuentra
publicidad 19 19 19 18 75
TOTAL 26 26 26 25 103
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é¢Normalmente encuentra publicidad
referente a la panela?

20

15 -

10 1 m TOTAL EST 2
> m TOTAL EST 3
0 ' ' TOTAL EST 4
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& & & & m TOTAL EST5
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Como muestra la figura anterior, el 72% de los consumidores encuestados en los
diferentes estratos sociales estan de acuerdo en que no se encuentra publicidad referente
a la panela. Sin embargo, el porcentaje restante refiere haber visto algin comercial en la
televisién, pero no lo recuerda debido a la poca permanencia y bajo impacto de los

mismos en los medios televisivos.
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Anexo 17. Identificacion de variables macro para el disefio del instrumento final de recoleccién de datos

Motivacion de compra

del producto

iConsidera que las empresas paneleras cumplen con las
reglamentaciones sanitarias?

Ahorro

i3u proveedor de panela le ofrece descuentos?

i3u proveedor de panela le ofrece promociones?

Clientes potenciales

Posible frecuencia de compra

i3i decidiera incluir |3 panela dentro de los productos que ofrece 8 sus
clientes con que frecuencia cree usted que |a compraria?

Posible volumen de compra

iEztaria dispuestoa incluir |2 panela dentro de los productos que
ofrece en su negocio?

i3u compra se veria favorecida si |a panela se encontrara empacada en
presentaciones individuales?

Grado de influencia

¢Qué lo motivar a realizar |la compra de panelz ?
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VARIABLES MACRO VARIABLES FACTORES SUBFACTORES PREGUNTAS INSTRUMENTO DE PRUEBA
o . ) ila panela esta incluida dentro de los productos que ofrece usted en su
Vigencia Clientes activos nesncia? iLapanela estaincluida dentro de los productos que ofrece
- usted en su negocic”
0w lo desmativa aincluir |2 panela dentro de los
' ) . ' praductas que ofrece?
?
Frecuencia Con que frecuencia compra usted panela? iEstaria dispuesta aincluir la panela dentro de los
productos que ofrece?
4 ;Conque frecuencia comprawsted panela?
Volumen de compra ¢Qué cantidad de panela compra? Sefiale en orden de impartancia la presentacion de panela
que usted prefiere comprar para oftecer a sus clientes?
Clientes actuales iCual caracteristica considera usted la mazimportante ala
Nivel de satisfaccion ¢La panela que compra cumple con sus expectativas? hora de comprar panela?
T iConoce o prefiere alguna marca de panela?
i Conoce los beneficios y aportes nutricionales que ofrece la panela?
: Yap d p 8 ;Reconoce la panela como un endulzante natural?
Conacimiento iReconoce I3 panela como un endulzante natural?
MAYORISTA Habitos de compra ¢(Qué presentaciones de panela conoce? 3 A quién compra habitualmente |a panela?

iExiste algin requizito establecido por zu empresa paralos
praveedares de panela?

N iCéma ez latarma de pago exigida por su proveedar?

12 iCémo calfica el servicio prestada par su proveedar?
iHace cuantatiens relacidn comercial con sus
pravesdares?

14 ;Como se contacto laprimera vez con suproveedor?
iEstaria dispuesto 2 cambiar de proveedor sile ofrecieran
mejares condiciones de negociacian?

16 iComarecibe la panela que comercializa en su empresa”?

17 iEslapanelaun producto de alta rotacion en sunegocia?
iCaonsidera que enlos dlimos anos la verta de panela en s
negocio ha cambiada?



¢Cuales caracteristicas considera usted importantes a la hora de iOfrece usted promaciones por la compra de panela a sus

comprar panela? clientes?
Caracteristicas ¢Considera usted el color de |a panela como un factor decisivoa la hora iEstara dispuesto a pagar més por la panela si ze mejorara
Jatributos de adquirirla? la zalidad del producta?
¢Considera que |as presentaciones ofrecidas por su proveedor satisface
suz necesidades?
| iEstaria dispuesto a pagar méas por la panela si ze mejorara la imagen del
magen
. 5 producta?
Dizefio - =
justed reconoce marcas de panela 7
Marca —
iCudlde estas marcas de panela compra?
iconsidera que el empaque en el que viene la panela eslo
- suficientemente resistente para las condiciones de slmacenamiento a las
Caracteristicas R
; que estaerpuesta’
extrinsecas : — — —
jconsidera que el empague conservalas caracteristicas quimicas y fisicas
Garantia Empaque del producto?
i0ué tamaiio de empaque compra usted?
i0ué deberia mejorar el empaque del producto?
iconsidera que el empaque del producto es de buena calidad?
. iPercibe usted algun cambio en las tendenciaz de compra de panela en
Percepcion . P
oz ultimaz afios?
Cantidad de ] 4 |57 Cusles?
’ Reconoce marcas de panela? Cuales?
= P
Homogeneidad del ¢Encuentra diferencias entre |a panela de distintas marcas?
producto [intrinsecas, extrinsecas)
Sustitutos ¢ Que clase de endulzantes ofrece a sus clientes?
Usted cree que las empresas productoras de panela compiten:
producto mejorando el producto, mejorando el precio, con buena publicidad o
con buena cobertura
Estrategia ¢Aplica alguna estrategia a |z hora de fijar el precio de |z panela?
competitiva precio Fija el precio de |z panela en su negocio teniendo en cuenta el precio
de |la competencia?
o iHace usode estrategias publicitarias para motivar |3 compra de
comunicacion
panela?
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Nivel de servicio

¢A quien compra habitualmente |3 panela?

;Existe algun requisito establecido por su empresa para sersu
proveedor de panela?

Intermediarios £ Como es |a forma de pago exigida por su proveedor?
i Como califica el servicio prestade por su proveedor?
iHace cuanto tiene relacion comercial con sus proveedores?
#Como se contacta con su proveedor actual?
Cobertura Cual es 1a forma de recibir |2 panela en su negocio?
¢Tiene usted alguna condicion frente al servicio post-venta?
¢ Prefiere seleccionar la panela que compra para su negocio?
Exhibicion y ¢Ubica |a panelz en un lugar visible gue permita 3 sus clientes apreciar
Ubicacidn |25 caracteristicas de ésta?
Variedad de catezorias £5e encuentra satisfecho con |2s presentaciones ofrecidas porsu
Presentacion proveedor?

Variedad de marcas

£5u proveedor |e ofrece diferentes marcas de panela y usted escogela
de su preferencia?

Relzcion de valor

Calidad - Precio

Costo i Considera que |2 panela es un articulo relativamente barato?
Atributos del  |#Estaria dispuesto a pagar mas por |2 panela sise mejorara la calidad
producto del producta?

iEsa panels un producto de alta rotacion en su negocio?

Ventas Participacion en el mercado ¢Considera que en los ultimos afios |a venta de panela en su negocio ha
cambiado?
£5u proveedor |e ofrece descuentos por pronto pago?
Pagp efectivo 5u proveedor le ofrece descuentos por pago en efectivo?
i Dfrece usted descuento a sus clientes por pago en efectivo?
e ji0ué plazos de paga le ofrece su proveedor?

¢ Ofrece credito a sus clientes? sAqué plazo?

i Ofrece usted promociones por |2 compra de panela 3 susclientes?
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Anexo 18. Formato de la investigacion concluyente

Canabela

La enerzia natural de fa caiia

ENCUESTA DE CARACTERIZACION DEL MERCADO DE LA
PANELA
ENCUESTA NUMERO

INFORMACION PRELIMINAR

NOMBRE: CIUDAD: BARRIO:
TELEFONO: CEL:

EDAD: afios ENCUESTADO POR:

SEXO: Fem. ___ Masc. FECHA: M/ IDI____IA/2010/

ACT. ECONOMICA: HORA: AM__ PM__

E-MAIL:

Agradecemos su gentil colaboracién en el diligenciamiento del siguiente formulario

P1. ¢La panela esta incluida dentro de los productos
que ofrece usted en su hegocio?

a. ___ Siempre (PASE P7)
b. __ Portemporadas

c¢. __ Raravez

d. __ Nunca

P2. ¢Por cudl de estas razones no dispone
siempre de panela en su negocio?

a. ___ Incumplimiento en la entrega por parte
del proveedor

b. _ Escases del producto

c. ___ Solo la vende por temporadas

d. __ El precio es demasiado alto

e. __ Oftra. ¢Cuél?

P3. ¢Estaria dispuesto a incluirla dentro de los
productos que ofrece en su negocio?
a. ___ Si(PASE AP4)

b. ___ No (PASE A P6)

P4. ¢Qué lo llevaria a incluir la panela dentro de
los productos que ofrece a sus clientes?

a. ___ Brindar mayor variedad de productos
a sus clientes

b. _ Aumentar la rentabilidad de su
negocio

C. __ Atraer nuevos clientes

P5. ¢ A quién compraria usted la panela?

a. Directo al productor
b. A un intermediario
C. Otro ¢ Cual?

P6. ¢ Por qué definitivamente no incluiria la panela
dentro de los productos que ofrece?

a. ___ Disponibilidad del producto
_____Ganancia que ofrece
____Calidad del producto
____ Fluctuaciones bruscas de precio por
temporadas

b.
c.
d.

P7. ¢ Como califica la higiene del producto que le ofrece su proveedor?

a. ___ Excelente
b.  Buena

c. ___ Regular
d _ Mala
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P8. ¢Considera que el empaque actual de la panela
gue vende en su negocio es adecuado?

a. ___ Siempre

b. __ Casisiempre
c. ___ Pocas veces
d. __ Nunca

P9. ¢Esta conforme con el precio que paga a su
proveedor por la panela?

a. ___ Siempre

b. __ Casisiempre
c. ___ Pocas veces
d. ___ Nunca

P10. Usted piensa que el precio de
suministrado por su proveedor es:

la panela

a. ___ Justo
b.  Alto
c. __ Bajo

P11. De las siguientes razones ¢cual genera su
inconformidad respecto al precio de la panela?

a. Altas variaciones
b. Bajas utilidades para su negocio
C. Otra ¢ Cual?

P12. ¢(Cbmo califica el cumplimiento de su proveedor
en la entrega del producto?

a. ___ Excelente
b. _ Bueno

C. __ Regular

d __ Malo

P13. ¢ Considera importante el color de la panela a
la hora de comprar el producto?

a. ___ Siempre

b. __ Casisiempre
c. ___ Pocas veces
d. __ Nunca

P14. De las siguientes caracteristicas inherentes al producto enumere de 1 a 4 segun su criterio: siendo 1 la

caracteristica de mayor importancia y 4 la de menor

a. ___ Estabilidad en el precio
b. _ Empaque individual

c. ___ Higiene del producto

d Marca

P15. Sefiale en orden de importancia la presentacion de panela que usted prefiere o preferiria comprar para

ofrecer a sus clientes?

IMPORTANCIA | PRESENTACION FRECUENCI | CONSUMO
C R P | ACOMPRA | MENSUAL
(Aprox.)
Caja de 10 Kg. por 40 panelas NA | NA
Caja de 16 Kg. por 32 panelas
Caja de 15 Kg. por 24
Panelones
Caja de 20 Kg. por 10
Megapanelones
Panela granulada NA | NA | NA

Conocimiento del Producto

P16. ¢ Cudl caracteristica considera usted la més importante a la hora de comprar panela?

a. ___ Color b.
d. __ Empaque e.

Peso

c. ___ Presentacién

___Higiene del producto
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P17. ¢ Conoce usted alguna marca de panela? P18. ¢ Compra la marca de panela que conoce?

a. ___ Si ¢Cudl? a. ___ Siempre (PASE A P20.)
b. __ No conoce ninguna b. __ Frecuentemente

c. __ Aveces

d. __ Raravez

e. ___ Nunca

P19. ¢ Por qué no compra siempre la marca de panela | P20. ¢Por qué prefiere comprar esta marca de

gue conoce? panela?
a. ___ Presenta una variacion alta de precio a. ___ Disponibilidad del producto
b. _ No hay disponibilidad permanente del b. __ Calidad del producto
producto c. __ Condiciones de negociacion
Cc. ___ Retrasos en la entrega favorables
d. __ Producto de baja calidad d. __ Otra, ¢Cual?
e. __ El precio es muy alto
PASE A P21

P21. Ordene de 1 a 4 las siguientes condiciones que lo llevarian a comprar panela con marca. Siendo 1 el
item de mayor importancia y 4 el de menor

a. __ Calidad del producto

b. __ Continuidad del proveedor

c. ___ Condiciones de negociacion favorables

d. __ Poca o nula variacion en el precio

e. __ Mejor presentacion del producto al consumidor
Proveedores
P22. ¢ A quién compra habitualmente la panela?

a. __ Directo al productor b. __ Aunintermediario
c. ___ Otro¢Cuél?

P23. ¢ Su proveedor le ofrece promociones? P24. ¢Cual de estas promociones le ofrece su

a. ___ Siempre proveedor?

b. __ Frecuentemente a. __ Descuentos por pago de contado

c. __ Aveces b. __ Descuentos por volumen

d. _  Raravez Cc. __ Obsequio por volumen

e. ___ Nunca (PASE A P25) d. __ Programa de acumulacién de puntos

e. ___ Nole ofrece ninguna

P25. (Como es la forma de pago exigida por su | P26. ¢(Qué beneficio recibe de su proveedor si
proveedor? realiza el pago de contado?

a. __ Contado a. _  Descuento, %

b. __ Crédito b. __ Unidades adicionales

c. ___ Norecibe ningun descuento

P27. Si la forma de pago a su proveedor es a crédito, | P28. ;Qué interés debe pagar al proveedor por el
¢ Qué plazo tiene para realizarlo? pago a crédito?

a. ___ Entre8y1l5dias a. ___ Menos del 2%

b. __ Entre 15y 30 dias b. _ Entreel 2% y 5%

c. ___ Entre 30y 60 dias c. ___ Masdel 5%

d. __ Masde 60 dias d. ___ Nopaga interés
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P29. El trato que su proveedor le da al producto es:

P30. ¢ Como califica el trato recibido por parte del

a. __ Excelente proveedor?
b. _ Bueno a. __ Excelente
C. __ Regular b. __ Bueno
d _ Malo Cc. __ Regular
d. __ Malo
P31. ¢ Su proveedor de panela verifica el nivel de inventario del producto?
a. __ Siempre b. _ Frecuentemente Cc. _ Aveces
d. __ Raravez e. __ Nunca

P32. ¢ Le ofrece su proveedor la posibilidad de realizar cambios?

a. __ Siempre

b. __ Frecuentemente
c. __ Aveces

d. _ Raravez

e. ___ Nunca

P33. De las siguientes condiciones ¢ cual considera usted la mas importante en el momento de recibir la
panela? (Enumere de 1 a 4 siendo 1 la de mayor importancia y 4 la de menor)

a. ___ Cumplimiento del proveedor
b. Calidad del producto

C. Precio del producto

d. Garantia ofrecida

P34. Ordene las siguientes condiciones segun considere usted la mas importante a la hora de escoger su
proveedor (Enumere de 1 a 6 siendo 1 la de mayor importancia y 6 la de menor)

a. __ Disponibilidad continua del producto
___ Cumplimiento en la entrega
__ Precios de negociacion fijos

Servicio Post-venta

b
c
d. __ Calidad del producto (Pureza, color, tamafo, etc.)
e
f.

Condiciones de negociacion

P35. ¢Doénde recibe la panela que comercializa en su

empresa?
a. En las instalaciones del proveedor
b. En su establecimiento

c. Otra ¢ Cual?

P36. ¢Considera que el precio que le ofrece el

proveedor?
a. __ Presenta variaciones altas
b. _ Presenta variaciones normales
c. ___ Presenta bajas variaciones

P37. ¢ La rentabilidad de su negocio se ve afectada por la variacién de precios de la panela?

a. Si

b. No

P38. ¢Es la panela un producto de alta rotacion en su

negocio?
a. ___ Si
b. _ No

P39. (Considera que en los Ultimos afios el
volumen de venta de panela en su negocio?

a. Ha aumentado
b. Ha disminuido
C. Ha permanecido constante
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Anexo 19. Tabulacion y presentacién de resultados de la investigacion concluyente

Pregunta numero 1. ¢La panela esta incluida dentro de los productos que ofrece en su

negocio?
P1
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Siempre 31 96,9 96,9 96,9

Validos | Por temporadas 1 3,1 3,1 100,0

Total 32 100,0 100,0

¢La panela esta incluida dentro de los productos que
ofrece en su negocio?

P1

P1
[l Siempre

o Por

temporadas

Porcentaje P1

Siempre

Por temporadas

P1

Para la gran mayoria de los establecimientos censados la panela es un producto que
compran y ofrecen de manera permanente, debido a que presenta alta rotacion al ser
comunmente utilizada tanto en los hogares de la ciudad como en la industria alimenticia,
especialmente en panaderias y dulcerias. Ademas al ser la panela un producto basico de

la canasta familiar, en numerosas ocasiones llega a motivar la compra de otros articulos
ofrecidos en el establecimiento.
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NOTA: El alto porcentaje de no respuesta para las preguntas P2 a P6 se debe a que

éstas estan dirigidas Unicamente a los establecimientos que la comercializan solo de

forma temporal o que no la comercializan.

Pregunta namero 2: ¢Por cual de estas razones no dispone siempre de panela en su

negocio?
P2
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
No responde 31 96,9 96,9 96,9
. Solo la vende por
Validos 1 31 31 100,0
temporadas
Total 32 100,0 100,0

¢ Por cual de esta razones no dispone siempre de panela en
su negocio?

P2
B nNo responde

Solo la vende
por
temporadas

Porcentaje P2

No responde

Solo la vende por
temporadas

P2

El establecimiento que comercializa solo de manera temporal la panela manifestd
inconformidad por las altas variaciones en el precio y utilidad ofrecida, prefiriendo destinar

recursos de espacio en el almacenamiento de mayor variedad de productos que ademas
le generen mejores ingresos.

230



Pregunta numero 3: ¢Estaria dispuesto a incluirla dentro de los productos que ofrece en
su negocio?

P3
. ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
vélido acumulado
No responde 31 96,9 96,9 96,9
Validos Si 1 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Estaria dispuesto a incluirla dentro de los productos que
ofrece en su negocio?

P3
BnNo responde
M si

Porcentaje P3

No responde Si
P3

De mejorarse las condiciones de negociacion, especialmente en el precio y calidad del
producto, el establecimiento que comercializa de manera temporal la panela estaria

dispuesto a incluirla de manera permanente en su portafolio de productos.
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Pregunta numero 4: ¢(Qué lo llevaria a incluir la panela dentro de los productos que

ofrece a sus clientes?

P4

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

No responde 31 96,9 96,9 96,9

Brindar mayor variedad
Validos de productos a sus 1 3,1 31 100,0
clientes
Total 32 100,0 100,0

¢ Qué lo llevaria a incluir la panela dentro de los productos que
ofrece a sus clientes?

P4

< [N responde

o Brindar mayor
-:—f. [ \ariedad de

= productos a sus
© clientes

o

S

o

o

No responde

Brindar mayor variedad
de productos a sus
clientes

P4

La mayor motivacion para incluir la panela dentro de los productos que ofrece el
establecimiento que la comercializa de manera temporal, es aumentar su portafolio de
productos. Esto se debe a que reconoce la panela como un producto importante dentro de

la canasta familiar y ademas puede incentivar la compra de los demas productos
ofrecidos.
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Pregunta niumero 5: ¢ A quién compraria usted la panela?

P5
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
No responde 31 96,9 96,9 96,9
Validos | Directo al productor 1 3,1 31 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢A quién compraria usted la panela?

P5
[ 1N responde

Directo al
productor

Porcentaje P5

No responde Directo al productor

P5

De incluir la panela de manera permanente dentro de los productos ofrecidos por el
comercializador temporal, éste preferiria realizar la compra directamente al productor

siempre y cuando pueda obtener asi mejores condiciones de negociacion.
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Pregunta numero 6: ¢Por qué definitivamente no incluiria la panela
productos que ofrece?

dentro de los

P6
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )

valido acumulado

No responde 31 96,9 96,9 96,9

. Fluctuaciones bruscas de
Validos ) 1 3,1 31 100,0
precio por temporadas
Total 32 100,0 100,0

¢Por qué definitivamente no incluiria la panela dentro de los
productos que ofrece?

P6
M No res ponde
Fluctuaciones
| bruscas de
precio por
temporadas

Porcentaje P6

No responde Fluctuaciones bruscas
de precio por
temporadas

P6

Las bruscas fluctuaciones del precio son principal dificultad que encuentra el

comercializador temporal de panela para incluir de manera permanente este producto en
su portafolio.
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Pregunta nimero 7: ¢Cémo califica la higiene del producto que le ofrece su proveedor?

P7
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )

valido acumulado

Excelente 6 18,8 18,8 18,8

Buena 22 68,8 68,8 87,5

Validos
Regular 4 12,5 12,5 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Como califica Ia higiene del producto que le ofrece su
proveedor?

N~

o P7

% B Excelente
t B Buena

3 [ Regular

S

[*]

o

Excelente

Buena

P7

Regular

Existe cierta inconformidad en lo que se refiere a la higiene del producto, pues solo el 18,8
% de los establecimientos consideran que es excelente. La principal causa de dicha

inconformidad es la presencia de insectos (como abejas) y suciedad al interior del
producto.
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Pregunta numero 8: ¢Considera que el empaque actual de la panela que vende en su

negocio es adecuado?

P8
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Siempre 23 71,9 71,9 71,9
Casi siempre 4 12,5 12,5 84,4
Validos | Pocas veces 9,4 9,4 93,8
Nunca 2 6,3 6,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Considera que el empaque actual de la panela que vende
en su negocio es adecuada?

P8
] Siempre
Ecasi siempre
OPocas veces
B Nunca

Porcentaje P8

Siempre

Casi
siempre

P8

Pocas
veces

Nunca

La mayor parte de los comercializadores de panela estdn conformes con el empaque

actual de la panela (cajas de carton). Sin embargo, existe evidencia de que el 28,1% de

ellos presenta algin tipo de inconformidad al respecto, los

establecimientos que venden al menudeo pues se inclinan mas hacia la utilizacion de un

especialmente

empagque individual que conceda mayor proteccion al producto.
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Pregunta numero 9: ¢Est4 conforme con el precio

que paga a su proveedor por la
panela?
P9

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje

vélido acumulado
siempre 9 28,1 28,1 28,1
Casi siempre 12 37,5 37,5 65,6
Validos | Pocas veces 9 28,1 28,1 93,8
Nunca 2 6,3 6,3 100,0

Total 32 100,0 100,0

¢Esta conforme con el precio que paga a su proveedor por
la panela?

i~ . P9

a M siempre

.% [E casi siempre
€ CPocas veces
3 M Nunca

1

o

o

Casi
siempre

P9

siempre

Pocas
veces

Nunca

A pesar de que el 28,1% de los comercializadores de panela manifiestan estar siempre de
acuerdo con el precio pagado, el 71,9% evidencia inconformidad al respecto, al asignar
las demas opciones sugeridas por los autores para dar respuesta a esta pregunta. Las
personas que eligieron la opcién “casi siempre” opinaron en su mayoria, que dicha
inconformidad se debe principalmente a las altas variaciones en el precio del producto,

razén que genera desconcierto entre sus clientes; las personas restantes, opinaron que
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su descontento se debe a que consideran que su precio es muy elevado, lo que genera

bajas utilidades.

Pregunta nimero 10: Usted piensa que el precio suministrado por su proveedor es:

P10
] | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje .
vélido acumulado
Justo |20 62,5 62,5 62,5
] Alto 11 34,4 34,4 96,9
Vélidos i
Bajo |1 3,1 31 100,0
Total |32 100,0 100,0

El 62,5% de los comercializadores consideran justo el precio que pagan por la panela,
pues manifiestan que éste es impuesto por el mercado de Santana y no directamente por
sus proveedores. Quienes consideran que el precio es alto declaran que su inconformidad
se debe a la baja rentabilidad dejada por la comercializacion al menudeo o de pequefios
volumenes.

Usted piensa que el precio de la panela suministrado por
su proveedor es:

o

o P10
Q9 M uusto
£ HAito
@ OBajo
(3]

S

(<)

o

P10
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Pregunta numero 11: De las siguientes razones ¢ Cual genera inconformidad respecto al

precio de la panela?

P11
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )

vélido acumulado

Altas variaciones 19 59,4 59,4 59,4

Bajas utilidades para su
) ] 12 37,5 37,5 96,9
Validos negocio
Otra 1 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

De las siguientes razones ¢ Cual genera inconformidad
respecto al precio de la panela?

Porcentaje P11

Altas
variaciones

Bajas
utilidades
para su
negocio

P11
Altas
variaciones
Bajas
M utiiidades para
Su negocio

Ootra

Esta grafica evidencia el malestar generado entre los comercializadores de panela
censados, por la incertidumbre en los precios de la panela, quienes manifiestan la

dificultad a la hora de estimar los ingresos futuros generados por la comercializacion de
este bien.
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Pregunta namero 12: ¢Cdémo califica el cumplimiento de su proveedor en la entrega del

producto?
P12
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Excelente 14 43,8 43,8 43,8

) Bueno 12 37,5 37,5 81,3

Validos
Regular 6 18,8 18,8 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Como califica el cumplimiento de su proveedor en la
entrega del producto?

P12
B Excelente
B Bueno
O Regular

Porcentaje P12

Excelente

Bueno

P12

Regular

El 81,3% de las personas censadas consideran que el cumplimiento en la estrega del
producto por parte de sus proveedores es adecuado. El 18,7% restante manifiesta

inconformidad, generada principalmente por las unidades incompletas, diferencias en
peso y falta de aprovisionamiento continuo del producto.
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Pregunta namero 13: ¢Considera importante el color de la panela a la hora de comprar
el producto?

P13
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje ]

valido acumulado

Siempre 27 84,4 84,4 84,4

) Casi siempre 2 6,3 6,3 90,6

Validos
Nunca 3 9,4 9,4 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Considera importante el color de la panela a la hora de

comprar el producto?

100
E ” P13
o | Siempre
® 60 M Casi siempre
= CINunca
S 40
e

20

Siempre  Casisiempre  Nunca
P13

El color de la panela es una caracteristica fundamental para los comercializadores a la
hora de comprar el producto, quienes prefirieren y pagan mejor aquel que presente una
color amarillo claro. En ocasiones ésta caracteristica es pasada a un segundo plano,
siempre y cuando el proveedor ofrezca un precio mas favorable y el comercializador

posea clientes que demanden un producto mas oscuro o con las caracteristicas ofrecidas.
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Pregunta nimero 14: De las siguientes caracteristicas

considera la de mayor importancia?

inherentes al producto ¢Cual

P14
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Estabilidad en el precio 13 40,6 40,6 40,6
Empaque individual 6 18,8 18,8 59,4
Vélidos | Higiene del producto 12 37,5 37,5 96,9
Marca 1 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢De las siguientes caracteristicas inherentes al producto cual

considera el de mayor importancia?

Porcentaje P14

Estabilidad
en el precio

Empaque Higiene del
individual producto

P14

Marca

P14
Estabilidad en el
u precio
Empaque
individual
Higiene del
O producto
M Marca

De las opciones suministradas por la encuesta en cuanto a las caracteristicas inherentes
al producto, se puede concluir que en su mayoria, los establecimientos comercializadores
dan mayor importancia a la estabilidad en el precio y la higiene del producto, pasando a

un segundo plano el empaque individual y la marca de la panela.
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Pregunta namero 15: Sefiale en orden de importancia la presentacion de panela que
usted prefiere o preferiria comprar para ofrecer a sus clientes

P15
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
vélido acumulado
No responde 1 3,1 31 31
Caja de 10kg por 40
24 75,0 75,0 78,1
panelas
Caja de 17Kg por 32
5 15,6 15,6 93,8
panelas
Validos i
Caja de 15Kg por 24
1 3,1 3,1 96,9
Panelones
Caja de 20Kg por 10
1 3,1 3,1 100,0
Megapanelones
Total 32 100,0 100,0

Senale en orden de importancia la presentacion de panela que
usted prefiere o preferiria comprar para ofrecer a sus clientes

80

P15

B nNo responde

| Caja de 10kg
por 40 panelas
Caja de 17Kg
por 32 panelas
Caja de 15Kg
por 24
panelones
Caja de 20Kg
por 10
megapanelones

Porcentaje P15

0
No responde  Caja de 17Kg por Caja de 20Kg por
32 panelas 10
megapanelones

P15

Del anterior grafico se puede concluir que la caja de 10Kg de panela que contiene 40

unidades de 250gr. cada una, es el producto de mayor demanda en los establecimientos
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comercializadores de panela de la ciudad de Bucaramanga, seguido de lejos por la caja

de 17Kg. que contiene 32 unidades de panela.

Pregunta numero 16: ¢Cual caracteristica considera usted la mas importante a la hora

de comprar panela?

P16

Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

No responde 1 3,1 3,1 3,1

Color 17 53,1 53,1 56,3

Validos Peso 3 9,4 9,4 65,6

Higiene del producto 11 34,4 34,4 100,0

Total 32 100,0 100,0

¢ Cual caracteristica considera usted la mas importante a a la
hora de comprar panela?

60

&L P16

B No responde
E color
OpPeso

Higiene del
= producto

40

30

20

Porcentaje P16

No Color Peso Higiene del
responde producto

P16

La principal caracteristica tenida en cuenta por los comercializadores de panela a la hora

de adquirirla es el color pues de este depende que el producto tenga o no la rotacion
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esperada. En segundo lugar se encuentra la higiene del producto, caracteristica muy

importante por ser la panela un producto alimenticio.

Pregunta nimero 17: ¢ Conoce usted alguna marca de panela?

P17
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .

vélido acumulado

Si 13 40,6 40,6 40,6

- No conoce
Validos ) 19 59,4 59,4 100,0
ninguna
Total 32 100,0 100,0

A pesar de que los comercializadores censados estan en contacto directo y continuo con

la panela, la mayoria no conoce ninguna de sus marcas. Esta situacion deja en evidencia

¢Conoce usted alguna marca de panela?

Porcentaje P17

P17

No conoce ninguna

P17
M si

] No conoce
ninguna

fallos en la publicidad del producto.
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Pregunta nimero 18: ¢Compra la marca de panela que conoce?

P18
] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje ]
vélido acumulado
No responde 18 56,3 56,3 56,3
Siempre 10 31,3 31,3 87,5
] Frecuentemente 1 3,1 3,1 90,6
Validos
Rara vez 1 31 31 93,8
Nunca 2 6,3 6,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Compra la marca de panela que conoce?

60

50

40

30

20

Porcentaje P18

10

0

No responde Frecuentemente

P18

Nunca

P18
[ siempre

M Rara vez
OONunca

B No responde

[ Frecuentemente

De las personas que afirmaron conocer alguna marca de panela, aproximadamente 77%
la compran de manera permanente debido a la buena relacion que mantienen con su
proveedor y por considerarla un producto de buena calidad; el 7,7% la compra

frecuentemente y el 15,4% que la conoce, nunca a compra.
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Pregunta nimero 19: ¢Por qué no compra siempre la marca de panela que conoce?

P19
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )

vélido acumulado

No responde 31 96,9 96,9 96,9

. No hay disponibilidad
Validos 1 3,1 3,1 100,0
permanente del producto
Total 32 100,0 100,0

¢Por qué no compra siempre la marca de panela que
conoce?

P19
M nNo responde
No hay
disponibilidad
permanente
del producto

Porcentaje P19

No responde No hay
disponibilidad

permanente del

producto

Entre los comercializadores de panela no existe una razon clara que determine la razén
por la que no compran la marca de panela que conocen. Se hace evidente la necesidad

de creacion de campafias o estrategias de negociacion que motiven la compra de
panela con marca.

247




Pregunta niumero 20: ¢Por qué prefiere comprar esta marca de panela?

P20
] ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
No respondio 21 65,6 65,6 65,6
Disponibilidad del
4 12,5 12,5 78,1
producto
Vélidos Calidad del producto 5 15,6 15,6 93,8
Condiciones de
o 2 6,3 6.3 100,0
negociacion favorables
Total 32 100,0 100,0

¢Por qué prefiere comprar esta marca de panela?

Porcentaje P20

0
No respondio

Calidad del producto
P20

P20
ENo respondio
Disponibilidad
del producto

Calidad del
O producto

Condiciones

.de

negociacion
favorables

Las principales razones que motivan a los actuales comercializadores de panela con

marca para ofrecer este producto son: la calidad, la disponibilidad permanente del
producto y las condiciones favorables de negociacion.
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Pregunta namero 21: De las siguientes condiciones

panela con marca?

¢Qué lo llevaria a comprar

P21
] | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje .
valido acumulado
Calidad del producto 17 53,1 53,1 53,1
Continuidad del
4 12,5 12,5 65,6
proveedor
Condiciones de
o 3 9.4 9,4 75,0
) negociacion favorables
Validos _
Poca o nula variacion en
. 4 12,5 12,5 87,5
el precio
Mejor presentacion del
. 4 12,5 12,5 100,0
producto al consumidor
Total 32 100,0 100,0

De las siguientes condiciones ¢ Qué lo llevaria a comprar
panela con marca?

60

50

40

30

Porcentaje 21
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favorables

producto al
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P21

Calidad del
H producto

Continuidad

del proveedor

Condiciones
de
negociacion
favorables
Poca o nula
variacion en
el precio
Mejor

presentacion
del producto

al
consumidor

De la gréfica anterior se puede concluir que los comercializadores de panela consideran
que la calidad del producto es la principal ventaja ofrecida por los proveedores que

venden con identidad de marca, pues esto les permite ofrecer mayor garantia y asumir la
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responsabilidad de la mercancia entregada. En un segundo plano se encuentra el interés

por la continuidad del proveedor, la variacion del precio y la presentacién del producto.

Pregunta numero 22: ¢ A quién compra habitualmente la panela?

P22
] | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje .
vélido acumulado
Directo al productor |4 12,5 12,5 12,5
Validos | A un intermediario |28 87,5 87,5 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢A quién compra habitualmente la panela?

g P22

o ] Directo al

Q2 productor

©

- A un

= = intermediario
2

[*]

o

Directo al productor A un intermediario

P22

El analisis de los resultados arrojados para esta pregunta deja en evidencia la importante
participacion que tienen los intermediarios en el mercado de la panela en Bucaramanga,
pues solo el 12,5% de los comercializadores censados la compran directo al productor.
Esto se debe en gran medida a que histéricamente los productores solo han establecido
relaciones comerciales con un distribuidor y sienten desconfianza de vender su producto a
nuevas personas; ademas, son pocos los productores que tienen los recursos necesarios

para traer su produccion a la ciudad y establecer nuevos nexos comerciales.
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Pregunta nimero 23: ¢Su proveedor le ofrece promociones?

P23
] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje .
valido acumulado
Siempre 1 3,1 3,1 3,1
Frecuentemente 1 3,1 3,1 6,3
. A veces 2 6,3 6,3 12,5
Validos
Rara vez 2 6,3 6,3 18,8
Nunca 26 81,3 81,3 100,0
Total 32 100,0 100,0
¢Su proveedor le ofrece promociones?
10
- B8 P23
E [l Siempre
o 4 [ Frecuentemente
‘T A veces
€ M Rara vez
§ 4 CNunca
o
o
2
Siempre A veces Nunca
P23

Se puede afirmar que entre los proveedores del panela no existe la tendencia a ofrecer

promociones a sus clientes y en caso de realizarlos son de manera esporadica y no
planeada.
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Pregunta nimero 24: ¢ Cual de estas promociones le ofrece su proveedor?

P24
. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje o
vélido acumulado
Descuentos por pago de
Porpag 3 9,4 9,4 9,4
contado
Descuento por volumen 1 3,1 3,1 12,5
Vélidos _
Obsequio por volumen 2 6,3 6,3 18,8
No le ofrece ninguna 26 81,3 81,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

En caso de realizar algun tipo de descuento a sus clientes, los proveedores de panela

¢ Cual de estas promociones le ofrece su proveedor?

Porcentaje P24

100

80

60

40

20

0

Descuentos por
pago de contado

Obsequio por
volumen

P24

P24
Descuentos
por pago de
contado

Descuento por

wolumen

O Obsequio por
wolumen

[ No le ofrece
ninguna

tienden a ofrecer descuentos por el pago de contado u obsequios por volumen.
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Pregunta niumero 25: ;Como es la forma de pago exigida por su proveedor?

P25
] | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje | .
valido acumulado
Contado |6 18,8 18,8 18,8
Validos |Crédito |26 81,3 81,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

£Como es la forma de pago exigida por su proveedor?

100

P25
B contado
M Credito

Porcentaje P25

P25

Para el sector de comercializacion de la panela en Bucaramanga, la forma de pago que
predomina es el crédito, pues los proveedores ofrecen flexibilidad en los tiempos de pago
y los intereses son considerablemente bajos o inexistentes.
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Pregunta numero 26: ¢Qué beneficio recibe de su proveedor si realiza el pago de
contado?

P26
. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
No respondio 2 6,3 6,3 6,3
Descuento 3 9,4 9,4 15,6
Validos No recibe ningin
. 27 84,4 84,4 100,0
beneficio
Total 32 100,0 100,0

¢ Qué beneficio recibe de su proveedor si realiza el pago de
contado?

100

80

© P26

E B No respondio

2 60 [ pescuento

& [ No recibe ningur
3 beneficio

S 40

(<]

o

20

No respondio  Descuento No recibe
ningun
beneficio

P26

De esta gréafica se puede concluir que una importante razén por la que la mayoria de los
comercializadores de panela realizan sus pagos a crédito, es la falta de estrategias y

beneficios ofrecidos por los proveedores para incentivar para el pago de contado.
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Pregunta nimero 27: Si la forma de pago a su proveedor es a crédito ¢ Qué plazo tiene

para realizarlo?

P27
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
No respondio 9 28,1 28,1 28,1
Entre 8 y 15 dias 19 59,4 59,4 87,5
Vélidos | Entre 15y 30 dias 3 9,4 9,4 96,9
Entre 30 y 60 dias 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

Si | forma de pago a su proveedor es a crédito; Qué plazo
tienen para realizarlo?

Porcentaje P27

No Entre 8 y Entre 15 yEntre 30 y
respondio 15 dias

P27

30 dias

60 dias

Esta pregunta fue realizada con el objetivo de saber el plazo de pago otorgado por los

proveedores de la panela a los establecimientos comercializadores. Los hallazgos indican

P27
B No respondio
ey
Dgigtsre 15y 30
.Eir;tsre 30y 60

gue la mayoria de proveedores (59,4%) exigen pagos que van de los 8 a los 15 dias.
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Pregunta niumero 28: ¢ Qué interés debe pagar al proveedor por el pago a crédito?

P28
) ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
No respondio 10 31,3 31,3 31,3
Vélidos | No paga ningun interés 22 68,8 68,8 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢ Qué interés debe pagar al proveedor por el pago a
crédito?

P28
B No respondio

No paga
= ningun interes

Porcentaje P28

No respondio No paga ningun
interes

P28

A la hora de preguntar por las condiciones establecidas para el pago a crédito a los
proveedores de panela de los establecimientos censados, se encuentra que
aproximadamente el 69% de ellos no pagan interés alguno por recibir este beneficio,
situacion que incentiva esta modalidad de pago.
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Pregunta numero 29: El trato que su proveedor le da al producto es:

P29
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje ]

valido acumulado

Excelente 10 31,3 31,3 31,3

) Bueno 12 37,5 37,5 68,8

Validos
Regular 10 31,3 31,3 100,0
Total 32 100,0 100,0

El trato que su proveedor le da al producto es:

<)

N

o P29

-% B Excelente
€ EBueno

g O Regular

]

o

Excelente Bueno Regular

P29

En la grafica anterior se aprecia con claridad que la opinion respecto al trato dado al
producto por el proveedor, se encuentra distribuida casi equitativamente entre los tres
calificativos sugeridos en el cuestionario. Se percibe que las pequefias inconformidades

gue existentes se deben a la esporadica entrega de productos con empaque en mal
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estado o que contiene panelas partidas, sugiriendo entonces malos tratos en su
manipulacion.

Pregunta numero 30: ¢ Como califica el trato recibido por parte del proveedor?

P30
. .| Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
vélido acumulado
Excelente |16 50,0 50,0 50,0
) Bueno 15 46,9 46,9 96,9
Validos
Regular 1 31 31 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Como califica el trato recibido por parte del proveedor?

=)

I

t P30

o B Excelente
"g B Bueno

o O Regular

<)

o

Excelente

Bueno

P30

Regular

El objetivo de esta pregunta era el de conocer la percepcion del servicio personalizado
que reciben los comercializadores de panela de la ciudad de Bucaramanga, obteniendo
resultados favorables en su calificacion. Ademas se encontr6 que las pocas
inconformidades existentes se deben a que algunos establecimientos no cuentan con un
proveedor estable y existe cierta desconfianza a la hora de realizar cambios por el mal

estado de la mercancia, situacion que en ocasiones genera discordias entre las partes.
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Pregunta nuamero

31: ¢Su proveedor de

panela verifica el nivel de inventario del

producto?
P31
Frecuencia | Porcentaje Porce.ntaje Porcentaje
valido acumulado
Siempre 10 31,3 31,3 31,3
A veces 1 3,1 3,1 34,4
Validos | Raravez 1 3,1 3,1 37,5
Nunca 20 62,5 62,5 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Su proveedor de panela verifica el nivel de inventario del
producto?

-
2 P31

o ]| Siempre
© B A veces
= ORara vez
© B Nunca

[*]

o

Siempre A veces Raravez Nunca

P31

Se puede apreciar que en el 62,5% de los casos, el nivel de inventario de panela no es
revisado por los proveedores, esto se debe a que la mayoria de los establecimientos
comercializadores prefieren tener completa autonomia a la hora de tomar este tipo de
decisiones, ademas el espacio destinado para almacenar los productos es bastante
reducido, lo cual dificulta el ingreso de personal externo al almacén. Dentro del 31,3% que
manifiesta recibir este servicio de su proveedor se encuentran los autoservicios o
supermercados que no poseen grandes cantidades de existencias en bodega. El

porcentaje restante de los establecimientos censados, solo reciben este servicio de
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manera esporadica, donde su proveedor hace un pedido sugerido que posteriormente es

ajustado segun las preferencias del comerciante.

Pregunta numero 32: ¢ Le ofrece su proveedor la posibilidad de realizar cambios?

P32
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Siempre 19 59,4 59,4 59,4
A veces 3 9,4 9,4 68,8
Validos | Rara vez 1 31 31 71,9
Nunca 9 28,1 28,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

¢Le ofrece su proveedor la posibilidad de realizar cambios ?

§ P32

° M siempre
‘T A veces
b

5 ORara vez
o M Nunca
[*]

o

Siempre A veces Raravez Nunca

P32

La aceptacion de cambios en el producto es una parte muy importante a la hora de
establecer buenas relaciones comerciales con el proveedor pues es normal que se

presenten algunas inconformidades especialmente por la presencia producto partido o
faltantes.
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Pregunta numero 33: De las siguientes condiciones ¢Cual considera usted la més
importante en el momento de recibir la panela?

P33
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Cumplimiento del proveedor 6 18,8 18,8 18,8
Calidad del producto 19 59,4 59,4 78,1
Validos Precio del producto 6 18,8 18,8 96,9
Garantia ofrecida 1 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

De las siguientes condiciones¢ Cual considera usted la
mas importante en el momento de recibir la panela?

60

50
P33
Cumplimiento

40 .del proveedor
Calidad del
producto
Precio del

O producto
Garantia

10 ofrecida

30

20

Porcentaje P33

0

Cumplimiento del

Precio del producto
proveedor

P33

Con el analisis de esta grafica podemos confirmar una vez mas que la calidad del
producto es una caracteristica fundamental para los establecimientos cesados, pues de
ella depende el éxito en la venta del producto. Es considerado un producto con calidad
aquel que cumpla con las siguientes condiciones: color claro, peso indicado en la caja,
ausencia de insectos y suciedad al interior del producto, unidades no partidas y empaque

en buen estado. Se evidencia también el importante papel que juega el cumplimiento del
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proveedor y el precio del producto ya que ambas caracteristicas hacen sensible la
eleccion del proveedor pues existen importantes competidores en el mercado.

Pregunta numero 34: De las siguientes condiciones ¢Cual considera usted la mas

importante a la hora de escoger su proveedor?

P34
. ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje ]
vélido acumulado
No respondio 4 12,5 12,5 12,5
Disponibilidad continua
3 9,4 9,4 21,9
del producto
Cumplimiento en la
8 25,0 25,0 46,9
entrega
Precios de negociacion
, 2 6,3 6,3 53,1
fijos
Validos i
Calidad de producto
(pureza, color, tamario, 9 28,1 28,1 81,3
etc.)
Servicio Post-venta 3 9,4 9,4 90,6
Condiciones de
- 3 9,4 9,4 100,0
negociacion
Total 32 100,0 100,0

Esta gréafica hace evidente la poca importancia que dan los comercializadores de panela
al hecho de establecer precios fijos para este producto, pues a través del tiempo se han
manejado de la misma manera y ya estan acostumbrados a esta situacion, aunque esto
no implique necesariamente que estén conformes con ello. Por otra parte, se puede
afirmar que la calidad del producto y el cumplimiento en la entrega son los factores
fundamentales a la hora de establecer relaciones comerciales con sus proveedores,
manifestando ademas, que la confianza ganada por los proveedores es vital en este

proceso.
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De las siguientes condiciones¢ Cual considera usted la mas importante a la

hora de escoger su proveedor?

30

Porcentaje P34

No respondio  Cumplimiento
en la entrega

Calida de
Iproducto

Condiciones de
negociacion

(pureza, color,

tamano, etc.)

P34

P34
B No respondio
Disponibilidad
continua del
producto
DCumpIimiento en la
entrega
Precios de
negociacion fijos
Calida de Iproducto
(pureza, color,
tamario, etc.)
M senicio Post-venta
o Condiciones de
negociacion

Pregunta nimero 35: ¢Ddnde recibe la panela que comercializa en la empresa?

P35
) ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
vélido acumulado
En las instalaciones del
3 9,4 9,4 9,4
proveedor
Validos En su establecimiento 28 87,5 87,5 96,9
Otra 1 31 31 100,0
Total 32 100,0 100,0
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¢Donde recibe la panela que comercializa en la empresa?

30

Frecuencia P35

0

En las instalaciones del
proveedor

P35

Se evidencia una importante participacion en la entrega de panela en las instalaciones del
comercializador, situacién que facilita el proceso de compra y reduce los costos, ya que
se manejan grandes volimenes de producto y la mayoria de los establecimientos
comercializadores estan ubicados en sectores especificos de la ciudad. Ademas, la

presencia de competidores obliga a los proveedores a ofrecer mayores facilidades para

sus clientes.

P35

Enlas
M instalaciones del
proveedor
Ensu
= establecimiento
Ootra

Pregunta nimero 36: ¢Considera que el precio que le ofrece el productor es?

P36
. ] Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
Presenta variaciones
12 37,5 37,5 37,5
altas
Validos Presenta variaciones
20 62,5 62,5 100,0
normales
Total 32 100,0 100,0
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El 62,5% de los comercializadores consideran normales
presenta la panela, debido a que llevan varios afios en el negocio y estan acostumbrados
a éstas; ademas, la estructura de sus negocios y la relacion establecida con sus clientes
les permiten tener flexibilidad a la hora de fijar los precios. La porcion de censados que
opinaron que existen altas variaciones en el precio, son en su mayoria supermercados,

pues se interesan ofrecer precios estables al consumidor final, para evitar cambios

¢Considera que el precio que le ofrece el proveedor?

-
a

Frecuencia P36

5

Presenta variaciones Presenta variaciones

normales

P36

P36
Presenta

altas
Presenta

normales

bruscos en la demanda del producto.

Pregunta numero 37: ¢La rentabilidad de su negocio de ve afectada por la variacién de

precios de la panela?

P37
) | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje )
vélido acumulado
Si 23 71,9 71,9 71,9
Vélidos |No 9 28,1 28,1 100,0
Total |32 100,0 100,0
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¢La rentabilidad de su negocio se ve afectada por la
variacion de precios de la panela?

P37
M si
EnNo

Frecuencia P37

P37

En la grafica anterior se aprecia que el cerca del 72% de los encuestados manifiesta que
la rentabilidad de sus negocios es afectada por las variaciones en el precio de la panela,
debido a la sensibilidad que esto genera en la demanda del producto, obligando en
ocasiones a reducir significativamente la utilidad obtenida por la venta del producto. Sin
embargo, existen periodos en los que el precio resulta favorable para los establecimientos

comercializadores y se logran recuperar de las alzas de precio.

La razén por la que el 28% de los encuestados afirm6 no resultar afectado por la variaciéon
en los precios, es porque la panela no es considerada un producto estrella en el
establecimiento, sino que se ofrece con el objetivo de brindar un portafolio de productos
més amplio y completo a sus clientes.
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Pregunta nimero 38: ¢La panela es un producto de alta rotacién en su negocio?

P38
] _ | Porcentaje Porcentaje
Frecuencia |Porcentaje -
vélido acumulado
No respondio |2 6,3 6,3 6,3
Si 29 90,6 90,6 96,9
Validos

No 1 3,1 3,1 100,0
Total 32 100,0 100,0

En esta gréfica se puede apreciar claramente la gran importancia que tiene la panela en

los establecimientos censados al ser un producto primario, de consumo especialmente

¢La panela es un producto de alta rotacion en su negocio?

Frecuencia P38

No respondio

Si
P38

P38
B No respondio
M si
CINo

popular por sus caracteristicas y propiedades energizarte y nutricionales.

267




Pregunta numero 39: ¢ Considera que en los ultimos afios el volumen de venta de panela
en su negocio?

P39
] ) Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )

vélido acumulado

Ha aumentado 6 18,8 18,8 18,8

Ha disminuido 9 28,1 28,1 46,9

Validos Ha permanecido
17 53,1 53,1 100,0
constante
Total 32 100,0 100,0

¢Considera que en los ultimos aios el volumen de venta
de panela en su negocio?

20

P39
B Ha aumentado
E Ha disminuido

Ha
O permanecedo
constante

Frecuencia P39

Ha aumentado Ha permanecedo constante

P39

La mayor parte de los comercializadores coinciden en afirmar que el volumen de ventas
de la panela ha permanecido constante a lo largo de los Ultimos a pesar de las elevadas
fluctuaciones en el precio, afirmando que esto se debe especialmente a su condicion de

producto inferior y la importancia que juega en buena porcidon de las industrias de
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alimentos. Quienes afirman que el volumen de venta de panela en su negocio ha
disminuido, atribuyendo también las principales causas de esto a la constante variacion
de los precios y el aumento de la competencia. Finalmente, las razones por la cual los
demas establecimientos afirman haber aumentado sus ventas en los Ultimos afios son: la
ampliacion de cobertura (establecimientos que comercializan tienda-tienda) y /o

establecimiento de nuevas relaciones comerciales con clientes mayoristas.

269



Anexo 20. Matriz DOFA preliminar

FORTALEZAS

DEBILIDADES

El sector en el que se encuentra ubicado el trapiche
posee tierras aptas para el cultivo y buen desarrollo de
la cafia

La panela en un producto de consumo tradicional de
bajo costo

Proceso de elaboracion de la panela 100% natural
Pertenece a la organizacion de productores “Alianza
Rio Suarez Panelas y mieles”

Aprovechamiento de subproductos de la molienda para
la elaboracion de alimento para animales

Los ingredientes empleados en el proceso de
elaboracion son adecuados y de grado alimenticio

La empresa dispone de éarea de batido moldeo y
empaque y area de evaporacion y concentracion de
jugos debidamente delimitadas

Disposicion para el cambio por parte de la
organizacion y los empleados

Registro de marca para panela en blogue y granulada

Deficiencia en la calidad del producto

Conocimiento empirico del manejo del cultivo

Hornilla tradicional de baja eficiencia térmica
Limitaciones econOmicas para acceder a nuevas
tecnologias de alto costo

No se dispone de informacion suficiente para toma de
decisiones a nivel general (financiera, comercial,
contable, entre otros)

Escases de mano de obra calificada por
desplazamiento a grandes ciudades

Poca formacién empresarial a nivel administrativo y
comercial

Margenes de comercializacion bajos

No existen técnicas de organizacion y planificacion de
ventas (ausencia de infraestructura comercial)

No se hace uso de actividades promocionales para dar
a conocer el producto

El producto es vendido al intermediario del pueblo,

quien impone el precio y plazo de negociacion
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OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Acceso a orientacion y capacitacion para la
implementacion de BPM

Existencia de mercado cautivo

La calidad de los productos de la competencia es mala
La comercializacion de la panela se asimila a un
mercado de competencia perfecta con un gran nimero
de productores y un inmenso nimero de consumidores
Incentivos y/o fondos gubernamentales

Lineas blandas de crédito en la banca para acceder a
mejores tecnologias

Nuevos mercados para el producto

Existen posibilidad para la participacion en ruedas de
negocio que permitan analizar el &mbito y mecanica de
este tipo de actividades con el fin de evaluar el tipo de
clientes y condiciones de los mismos

Posibilidad de generar contactos comerciales a través

de ferias y eventos

Fluctuacion de los precios de la panela en el mercado
No existe control en la reglamentacion de etiquetas y
almacenamiento de producto

Competencia desleal por sobreproduccion de azucar
gue es derretida de manera ilegal para producir panela
Productos endulzantes sustitutos

El producto se ve afectado por la manipulacion en
camiones de carga

Desplazamiento del consumo tradicional de la panela.

desplazamiento
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Anexo 21. Formato para el analisis de cargo por observacién directa

FORMATO: ANALISIS DEL CARGO POR OBSERVACION

QCaﬁab QB [orecTa

PAG. No.

La f‘ﬂf'f},’l’ll natural de la cain ELAB ORADO POR ALItOI’ES DE _
FECHA: NOMBRE DEL CARGO:
FORMATO No. 007 AREA DE TRABAJO:
RESUMEN:

DESCRIPCION DETALLADA:

OBSERVACIONES:

Anexo 22. Cuestionario para el analisis de cargos

e FORMATO: CUESTIONARIO PARA EL ANALISIS DE CARGOS
» (,ana b ela TRAPICHE EL BAILADOR

FECHA: PAG. N. DE

La enerzia natural de fa cafa

1. IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo

Seccion a la que pertenece

Cargo del Jefe inmediato

Cargos subalternos inmediatos

2. DESCRIPCION DE FUNCIONES

¢,Cudl cree usted que es el objetivo de su cargo?

¢,Cudles son las principales funciones que desempefia a su cargo?
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¢, Qué otras funciones realiza?

3. RESPONSABILIDADES

¢ Qué magquinas, equipos, utensilios y/o materia prima debe manipular en su cargo?

Por favor, indique con una X la frecuencia de uso

ELEMENTO SIEMPRE

CASI SIEMPRE EN OCASIONES

4. REQUISITOS

Indique con una X el nivel de educacién necesario

para acceder al cargo que usted ocupa actualmente

Bésica primaria
Secundaria
Técnico profesional

Universitario

Indigue con una X el tiempo de experiencia
necesario para ocupar este cargo

____No requiere experiencia

3 a6meses

___ 6 mesesalafio

Mas de un afo

¢, Qué aptitudes cree usted que debe poseer para ocupar el cargo?

____Alto nivel de concentracion
____Resistencia a largas jornadas de trabajo
____ Esfuerzo fisico

____Agilidad fisica

____ Otro, ¢Cual?
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Anexo 23. Manual de funciones trapiche El Bailador

MANUAL DE FUNCIONES

gCaﬁabela

La energia natural de la cain

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA :

Operativa

CARGO:

Cortero

JEFE INMEDIATO:

Jefe de Molienda

CANTIDAD DE PUESTOS:

5

PROPOSITO GENERAL

Cortar la cafia que posteriormente sera procesada y transformada en panela.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Seleccionar la cafia apta para ser cortada y utilizada en la produccion de

panela.

Separar los tallos maduros de los tallos secos.

3. Colocar de manera ordenada la cafa cortada, para facilitar su posterior

transporte.

4. Mantener cortada la cantidad de cafia necesaria para el cargue de las mulas.

Facilitar la seleccion inicial de la cafa, desechando los tallos secos o en mal

estado, y las malezas.

REQUISITOS

CONOCIMIENTOS BASICOS

Ninguno

EDUCACION

Basica primaria

EXPERIENCIA

Ninguna
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MANUAL DE

FUNCIONES

Canabela

La eneroia nataral de la cafia

Iu

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

IDENTIFICACION DEL PUESTO
AREA: Operativa
CARGO: Recogedor

JEFE INMEDIATO:

Jefe de Molienda

CANTIDAD DE PUESTOS:

2-3

PROPOSITO GENERAL

Almacenar la cafia de tal forma que se garantice un mejor rendimiento de la molienda.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Colaborar con el descargue de las mulas provenientes de la zona de corte.

2. Limpiar la cafia que llega al trapiche.

3. Almacenar de manera ordenada la cafia proveniente de la zona de corte.

REQUI

SITOS

CONOCIMIENTOS BASICOS

Ninguno

EDUCACION

Béasica primaria

EXPERIENCIA

Ninguna
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MANUAL DE FUNCIONES

N e - TRAPICHE EL BAILADOR
@ %@};l”ﬁ”l?{?lrd SAN BENITO, SANTANDER
IDENTIFICACION DEL PUESTO
AREA: Operativa
CARGO: Cocinera
JEFE INMEDIATO: Jefe de Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 1

PROPOSITO GENERAL

Preparar y servir el alimento a los empleados del trapiche en las cantidades necesarias
y las horas establecidas.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Preparar a los empleados del trapiche los alimentos necesarios durante la
jornada de trabajo.

2. Mantener limpia y en O¢ptimas condiciones la cocina y sus respectivos
utensilios.

3. Realizar el proceso de limpieza y desinfeccién del bafio.

REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Culinaria
EDUCACION Ninguna
EXPERIENCIA Ninguna
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MANUAL DE FUNCIONES

C o b 1' TRAPICHE EL BAILADOR
\ alld C. a SAN BENITO, SANTANDER

La energia natural de fa cain

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA: Operativa
CARGO: Prensero

JEFE INMEDIATO: Jefe de molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 4

PROPOSITO GENERAL

Realizar las actividades necesarias para la 6ptima extraccion de los jugos de la cafia 'y

mantener en buen estado el molino.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Realizar las actividades indicadas en los manuales de limpieza y desinfeccion

de equipos que utilice para el desarrollo de sus funciones.

2. Hacer mantenimiento preventivo al molino y ajustarlo cada vez que sea

necesario para mantener una adecuada extraccion de jugos.

3. Alimentar con cafia el molino, de manera continua y usando los implementos de

proteccion necesarios.

4. Mantener el motor del molino limpio y sin elementos extrafios que impidan su

buen funcionamiento o puedan ocasionar algin accidente.

5. Lubricar el molino cuando sea necesario y aplicar el adhesivo necesario a la

correa para mantenerla con el debido agarre.

Encender o apagar el molino cuantas veces sea necesario.

Dar aviso oportuno al administrador del trapiche si existe algun fallo en el

molino.
REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Ninguna
EXPERIENCIA Ninguna
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MANUAL DE FUNCIONES

TRAPICHE EL BAILADOR

N o~ E
9 (-/allklb Cld SAN BENITO, SANTANDER

La enerzia nataral de fo caiia

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA: Operativa
CARGO: Bojotero
JEFE INMEDIATO: Jefe de Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 2
PROPOSITO GENERAL
Disponer en forma adecuada el bagazo resultante de la extraccién de jugos de la cafa.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Recoger el bagazo resultante de la extraccion de los jugos de cafia.

Disponer el bagazo de manera que permita su adecuado secado.

Transportar el bagazo seco cerca a la hornilla, con el objetivo de facilitar el
proceso de alimentacion de ésta.

4. Reemplazar al Relimpiador y al Hornillero cuando estos se encuentren en los
descansos establecidos.

5. Limpiar una vez al dia, y de manera adecuada los fondos con el objetivo de
retirar el material adherido a estos, y evitar de esta manera, que se quemen los
jugos

REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Ninguna
EXPERIENCIA Ninguna
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MANUAL DE FUNCIONES

e — 1 TRAPICHE EL BAILADOR
Q(J.afl-dbe d SAN BENITO, SANTANDER

La energia nataral de fo cafa

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA: Operativa
CARGO: Hornillero

JEFE INMEDIATO: Jefe de Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 1

PROPOSITO GENERAL

Mantener la hornilla encendida en el momento, calidad y tiempo necesarios, que

garanticen un suministro adecuado de energia para las operaciones del

area de procesamiento de jugos.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Verificar que el estado y las condiciones iniciales de la hornilla sean las

adecuadas para dar inicio a las operaciones normales de la molienda.

2. Verificar que el bagazo dispuesto para dar inicio con la alimentacién de la

hornilla esté disponible en las condiciones y cantidades adecuadas.

Iniciar el proceso de combustién.

Alimentar la hornilla de manera continua para mantener la calidad y cantidad de

energia demandada en el cuarto de procesamiento de jugos.

Bajar raya.

Retirar las cenizas resultantes en el proceso y disponerlas en el lugar asignado

para esto.

7. Terminar el proceso de apagado de la hornilla, previendo la inexistencia de

combustién al interior de ésta y en las materias extraidas.

8. Limpiar el hogar de la hornilla al iniciar y terminar la molienda y cada vez que el

proceso lo requiera.

9. Realizar las actividades de limpieza y mantenimiento de la hornilla, segun lo

establecido en el manual de limpieza y desinfeccion, y de mantenimiento de

equipos.
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REQUISITOS

CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Ninguna
EXPERIENCIA Ninguna

MANUAL DE FUNCIONES

C ~ b 1 TRAPICHE EL BAILADOR
' ar—ld Ca SAN BENITO, SANTANDER
La enerzia natural de la caiia
IDENTIFICACION DEL PUESTO
AREA: Operativa
CARGO: Relimpiador
JEFE INMEDIATO: Jefe de Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 1

PROPOSITO GENERAL

Llevar a cabo las actividades relacionadas con la limpieza de los jugos y la obtencion

del “punto” adecuado.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Informar a los Prenseros el momento adecuado de poner en marcha o detener

el molino.

Transportas los jugos de paila a paila, segln sea necesario.

3. Preparar con la corteza de balso el mucilago que facilita la limpieza de los

jugos.

4. Retirar las impurezas presentes en el jugo de cafia.

Adicionar a los jugos los ingredientes insumos necesarios (cal, aceite, balso),

en la cantidad y en el momento oportuno.

Mantener limpio el puesto de trabajo y sus respectivos utensilios.

Realizar los procesos de limpieza y desinfeccion de las pailas y demas

utensilios, siguiendo las indicaciones contempladas en el manual de limpieza y

desinfeccion.
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8. Inspeccionar constantemente el proceso de coccion del jugo de cafa hasta que
alcancen el punto adecuado.
9. Una vez la miel esté en el punto adecuado, debe ser transportada al area de

moldeo.
REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Basica primaria
EXPERIENCIA 6 meses — 1 afio en el cargo

MANUAL DE FUNCIONES

C e b ]' TRAPICHE EL BAILADOR
’ allCl Q a SAN BENITO, SANTANDER

La eneroia natural de fn caiia

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA: Operativa
CARGO: Tolinchero

JEFE INMEDIATO: Jefe De Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 1

PROPOSITO GENERAL

Dar la consistencia y aspecto final a la panela, y realizar el empaque primario de ésta.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Batir la miel final hasta obtener la consistencia necesaria para el proceso de
moldeo.

Disponer de manera adecuada las gaveras para el moldeo de la panela.
Mantener limpias y organizadas las gaveras.

Moldear la miel resultante en el proceso.

Armar las cajas que contendran el producto terminado.

Empacar y almacenar en la bodega el producto terminado.

N o o bk~ D

Dar aviso oportuno al administrador del trapiche en caso de que se averien sus
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implementos de trabajo, se agoten los suministros o se presente alguna anomalia
en el proceso.

8. Etiquetar las cajas que contienen el producto terminado.

9. Diligenciar adecuadamente el formato de registro de la bodega de producto
terminado.

10. Realizar los procedimientos contemplados en el manual de limpieza y

desinfeccion para su area de trabajo.

REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Bésica primaria
EXPERIENCIA Ninguna

MANUAL DE FUNCIONES

C ~ b 1 TRAPICHE EL BAILADOR
' allCl Q a SAN BENITO, SANTANDER

La enerzia natural de fo cafa

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA: Operativa
CARGO: Jefe de Molienda
JEFE INMEDIATO: Propietario
CANTIDAD DE PUESTOS: 1

PROPOSITO GENERAL

Velar por el correcto desarrollo de las labores referentes al proceso productivo en el

trapiche

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Controlary dirigir las actividades del personal operativo.
2. Dar aviso oportuno al propietario del trapiche ante la escasez o deterioro de

alguno de los recursos necesarios para el proceso productivo.
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3. Velar por la seguridad de los trabajadores.

4. Supervisar el proceso de cargue de producto terminado en los camiones que

transportaran hasta los lugares dispuestos por los distribuidores.

o

REQUISITOS

CONOCIMIENTOS BASICOS

Ninguno

EDUCACION

Béasica primaria

EXPERIENCIA

Ninguna

MANUAL DE FUNCIONES

QCaﬁab ela

La energia nataral de fa caiia

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

IDENTIFICACION DEL PUESTO

AREA:

Operativa

CARGO:

Pulverizador

JEFE INMEDIATO:

Jefe de molienda

CANTIDAD DE PUESTOS:

1

PROPOSITO GENERAL

Dar el punto adecuado a la miel final y pulverizar la panela

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

1. Batir la miel final hasta que alcance la consistencia adecuada para el proceso de

pulverizacioén.

Pulverizar totalmente la miel resultante.

3. Tamizar y empacar en bultos la panela pulverizada, una vez alcance la

temperatura adecuada.

REQUISITOS

CONOCIMIENTOS BASICOS

Ninguno

EDUCACION

Basica primaria

EXPERIENCIA

Ninguna
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MANUAL DE FUNCIONES

N . TRAPICHE EL BAILADOR
9 Qan 'clb Ql'cl SAN BENITO, SANTANDER
i La eneroia natural de fa cafin
IDENTIFICACION DEL PUESTO
AREA: Operativa
CARGO: Alzador
JEFE INMEDIATO: Jefe de Molienda
CANTIDAD DE PUESTOS: 5

PROPOSITO GENERAL

Transportar la cafia de azlcar desde la zona de corte hasta el trapiche donde

posteriormente serd molida y procesada.

DESCRIPCION DE FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

Proporcionar las mulas necesarias para transportar la cafia hasta el trapiche.
Cargar las mulas con la cafia.

3. Dirigir las mulas cargadas desde la zona de recoleccion hasta el trapiche y

viceversa.
REQUISITOS
CONOCIMIENTOS BASICOS Ninguno
EDUCACION Basica primaria
EXPERIENCIA Ninguna
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Anexo 24.Plan de mejoramiento basado en la lista de chequeo Decreto 3075 de 1997

N ~ ) ! PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997 Y
¥ ™M I - . B
\_dlldDelad RESOLUCION 779 DE 2006
2 la f'm'r}.'icl natural de la cafa TRAPICHE EL BAILADOR. SAN BENITO, SANTANDER
. Imple .
ITEMS INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acion | TOTAL CUMPLIMIENTO
1. Edificaciones e instalaciones
1. Programacion de actividades de | Si )
o $0 18 Julio /2010 Autores
Mejoramiento de las condiciones limpieza de alrededores
1.1;1.2. |de aseo y limpieza para acceso y| o Disposicion de un lugar y|
alrededores - Si
recipientes adecuados para los $120.000 09 agosto/2010 | Autores
residuos sdlidos
1. Prolongaciéon de muros Si $500.000 15 nov. /2010 Empresa
Instalacién de barreras contra 2. Resane y pintura de muros Si $347.500 17 nov. /2010 Empresa
1.3.; 5.5 — —
entrada de agentes contaminantes 3. Instalacion malla anti insectos i
15,7 Si $263.500 18 nov /2010 Empresa
y plagas. (45 metros)
4. Instalacién de nueva puerta para
No 05 Feb. /2010 Empresa
bodega
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QCaﬁab ela

La enerzia natural de la cain

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997
TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

Imple

ITEMS INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acion | TOTAL CUMPLIMIENTO
Creacion de barrera natural a Si
i
base de piedras, para evitar el $300.000 04 Dic. / 2010 Empresa
ingreso de roedores.
Concienciacion de personal Si $0 05 marzo /2010 | Autores
18 Restriccion de ingreso a las Instalacién de sefalizaciéon que
diferentes areas de proceso. prohiba el ingreso de animales y | Si $15.000 04 Dic. / 2010 Autores
personal no autorizado
2. Condiciones de saneamiento
Programa de potabilizacion de Implementaciéon de programa
2.1. o no -- 20 Sept /2011 Empresa
agua para la potabilizacion del agua
Programa de limpieza y Inclusion de tanques de agua en|
2.3. Si $0 Sept /2010 Autores

desinfeccién

el programa de L&D
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@Caﬁab ela

La enerzia natural de fa cain

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997

Imple

ITEMS INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acién | TOTAL CUMPLIMIENTO
2. Desarrollo de actividades Si 23 Oct / 2010 Aut
i 28.400 ct. utores
para L&D de tanques 2
3. Disposicion de residuos sélidos
Disefio de programa para|
) o _ . Si ) Sept. /2010 Autores
disposicion de residuos sélidos
Programa para disposicion para Disposicion de 7 canecas que
residuos sélidos. (ver Anexo 29. cumplan con los requisitos|
3.2.;33 ( ) Ny Si $120.000 21 Sept. /2010 Empresa
Programa para manejo de necesarios para recoleccion de
residuos solidos) residuos
Capacitaciéon e implementacion
de actividades del programa para | Si $0 21 Sept. /2010 Autores
disposicion de residuos sélidos
4. Instalaciones sanitarias
Propuesta de Adecuacion vy Disefio de propuesta para la
4.1;4.4 | construccion de nuevas construccion de nuevas | Si ) Nov. /2010 Autores

instalaciones sanitarias

instalaciones sanitarias
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Ig

Canabela

La energia nalural de la caiia

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997
TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

ITEMS Imple )
INVERSION | FECHA DE
INCUMP | ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
acién | TOTAL CUMPLIMIENTO
2. Dotacion de instalaciones
sanitarias actuales con jabon, $ 32.450
papel higiénico, toallas | Si semana de |05 Dic. /2010 Empresa
desechables para manos vy molienda
papeleras adecuadas.
3. Construccion de nuevas )
) ) o No Abril de 2011 Empresa
instalaciones Sanitarias
1. Dotacion de lavamanos
Adecuacion del lavamanos en el pertenecientes al area de| )
4.5, . ) ) . o Si $ 36.662 05 Dic. /2010 Empresa
area de procesamiento de jugo produccion (jabon, toallas
desechables y papelera)
Adecuacion de las é&reas de| 1. Disposicion de zonas para L&D
4.6. limpieza y desinfeccibn de los de utensilios en las é&reas de|Si $ 60.000 23 Sept. /2010 Autores
equipos y utensilios de trabajo. procesos.
5. Areas de procesos
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Canabela

La enerzia nalural de fa cafa

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997

Imple

ITEMS INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acion | TOTAL CUMPLIMIENTO
Adecuacion de pisos en las areas y _
) . Reparacién de grietas presentes |
5.1. de procesamiento de jugos y de o Si $ 100.000 Nov. 2010 Empresa
en el piso
moldeo
Instalacion de rejillas para
5.2. Adecuacion de sifones sifones, adecuadas para una Si $ 10.000 Nov. 2010 Empresa
planta procesadora de alimentos.
Reparacion de grietas,
porosidades y agujeros presentes Si $ 150.000 Nov. 2010 Empresa
5.3. Adecuacion de paredes en las paredes
Aplicacion de pintura esmalte, | .
, Si $247.500 | Nov. 2010 Empresa
que permite su adecuada L&D
N o Reemplazo de bombillas de
Adecuacion  de iluminacion _ i . _
5.7. filamento por lamparas Si $ 83.000 04 dic. /2010 Empresa

artificial para el CT3

fluorescentes de 100 watt.
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Canabela

La enerzia nalural de fa cafa

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997

Imple

ITEMS INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acién | TOTAL CUMPLIMIENTO
7. Personal manipulador
Concienciacién a propietarios y
y o empleados de la importancia que
Valoracion médica a los _ » . _
7.1. tiene esta valoraciéon y el hecho Si $0 05 Dic./2010 Autores
empleados. .
de dar aviso oportuno en caso de
enfermedad
Realizacion periédica de los
’ . . no - Sept. /2011 Empresa
examenes médicos pertinentes.
Realizacibn de 2 jornadas de
7.2 7.5; o o
Capacitacion de BPM para los capacitacion en lo referente a| .. )
7.8; 7.9: o Si $0 04 Dic./2010 Autores
empleados. Buenas Practicas de
11.1;15,7
Manufactura.
Eleccion de la sefalizacion
Instalacion de  sefializacion alusiva a la obligatoriedad y
alusiva a la obligatoriedad y necesidad de las practicas|
7.3,7.10 . o o i Si $ 123.656 Sept. / 2010 Autores
necesidad de las précticas higiénicas, segun la norma NTC

higiénicas.

1461 (ver Anexo 25. Sefializacion

implementada)
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Canabela

La energia nalural de la caiia

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997

Imple .
ITEMS P INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
INCUMP. acién | TOTAL CUMPLIMIENTO
Entrega de uniformes para los| 1. Eleccién del proveedor de los| .. Septiembre/
7.11; 8.1 _ Si $ 20.000 Empresa
empleados uniformes para empleados 2010
2. Compray entrega de uniformes a | .. )
Si $ 234.700 05 Dic. / 2010 Empresa
los empleados.
8. Salud ocupacional
1. Analisis de la situacion vy
condiciones de cada CT con el
objetivo detectar los riesgos a los Si $0 Sept. / 2010 Autores
gue se encuentran expuestos los
Provision elementos de empleados
8.1, 8.2; | proteccion personal para - . )
o 2. Compra, dotacion e instalacion de | )
8.3 empleados, botiquin y ) Si $ 144.600 05 Dic. / 2010 Empresa
g Botiquin.
sefializacion.
3. Instalacién de sefiales. Si $0 Sept. /2010 Autores
4. Compra y entrega de dotacion de | ]
Si $429.548 Dic. /2010 Empresa

proteccion y sefiales informativas.
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Canabela

La energia nalural de la caia

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997
TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

ITEMS Imple ;
INVERSION | FECHA DE
INCUM |ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ment RESPONSABLE
5 acién | TOTAL CUMPLIMIENTO
9. Materias primas e insumos
Adecuaciéon del CT1 que evite la| 1. Disefio de propuesta para
9.1. contaminacion y  deterioro de mejoramiento de condiciones del | No -- Sept /2011 Autores
materias primas. CT1
10. Envase y rotulado
1. Disposicién de un lugar
) adecuado para la el| )
10.3; Almacenamiento adecuado de las i ) Si $0 Dic. / 2010 Autores
) almacenamiento de las cajas y su
cajas ) ) .
respectiva manipulacion.
El envasado es realizado en| 1. Mejoramiento de las condiciones
10.4. condiciones que excluyan la del CT4 y capacitacion en BPM al | Si $ 903.000 05 Dic / 2010 Autores
contaminacion. personal manipulador.
1. Disefio y aplicacién del formato
Establecimiento de registros en el 008, para la produccion vy .. Noviembre /
10.7. . Si $ 25 000 Autores
CT5 almacenamiento de Panela. (ver 2010

Anexo 26)
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@Caﬁab ela

La enerzia nalural de fa cafa

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997
TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

ITEMS Impl )
eme | INVERSION | FECHA DE
INCUM |ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ntac RESPONSABLE
o TOTAL CUMPLIMIENTO
P. ion
16. Control de plagas
Propuesta de proveedor para la
elaboracién del programa de .
16.1 Programa para el control de plagas o Si $0 Sept / 2011 Autores
procedimiento para el control de
plagas (ver Anexo 28)
Creacion de barrera natural que
evite el ingreso de roedores a la Si $ 135.000 04 Dic. / 2010 Empresa
planta de produccién
Adecuacion de un lugar (alejado
Almacenamiento adecuado de de los centros de trabajo) para el
16.2. productos utilizados para el control almacenamiento de los productos | Si $ 90.000 Octubre. /2010 Autores
de plagas y para L&D. utilizados para limpieza,
desinfeccidén y control de plagas
Etiguetado de productos usados|
Si $7.000 Sept /2010 Empresa

para L&D y control de plagas

293




I!

Canabela

La enerzia natural de fa cafia

PLAN DE MEJORAMIENTO BASADO EN LA LISTA DE CHEQUEO DECRETO 3075 DE 1997
TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

Impl
ITEMS eme | INVERSION | FECHA DE
ACCIONES DE MEJORA ACTIVIDADES NECESARIAS ntac RESPONSABLE
INCUMP. » TOTAL CUMPLIMIENTO
ion
17. Limpiezay desinfeccion
Disefio del programa de limpieza y
) . ) desinfeccion (ver Anexo 30.| .
Disefio e implementacion de un o Si $0 Sept /2010 Empresa
o Programa de limpieza y
programa de limpieza y ) »
17.1. ] . ] desinfeccion)
desinfeccion para las diferentes —
i - Capacitacibn a empleados vy
areas y utensilios. o ) y .
propietarios e implementacién del Si $0 Oct. /2010 Autores
manual de L & D
) Compra de los detergentes vy
Manejo adecuado de detergentes y )
) - desinfectantes para L&D
17.2. desinfectantes utilizados en el . _ ) Sl $199.924 Sept/ 2010 Autores
permitidos para industria de
programa de L&D ] .
alimentos y utensilios de aseo
Organizacion de fichas técnicas de
los detergentes (ver Anexo 30.
o Sl 1s0 Sept /2010 Autores
Programa de limpieza y
desinfeccidn)
Disposicion de un lugar especial
para el almacenamiento de los Si $0 Octubre/ 2010 Autores

detergentes y desinfectantes
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Anexo 25. Sefalizacién implementada

SENALES IMPLEMENTADAS CARACTERISTICAS

Rectangulo en color blanco

constituido por circulo con diagonal

QY

a 135 grados en color rojo,

AREA
AGUA NO POTABLE PROHIBIDO FUMAR _
Jl”:“#ﬂﬁ?&:ﬁu g RESTRIGIDA pictograma de color negro con texto
breve y de facil visualizacion
Tamafio: 20*20
ALTA
|TEHPEIIMIIH
PROKIBIDO EL INGRESOD
DE ANIMALES
SENALES DE OBLIGACION /CONDICION SEGURA IMPLEMENTADAS CARACTERISTICAS

Rectangulo en color blanco

constituido por un pictograma en de
color azul con texto breve y facil de

leer.

USE PROTECCION E GUANTE
USE TAPABOCAS M USE GU. 5 USE GAFAS DE SEGURIDAD Tamafio: 20%20
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SENALES DE OBLIGACION /CONDICION SEGURA IMPLEMENTADAS

CARACTERISTICAS

Rectangulos de color blanco con

PRIMEROS AUXILIOS

URIDAL
L

USE SU EQUIPD

DE PROTECCION

AR B S ictograma de color azul o texto breve
Lksmmss pictog
MANOS RECOJA LAS en color azul.
HERRAMIENTAS

USE PETD USE COFIA mw Tamarfo: 50*30

$ 7.800 + IVA

Sefalizacién de areas de trabajo
BANOS Extraccion de jugos

Procesamiento de jugos
Moldeo y Empaque
Bodega

$ 6.500 + IVA

ADVERTENCIA DE PELIGRO

CARACTERISTICAS

Rectangulos de color amarillo con
pictograma de color negro y/o texto
breve en color negro.

$6.500 + IVA




Anexo 26. Formato parala recoleccion de datos bodega

QCaﬁabela

La energia natural de fa caiin

FORMATO: REGISTRO DE PRODUCCION Y VENTAS
BODEGA DE PRODUCTO TERMINADO

TRAPICHE EL BAILADOR
SAN BENITO, SANTANDER

DESCRIPCION DEL PRODUCTO:

LOTE No.

FORMATO No. 008__

CONTEO

TOTAL | COMERCIALIZADOR

PRECIO VENTA UNIT: PAG. DE
FECHA |INVENTARIO| UNIDADES PRODUCIDAS EN EL TURNO | UNID. RPESSG'DAS INVENTARIO | FIRMA DE
DD/MM/AA INICIAL FINAL RESPONSABLE

OBSERVACIONES:
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Anexo 27. Estudio de riesgo por area de trabajo

FORMATO: ESTUDIO DE RIESGO POR AREAS

NOMBRE: Trapiche “El Bailador” dpto. FORMATO No. 009
N Santander
‘ DTN D} ELABORADA POR: | Autores
@ Catiabela , a1 |0z |4
La enerzia natural de o caiia FECHA: Septiembre de 2010
p GRUPO / FACTOR | FUENTE CONTROLES POR
AREA OBSERVACIONES
DE RIESGO GENERADORA REALIZAR
Almacenamiento de | Condiciones de | Sistema de | Evitar almacenamientos altos

cafa

seguridad /locativo

almacenamiento

e inestables

Se requiere organizacién de MP - FIFO

Extraccién de jugos

Condiciones de

seguridad /Locativo

Distribucién de

area de trabajo

Demarcacion de area

Programa L&D y 5S’s

Falta de orden y aseo

Extraccién de jugos

Condiciones de

Higiene /Fisico

Ruido generado

por el molino

Uso de elementos de

proteccion

Puede producir efectos nocivos en la

salud de los trabajadores, por la

intensidad y tiempo de exposicién al

mismo

Extraccion de jugos

Condicién de
seguridad

/Mecéanicos

Molino

Elementos de proteccion
personal
Mantenimiento preventivo

Sefializacion

Riesgo producido por la accién de

mecanismos en movimiento

Extraccién de jugos

Condiciones Sico-

laborales

Contenido de la

tarea

Programa de salud laboral
Exdmenes médicos

periédicos

Riesgo producido por trabajo repetitivo en

cadena y monotonia
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FORMATO: ESTUDIO DE RIESGO POR AREAS

Trapiche “El Bailador” dpto.
NOMBRE: rapiene arador: dpto-| eoRMATONo. | 009
N Santander
Q(Jal‘l'db Qla ELABORADA POR: | Autores PAGINANo. 2 |DE 4
La energia natural de la cafia FECHA: Septiembre de 2010 - - T
i GRUPO / FACTOR | FUENTE CONTROLES POR
AREA OBSERVACIONES
DE RIESGO GENERADORA REALIZAR
Condiciones » Mejorar la organizacion del | Tareas realizadas de pie y realizando
. . o Carga estatica )
Extraccion de jugos | ergondmicas /carga L CT1, Bandas | esfuerzos por desplazamientos con carga
o Carga dinamica ) .
fisica transportadoras (levantamiento de cafia)
Procesamiento  de | Condiciones de ) Lo Produccion de energia térmica debido a
) o . Hornilla Senfializacion
jugos higiene/fisico las altas temperaturas
Procesamiento  de | Condiciones Sico- | Organizacion del | Pausas Saludables Largas jornadas de trabajo,
jugos laborales tiempo de trabajo | Organizacién de turnos responsabilidad elevada por el producto
) o Ambiente con L ) . _ _ )
Procesamiento  de | Condicion de X Aplicacion de BPM Proliferacion microbiana por el ambiente,
altas
jugos higiene / Bioldgico Programa de L&D periédico esporas fungicas
temperaturas
Procesamiento de | Largas jornadas | Pausas saludables o L
] Sico-laboral ) . Condiciones de organizacion laboral
jugos de trabajo Contratacién de personal
) Condiciones o Pausas saludables | Determinacion de las condiciones
Procesamiento de . Movimientos _ i
, Ergonomicas / N estudios de puesto de | actuales y métodos de control
jugos . repetitivos ] )
carga fisica trabajo requeridos
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FORMATO: ESTUDIO DE RIESGO POR AREAS

NOMBRE: Trapiche “El Bailador” dpto. FORMATO No. 009
N Santander
9 (Ja 11 'db Qla ELABORADA POR: | Autores PAGINA No. 3 DE 4
La enersia natural de o caiia FECHA: Septiembre de 2010 - - =

] GRUPO / FACTOR | FUENTE CONTROLES POR
AREA OBSERVACIONES

DE RIESGO GENERADORA | REALIZAR

) Condiciones . Pausa saludable Actividades de pie con esfuerzos por

Procesamiento de o Carga estatica | = ) o
_ Ergonémicas / . Disefio del puesto de | desplazamiento y movimiento de
jugos - Carga dinamica . . _

carga fisica trabajo extremidades superiores
Procesamiento de | Condiciones de bai Controles visuales Riesgo de gquemaduras por contacto

ailas
jugos seguridad Altas temperaturas con liquido o miel
o Elementos de proteccion

Condiciones de _ y
Moldeo y empaque | o Humedad personal, uso de | Proliferacion fungal

higiene /Biolégico _

desinfectantes

Condiciones Trabajo Estudio del puesto de | Supone automatismo de ejecucién
Moldeo y empaque _ N _ _ )

psico-laborales repetitivo trabajo gue provoca fatiga y monotonia

Condiciones Pausa saludable Actividades de pie con esfuerzos por

] Carga estatica L .
Moldeo y empaque | ergonémicas / . Disefio del puesto de | desplazamiento y al levantar carga
. Carga dinamica
carga fisica trabajo (movimiento de cajas)
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FORMATO: ESTUDIO DE RIESGO POR AREAS

Trapiche “El Bailador” dpto.

NOMBRE: FORMATO No. 009
N . Santander
ATIAAMNDEND ELABORADA POR: | Autores
9 (/a'll d b Cld : PAGINANo. _4__|DE
La energia natural de la caiia FECHA: Septiembre de 2010
) GRUPO / FACTOR | FUENTE CONTROLES POR
AREA OBSERVACIONES
DE RIESGO GENERADORA REALIZAR
_ Condiciones de _ _
Almacenamiento ] ] Extintor tipo B ] ] ) ]
seguridad / | Incendio o Manejo de situaciones de emergencia
de bagazo _ Capacitacion
locativo
Almacenamiento de | Condiciones de | Instalacién

producto terminado

seguridad /Eléctrico

sistema eléctrico

Sefializacion

Generacion de lesiones en los operarios

Almacenamiento de

producto terminado

Condiciones de

seguridad /Locativo

Presencia
elementos

personales

de

Disposicion de éareas para

elementos personales

Falta de orden
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Anexo 28. Propuesta para la implementacion del programa de control de plagas

Bucaramanga, Diciembre 7 de 2010.

Sefiores
PLANTA TRAPICHE EL BAILADOR
Ing. LAURA LEON VALDERRAMA

Ciudad.

Nos permitimos ofrecerle nuestros servicios de:
CONTROL PLAGAS:

Control profesional de plagas de todos los ambientes domésticos, comerciales e
industriales, como: Cucarachas, pulgas, moscas, mosquitos, hormigas, chinches, etc. Y

roedores como rata 'y ratén.

FORMAS DE CONTROL:

Mediante la implementacion de diferentes mecanismos de control evaluando las

necesidades de La Empresa y verificando las plagas que se van a controlar.
Pasos a seguir para un control efectivo:

Realizar un diagnéstico de control de plagas: En el que se evalGan las condiciones de las
instalaciones, las plagas que hacen presencia y los posibles ingresos de éstas a La

Planta.

Analizar los mecanismos de control: En los que se determina cuales son los mecanismos

de control a implementar y cuéles son los puntos criticos que se van a controlar.

Ejecucion de programa: En el cual se realizan las acciones preventivas y correctivas.
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1. Seguimiento y control: Haciendo las inspecciones programadas y determinadas en
el cronograma de actividades.

MECANISMOS DE CONTROL:

CONTROL MECANICO (CONTROLES NO TOXICOS):

e Se realizan controles especificos en los que se llevan a cabo aplicaciones con gel
especial para cucarachas y otros para hormigas en las areas en donde hagan
presencia estas plagas.

¢ Instalacion de trampas adhesivas para roedores, trampas de captura o electrocucion
debidamente identificadas y numeradas en el Plano de ubicacién de controles,
protegidas para que su aspecto no sea desagradable en cajas selladas especiales
para las Normas BPM, HACCP y AIB.

¢ Recomendaciones adicionales para evitar el ingreso de las plagas a la empresa con
toda la experiencia de nuestro Asesor Ambiental en el MIP (Manejo Integrado de

Plagas).

SISTEMAS DE CONTROL

e Aspersion

Para aplicaciones de superficies efecto residual, con
equipo manual apropiado para fumigaciones contra
insectos rastreros, en areas donde la fumigacion

tenga que ser localizada como las mencionadas.
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TERMO NEBULIZACION:

La fumigacion que realizamos no es toxica para los seres humanos, no mancha las
superficies tratadas y tiene un anticorrosivo que evita dafios en el material metalico

existente.

Gel cucarachicida

Cebo de excelente palatabilidad para cucarachas, no
necesita desocupar instalaciones, es inodoro y tiene efecto dominé. Especial para aplicar
en aparatos eléctricos y electronicos con presencia de cucarachas como: computadores,

béasculas, horno microondas, etc
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UBICACION DE MEDIDAS NO TOXICAS

No Toéxico - Rata W4

»

Vet
Q/, o "
= TRAMPAS

ELECTRONICAS
p&.
L

Los ultrasonidos, trampas electrénicas, de captura o adhesivo, son un mecanismo No
Toxico que se utiliza, donde los roedores son atraidos por una kairomona y encuentran en

la trampa una especie de refugio oscuro que es lo que ellas prefieren.

Nuestra empresa CENTRAL DE FUMIGACIONES PALMERA JUNIOR, esta en proceso
de CERTIFICACION ISO 9001 y 14001, y esta a la vanguardia en todos los sistemas de
control de plagas. Se ha cambiado el concepto de fumigacion a MIP (manejo integrado de
plagas), los cuales son base para las empresas que estan implementando BPM, HACCP
0 ISO.

De esta manera al implementar el Programa de Manejo Integrado de Plagas (MIP)

con contrato anual les entregaremos:

+ Diagnéstico general de control de plagas anual.

% Cronograma de actividades anual con rotacion de sustancias y dosis.
+ Certificado expedido por la Secretaria de Salud de Santander.

% Hojas de seguridad y/6 fichas técnicas de todos los productos.

«» Protocolos y/o procedimientos de operacion.

X3

%

El plano de ubicacién de mecanismos de control de plagas.

X3

%

El plano de ruta de control.

X3

%

Certificado de control de plagas mensual.

X3

%

Monitoreo del programa de control de insectos (fumigacién) mensual.

X3

%

Aplicacion de gel cucarachicida mensual.

.0

Charlas al personal de La Empresa sobre el manejo de plagas (1) anual.
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OBSERVACIONES GENERALES

La aplicacion de gel para el control de cucarachas se realiza en todas las areas donde se
presente problemas con ésta plaga y se instalan trampas de monitoreo en los lugares que

se requieran.

La fumigacion general se realiza por Aspersion en oficinas, alcantarillas, guarda escobas,

debajo de estibas y en exteriores.

VALOR DEL CONTROL:

El Manejo Integrado de Plagas para TRAPICHE EL BAILADOR es: DOSCIENTOS
TREINTA Y CINCO MIL PESOS MAS IVA ($ 235.000) + IVA.

Esperamos tener el placer de atenderlos.
Atentamente,

NANCY JOHANNA GOMEZ A.
ASESORA COMERCIAL

3182704051
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Anexo 29. Programa para el manejo de residuos sélidos.

PROGRAMA PARA EL MANEJO DE RESIDUOS SOLIDOS
TRAPICHE EL BAILADOR

San Benito, Santander

1. INTRODUCCION

El Ministerio de Salud (ahora Ministerio de Proteccion Social) a través del Decreto 3075
de 1997 y la Resolucion 779 de 2006 establece las Buenas Practicas de Manufactura y el
reglamento técnico sobre los requisitos sanitarios que se deben cumplir en la produccién y
comercializacién de la panela para consumo humano, contemplando en ellas, la inclusion
de un programa para el manejo de residuos sélidos generados en este tipo de
establecimientos.

Con el objetivo de cumplir este requisito, y el de brindar mejores condiciones para el
bienestar a los empleados, los autores del proyecto presentan a continuacion el Programa
para el Manejo de Residuos Soélidos del Trapiche El Bailador, el cual contempla las
acciones que se deben seguir y las recomendaciones necesarias para la reducir del

impacto ambiental causado por la quema de basuras.

2. OBJETIVOS

2.1. OBJETIVO GENERAL

Promover el manejo adecuado de los residuos soélidos que se generan en el trapiche El
Bailador, con el fin de incrementar el cumplimiento de la normatividad vigente para la

manipulaciéon de alimentos, y reducir el impacto ambiental causado por las practicas

inadecuadas a la hora de su disposicion final.

307



2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

adecuado manejo de los residuos sélidos.

en los diferentes procesos de la empresa.

sélidos.

Concienciar a los empleados y propietarios del trapiche de la importancia que tiene el

Capacitar al personal para lograr una adecuada clasificacion de los residuos generados

Disponer de lugares y recipientes adecuados para el almacenamiento de los residuos

Implementar en el corto plazo un sistema que permita tratar los residuos organicos

generados, convirtiéndolos en abono para los cultivos de cafa.

3. CLASIFICACION DE RESIDUOS SOLIDOS

Residuo sdlido es todo material de desecho generado después de usar, manipular o

transformar de bienes de consumo. Gran parte de estos residuos pueden ser

reprocesados con el fin de darles otra utilidad o uso directo.

Después de analizar cada uno de los procesos del trapiche el Bailador y detectar los

residuos generados en cada uno de ellos, obtuvo la siguiente clasificacion:

Tabla 17. Clasificacién de residuos solidos

Biodegradables -

Bagazo
Residuos de alimentacion
Corteza de balso

Residuos del prelimpiador

Reciclables - Garrafas de plastico
- Costales de polipropileno
- Bolsas de polietileno
Ordinarios - Servilletas

Plastico no reciclable
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Biolbgicos - Papel higiénico

- Toallas desechables

- Material de curacién en caso de
presentarse algun accidente

4. EDUCACION E INFORMACION

Para la implementacién de este programa es necesario contar con la participacion activa y
el compromiso de cada una de las personas pertenecientes al proceso, incluyendo a la
administracién. Por tal motivo se realizé una jornada de capacitacion para informar al
personal acerca de las actividades a realizar, los beneficios que se obtendran a través de
su implantacion, su obligatoriedad y cual es el proceso que se debe seguir para su

cumplimiento.

5. ALMACENAMIENTO Y SEPARACION EN LA FUENTE

Para el almacenamiento de los residuos generados, se dispuso de dos tipos de lugares,

uno intermedio y otro central.

Los lugares intermedios se ubicaron en el lugar donde se originan de los desechos, como
por ejemplo la cocina, bafios y centros de trabajo; esto con el objetivo de realizar
inmediatamente su clasificaciébn. Para esto fueron utilizados recipientes de plastico
resistente, lavables, de un tamafio proporcional a la cantidad de residuos generados y que

poseen tapas para evitar la contaminacion de los alrededores.
El lugar central, es donde son almacenados los residuos hasta que sea posible enviarlos

a su disposicion final. Este lugar fue ubicado de tal manera que quedara aislado

totalmente de la planta productora, garantizando la seguridad e inocuidad del producto.
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La siguiente ilustracion muestra el cédigo de colores utilizado para los lugares de
almacenamiento intermedio, los cuales se encuentran claramente etiquetados con el

objetivo de que no se comentan errores por olvido en la clasificacion.

llustracion 1. Codigo de colores para manejo de R.S

VERDE CREMA GRIS AZUL ROJO
- S
[/

— 5
ORDINARIOS BIOLOGICO

E INERTES

BIODEGRADABLES PLASTICOS

|
Fuente: http://www.polyplasticos.com/norma.pdf

Se ubicé un recipiente de cada color frente a las bagaceras, con el objetivo de que la
mayor parte de los centros de trabajo tengan facil acceso a éstos, sin tener que recurrir a
mayores inversiones de espacio y dinero. Ademas de esto se dispuso de un recipiente
crema en la cocina, ya que es una importante fuente generadora de material
biodegradable; dos recipientes verdes, uno para cada centro de trabajo 3 y 4; y uno rojo

para los bafos.

6. DISPOSICION FINAL

Debido a que el trapiche se encuentra ubicado en un sector rural, no tiene acceso a un
sistema para la recoleccion de basuras, lo cual ha impulsado la quema de estos residuos
en todo el sector. Esta situacion debe cambiar, por tanto se recomienda la creacién de un
area de compostacion, que permita dar un tratamiento final a los residuos organicos, del
cual se puede obtener un producto con excelentes propiedades fertilizantes (compost),
logrando asi un mayor aprovechamiento de los subproductos de la molienda. Esta area
puede ser elaborada con bambl o madera y teja de zinc para reducir los costos y facilitar

Su construccion.
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llustracion 2. Compostador construido en madera

Fuente: http://foroantiguo.infojardin.com/showthread.php?t=158969

En la siguiente tabla se pueden observar las dimensiones que debe tener el cuarto de
compostaje segun el nimero de moliendas realizadas en el mes, que para el caso del

trapiche El Bailador, equivale a dos moliendas por mes.

Tabla 18. Dimensiones del cuarto para la compostacion.

Numero de Longitud Ancho Alto
moliendas/mes (metros) (metros) (metros)

1 1,8 1,8 2,0

2 2,0 2,2 2,0

3 2,0 2,8 2,0

4 3,0 4,0 2,0

Fuente: Entre cafias y panelas. Cartilla de manejo ambiental para unidades paneleras

A pesar de que la generacion de los demas residuos soélidos no sea importante en
volumen, se recomienda gestionar con la entidad correspondiente del municipio, la
asignacion de una ruta para su recoleccion, evitando los métodos utilizados hasta el

momento para su disposicion final. Mientras esto ocurre, los materiales reciclables deben
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ser acumulados en el almacén central hasta que se obtenga un volumen apropiado para
ser enviado Guepsa, donde si existe un sistema para la recoleccion y disposicion final de
residuos solidos.

312



Anexo 30. Programa de limpieza y desinfeccidn

MANUAL DE LIMPIEZA Y DESINFECCION PARA EL

TRAPICHE EL BAILADOR

INTRODUCCION

En la actualidad, debido al importante aumento de empresas dedicadas a la produccion y
comercializacion de alimentos, y el gran riesgo que implica para la sociedad la
inadecuada manipulaciéon de los alimentos, el Ministerio de Salud (ahora Ministerio de
Proteccion Social) expidié el Decreto 3075 de 1997, mediante el que formulé las Buenas
Practicas de Manufactura que son de obligatorio cumplimiento para los establecimientos

que procesen alimentos.

Las Buenas Practicas de Manufactura contemplan el desarrollo de un Programa de
Limpieza y Desinfeccién que incluya de manera detallada los procedimientos para llevar a
cabo dichos procesos, la frecuencia de aplicacion, personas responsables, productos a
utilizar con sus respectivas concentraciones y tiempo invertido en cada actividad, todo
esto con el objetivo de garantizar la inocuidad y calidad higiénica de los alimentos

procesados.

Es importante resaltar que el presente Programa de Limpieza y Desinfeccién debe ser
complementado con la capacitacion de los empleados para asi alcanzar los resultados

deseados y requeridos por el establecimiento.
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1. OBJETIVOS

1.1. OBJETIVO GENERAL

Garantizar la inocuidad de la panela a través de Optimas condiciones higiénico-sanitarias

gue permitan disminucion y/o eliminacibn de microorganismos en las instalaciones,

equipos, utensilios y personal manipulador del Trapiche El Bailador.

1.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

Aplicar de forma adecuada los procedimientos de limpieza y desinfeccion
establecidos en el programa para las instalaciones, equipos, utensilios y personal
manipulador teniendo en cuenta la frecuencia, responsables y controles
necesarios para cada area.

Manejar adecuadamente las sustancias empleadas para la limpieza y desinfeccion
teniendo en cuenta sus debidas concentraciones y rotacién de desinfectantes
para evitar la resistencia microbiolégica de las bacterias y demas
microorganismos.

Controlar y llevar registros de las condiciones de limpieza de las instalaciones,
equipos, utensilios y personal manipulador, tomando acciones correctivas en caso

de ser necesario.

2. ESPECIFICACIONES Y RECOMENDACIONES

Los procesos de limpieza y desinfeccién se deben realizar segun lo descrito en el
programa.

Los formatos de registro para el programa de limpieza y desinfeccion deben estar
unificados, nombrados y enumerados correctamente.

Los productos utilizados en el programa de L&D deben estar correctamente
rotulados y almacenados en las condiciones adecuadas, lejos de la planta de

produccion.
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= El Jefe de Molienda debe inspeccionar el orden, la limpieza y desinfeccién en
cada éarea del Trapiche, llevando el registro de la situacion encontrada, ya sea
favorable o desfavorable. En caso de presentarse una situacion desfavorable, se
deben tomar las acciones pertinentes y registrar cuales fueron las causas y su
respectiva accion correctiva.

= Los operarios que realizan las actividades de produccion, seran también los
responsables de cumplir y desempefiar los procedimientos de limpieza y
desinfeccidn en su respectiva area de trabajo.

= Lalimpieza del bafio del personal manipulador estara a cargo de la cocinera.

= La limpieza y desinfeccion de la dotacion (camisa, pantalon, cubrebocas y cofia)
es responsabilidad de cada operario quién se encarga de realizar este
procedimiento en su lugar de vivienda o en las instalaciones del trapiche en el

caso de las botas y los delantales.

3. CARACTERIZACION DE LAS AREAS

Los procedimientos de limpieza y desinfeccion efectuados en el trapiche El Bailador estan
disefiados especialmente para areas sefaladas a continuacion, y los diferentes equipos y

utensilios que la componen.

3.1.Area de extraccion de jugo

ELEMENTO CANTIDAD

Molino 1

Contenedor de jugo 1

Sefalizacion

Luminarias

Pisos -

Paredes -

techo -

3.2.Area de procesamiento de jugo
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ELEMENTO

CANTIDAD

paila cachacera

Paila jugos/miel

Cazadas

Espatula raspadora

Sefalizacion

Luminarias

Pisos

Paredes

techo

3.3.Area de moldeo

3.4.Bodega

ELEMENTO

CANTIDAD

Mesa de Moldeo

2

Batea

1

Espéatula raspadora

1

Luminarias

Sefializacion

Espétula moldeadora

Gavera

Tamiz

Pisos

Paredes

techo

ELEMENTO

CANTIDAD

Pisos

Paredes

techo

Estibas

Sefializacion

Luminarias
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4. PRODUCTOS UTILIZADOS

PRODUCTO ‘ CONCENTRACION / DOSIS SUPERFICIE/OBJETO ‘
DEGRATEC 25 1 L Degratec + 20 L de agua Molino
300 ppm Pisos
CLORAX 200 ppm Paredes
Hipoclorito 17% Superficies en contacto con
100 ppm .
el alimento

SOLUCION DE CAL 15 g de cal por cada litro de agua | Mesones

PRODUCTO ‘ CONCENTRACION / DOSIS SUPERFICIE/OBJETO

BACTERION Manos del Personal
GERMINGEL Manos del Personal
DETERGENTE TIPO

Necesario para lavado de bafios Bafios
AJAX

5. MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

~ Manual de procedimientos
( (111 ‘(ll) Cl(l Programa de Limpieza y Desinfecci6n
3 La energia natural de la caiia Trapiche El Bailador
Area(s): Procedimiento: Tiempo promedio:
Todas Lavado de manos
Periodicidad: Responsable de procedimiento:
Cuantas veces sea necesario. Personal manipulador de alimentos
Sustancias utilizadas: Implementos y/o utensilios necesarios:
Bacterion Cepillo para ufias

Procedimiento:

1. Mojar muy bien las manos y brazos hasta la altura del codo, retirando la presencia de
suciedad.

2. Oprimir el dispensador de Bacterién y frotar las manos vigorosamente, teniendo especial

cuidado en la zona interna de los dedos.
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Esparcir el producto hasta la altura de los codos y frotar muy bien.

Lavar las ufias con cepillo que debe ser de uso personal e intransferible.

Retirar el producto con abundante agua, teniendo cuidado de que no queden residuos en las
manos.

Secar manos y brazos con toallas desechables.

Cierre la llave del lavamanos utilizando la toalla desechable del paso anterior. Esto con el
objetivo de no ensuciar las manos con los residuos que alli puedan existir.

Tire la toalla desechable en el recipiente dispuesto para tal fin, teniendo cuidado de no entrar

en contacto directo con éste.

Firma del responsable del Programa:

Manual de procedimientos

Q (/ all ab Ql a Programa de Limpieza y Desinfeccion

La energia natural de la caiia Trapiche El Bailador

Area(s): Objetos/ superficies: | Tiempo promedio:

Procesamiento de jugos, Moldeo, Bodega. | Paredes, pisos y mesones

Periodicidad: Responsable de procedimiento:
al inicio y fin de cada molienda Operario encargado de cada area.
Sustancias utilizadas: Implementos y/o utensilios necesarios:

DEGRATEC 25, hipoclorito solucion de | Espatula, escoba, recogedor, cepillo de mano, cepillo

200 ppm, solucidon de hipoclorito de 300 | de cabo, Trapo de algoddn, trapero

ppm solucién de cal.

Procedimiento:

1.

2
3.
4

o

Retire con la espatula los restos de panela en pisos, paredes y mesones.

Barrer y recoger los residuos, teniendo cuidado de que los desagiies queden libre de suciedad.
Diluir un litro de DEGRATEC 25® en 20 litros de agua, hasta obtener una mezcla homogénea.
Refregar con cepillo las superficies: pisos y paredes con cepillo de cabo y los mesones con
cepillo de mano.

Enjuague las superficies empezando por los mesones, luego las paredes y finalice con el piso.
Desinfecte los mesones:

6.1. Prepare una solucion de Cal de 15 gr. de cal por litro de agua

6.2. Esparza la solucion sobre los mesones de madera y deje secar.

6.3. Repita al iniciar y finalizar una jornada de trabajo.

Desinfecte pisos y paredes:
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7.1. Prepare una solucion de cloro a 200 ppm para las paredes (ver anexo 1).

7.2. Sumerja el trapo de algodon en la solucion, exprimalo y frote las paredes. Humedezca el
trapo cuantas veces sea hecesario.

7.3. Para los pisos prepare una solucion de cloro a 300 ppm (ver anexo 1) y repita el paso

anterior, esta vez, usando el trapero.

Firma del responsable del Programa:

Manual de procedimientos

Q (/ all ab Cl d Programa de Limpieza y Desinfeccion

La energia natural de la caiia Trapiche El Bailador
Area(s): Objetos / superficies: | Tiempo promedio:
Procesamiento de jugos Prelimpiadores y fondos
Periodicidad: Responsable de procedimiento:
Pailero
Sustancias para limpieza y/o | Implementos y/o utensilios necesarios: Cepillo,
desinfeccion: escoba, lija o cepillo de acero

Procedimiento:

1.

Antes de iniciar la molienda revisar los fondos, y si existen residuos cargar agua desde la paila
superior hasta las pailas punteadoras, retirandolos por arrastre.

Si es posible, antes de iniciar cada molienda desinfecte los fondos con agua caliente.

Lavar los el prelimpiador evacuando su contenido, verter agua con una manguera en su interior
y refregar hasta retirar la totalidad de los residuos. Lavar los prelimpiadores minimo dos veces
por dia de molienda, esto para evitar la fermentacion de los jugos.

Una vez subida la Ultima cocha a las pailas, recoja agua limpia y retire los materiales adheridos
utilizando el cepillo.

Pasar el agua a las siguientes pailas hasta terminar en las punteadoras y repita el paso
anterior. Si es necesario, hacer un segundo cargue de aguay lavar.

Cuando enfrie la hornilla retirar el agua y aplicar agua limpia mientras se refriega con escoba y
cepillo. Si es necesario se debe usar cepillo de cerdas metélicas para remover el material
quemado que se encuentre adherido en los fondos.

Lavar nuevamente, hasta que no queden residuos

Firma del responsable del Programa:
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@ (/dl] clbLlcl

La energia natural de la cafia

Manual de procedimientos
Programa de Limpieza y Desinfeccion

Trapiche El Bailador

Area(s): Objetos / superficies: | Tiempo promedio:
Hornilla Hornilla
Periodicidad: Responsable de procedimiento:

Al finalizar cada molienda, después de que
la hornilla esté fria.

Hornillero

Sustancias para limpieza ylo

desinfeccion:

Implementos y/o utensilios necesarios:

Rastrillo de madera, Pala.

Procedimiento:

o g~ w D P

Ingresar al sistema de la hornilla y retirar con el rastrillo la ceniza en su interior.
Raspar con la pala las costras que se hayan formado en la superficie de los fondos.
Limpiar los senos y paredes de los fondos y la hornilla. Retirar los residuos.

Revisar que no existan fugas en los fondos.

Limpiar el cenicero (realizar cada vez que haya molienda).

Disponer las cenizas en el lugar disefiado para tal fin.

Firma del responsable del Programa:

@Lamabcla

La energia natural de la caia

Manual de procedimientos
Programa de Limpieza y Desinfeccién

Trapiche El Bailador

Area(s): Objetos/ superficies: | Tiempo promedio:
Extraccion de jugos Molino
Periodicidad: Responsable de procedimiento:

inicio y finalizacién de cada molienda

molinero

Sustancias para limpieza ylo

desinfeccion:
Solucién de cal, DEGRATEC 25

Implementos y/o utensilios necesarios: Escobilla,

Cepillo de mano,

metdlicas, Balde.

Procedimiento:

1. Retirar el bagazo y las impurezas con una escobilla.

2. Lavar con agua limpia, una solucion de DEGRATEC 25 y cepillo.

3. Retirar los excesos de grasa o aceite utilizando el cepillo.
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4. Frotar la superficie de las masas del molino con un cepillo de cerdas metalicas previamente
sumergido en una solucion de cal (15 gr de cal por cada litro de agua).

5. Lavar nuevamente con agua limpia.

6. Esparcir la solucién de cal sobre las masas del molino al tiempo que éstas giran lentamente.

7. Antes de iniciar cada molienda, repetir este procedimiento a partir del numeral 4.

Firma del responsable del Programa:

Manual de procedimientos

0 (/ all db el a Programa de Limpieza y Desinfeccion

La energia natural de la caiia Trapiche El Bailador
Area(s): Objetos o0 superficies: | Tiempo promedio:
Moldeo Gaveras y espétulas.
Periodicidad: Responsable de procedimiento:
Al finalizar cada molienda. Tolinchero
Sustancias para limpieza y/o | Implementos y/o utensilios necesarios:
desinfeccion: Espatula metalica, cepillo de cerdas plasticas duras

Solucién de cal

Procedimiento:

1. Retirar con una espatula los restos de panela adheridos a las gaveras y espatulas
moldeadoras.
Lavar las gaveras y las espétulas con agua potable.

3. Sumergir las gaveras y demas utensilios durante 10 minutos en la solucion de cal. Sacar y
dejar escurrir.

4. Dejar secar por 12 horas aproximadamente y almacenar siempre y cuando las gaveras estén
bien secas para evitar el crecimiento de hongos y bacterias.

5. Dos veces al mes es necesario cepillar las palas y gaveras con el cepillo de cerdas plasticas.

NOTA: durante la molienda se debe mantener limpio y en buen estado el depdsito de agua donde

se sumergen los utensilios. El agua se debe cambiar tantas veces como sea necesario.

Firma del responsable del Programa:

321




o (/ dall clb C] d

La energia natural de la cafia

Manual de procedimientos
Programa de Limpieza y Desinfeccidn

Trapiche El Bailador

Area(s): Objetos/  superficies: | Tiempo promedio:
Barios lavamanos, paredes,

pisos e inodoros.
Periodicidad: Responsable de procedimiento:

Iniciar y finalizar la molienda o cuantas

veces sea necesario

Cocinera.

Sustancias para limpieza y/o
desinfeccion:

Detergente tipo AJAX, Solucion de
hipoclorito de 200 ppm, 300 ppm y
500 ppm.

Implementos y/o utensilios necesarios:
Escoba, cepillo de mano, churrasco pléastico,

manguera, trapo, cloro.

Procedimiento:

1. Barrer los pisos desde el interior del bafio, hasta el exterior y recoger la basura

2. Esparcir el detergente en polvo sobre todas las superficies.

3. Restregar con cepillo de mano el lavamanos, parte exterior del inodoros y esquinas de

dificil acceso.

4. Lave paredes y pisos siguiendo los procedimientos de limpieza y desinfeccion

indicados anteriormente para estas superficies.

© N o »

las superficies. Dejar secar.

Restregar el interior de los inodoros con el churrasco plastico.
Enjuagar todas las superficies con ayuda de manguera.
Secar con trapo el inodoro, lavamanos y paredes, y con trapero el piso.

Preparar una solucion de hipoclorito de 500 ppm, sumergir el trapero y trapear todas

Firma del responsable del Programa:
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6. FICHAS TECNICAS DE AGENTES LIMPIADORES Y DESINFECTANTES
UTILIZADOS

PRODUCTO CLORAX
CARACTERISTICAS FISICOQUIMICAS

COMPOSICION: Hipoclorito de sodio y Agua.

ASPECTO: Liquido color ambar.
DENSIDAD: 1.075

PH: 9.0-10

SOLUBILIDAD: En agua a cualquier temperatura
GRAVEDAD: 1.0

FRAGANCIA: Caracteristico a su composicion
DESCRIPCION

Producto desinfectante, blanqueador y desmanchador. Ampliamente utilizado por su

efectividad en la desinfecciéon de areas contaminadas.
APLICACION

Desinfectante multiusos a base de cloro ideal para el lavado y desinfeccion de

magquinaria, equipos e instalaciones en general. Desmanchador de ropa blanca.
PRESENTACION

Garrafas plasticas con 20 litros y 200 litros netos.

MODO DE USO

Para la limpieza de cualquier tipo de superficie. Diluya en un recipiente con agua, una

cantidad equivalente entre el 1% y el 5% del producto, dependiendo de la labor a realizar
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y agite suavemente hasta homogenizar la mezcla. Por ningin motivo utilice la mano u otro

implemento para agitarlo si este no estéa muy limpio, ya que puede contaminar la solucién.

Con la ayuda de esponijillas, diversos tipos de cepillos, wipes y otras herramientas en
buen estado, restriegue sobre la superficie, luego retire con agua limpia. “la superficie

quedara limpia y desinfectada”.

PRECAUCIONES

7

% Manténgase en un recipiente cerrado y sellado.

% Producto sensible a la luz.

¢ No ingerir.

% En caso de caer en la piel, lavese con jab6n en polvo y abundante agua.

% En caso de caer en los ojos, proceda ha lavarse con abundante agua limpia y
consultar al médico.

¢ En caso de ingestidn, consultar al médico.

HOJA DE SEGURIDAD CLORAX

<
¢

NFPA

Salud 2 4 Muy alta
Riesgo de incendio 0 3 Alta
Clasificacion de 2 Moderada
riesgo 1 Ligera
0 Insignificante

324



COMPOSICION:
DENSIDAD: 1.075 95% Agua

ASPECTO:
pH:

Liquido color @&mbar.
9-10

SOLUBILIDAD: En agua a cualquier temperatura 17 % Hipoclorito de sodio

GRAVEDAD: 1.0

FRAGANCIA: Neutro

APLICACIONES

Lavado y desinfeccién de maquinaria, equipos e instalaciones en general.

MANEJO

Utilizar los elementos de proteccion
personal, asi sea muy corta la exposicion
o la actividad que realice con la
sustancia; mantener estrictas normas de
higiene. No fumar ni beber en el sitio de
trabajo. Conocer en donde esta el equipo
para la detencién de emergencias. Leer
las instrucciones de la etiqueta antes de

usar.
PELIGROS

Perjudicial si es ingerido o inhalado.
Causa irritacibn a los ojos y al tracto
respiratorio. Causa dafio sustancial pero

temporal del ojo.

Efectos adversos potenciales para la

salud:

Inhalacion: Irritacion de los ojos,

nariz y la garganta. Alta concentracion del
vapor edema

produce quemaduras,

pulmonar y de laringe, tos, disnea.

Ingestion: Quemaduras en la

PROTECCION PERSONAL

X

Gafas

\

NN

Guantes Tapabocas

Proteccion de los ojos y rostro: Utilice gafas
protectoras contra productos quimicos y un
protector de cara completo donde el contacto

sea posible

Proteccion de piel: Usar ropa protectora

impermeable, incluyendo botas, guantes,
ropa de laboratorio o delantal para evitar

contacto con la piel.

Proteccion respiratoria: Si se excede el
limite de exposicién, y no hay disponibilidad
de controles de ingenieria, se puede usar un

respirador que cubra toda la cara.

Proteccion en caso de emergencia: Equipo de

respiracion auto contenido y ropa de

proteccion total.
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boca, nauseas, vomito. Puede llegar a

producir colapso circulatorio, delirio,
coma, y posible perforacion de eso6fago y

de estomago.

Piel:
dependiendo de la concentracion de la

Causa quemaduras

solucién.
Ojos: El contacto puede
causar severa irritacibn y  dafo,

especialmente a concentraciones

mayores.

Efectos créonicos Dermatitis, eczema,

éste producto es sensibilizador para

muchas personas.
PRESENTACION

Garrafas plasticas con 20 Its y 200 Its

netos.

Nocivo Ingestion

PRIMEROS AUXILIOS

Trasladar al aire fresco. Si no
Si

respira con dificultad, suministrar oxigeno.

Inhalacioén:

respira administrar respiracion artificial.

Mantener la victima abrigada y en reposo.

Ingestion: Lavar la boca con agua. Si
ésta consciente, suministrar abundante agua.
No inducir el vdmito. Buscar atencién médica

inmediatamente.

Piel:

contaminados.

Retirar la ropa y calzado
Lavar la zona afectada con
abundante agua y jabén, minimo durante 15
minutos. Si la irritacion persiste repetir el

lavado. Buscar atencion médica.
Nota para los médicos:

Después de proporcionar los primeros
auxilios, es indispensable la comunicacion
directa con un médico especialista en
toxicologia, que brinde informaciéon para el
manejo médico de la persona afectada, con
base en su estado, los sintomas existentes, y
las caracteristicas de la sustancia quimica

con la cual se tuvo contacto.
ALMACENAMIENTO

Lugares ventilados, frescos y secos. Lejos de
fuentes de calor e ignicion. Separado de

materiales incompatibles. Rotular los

recipientes adecuadamente. Protegidos de la

luz solar y fuentes térmicas. Conectar a tierra
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los recipientes para evitar descargas
electrostaticas. Los equipos eléctricos de
iluminacion y ventilaciébn deben ser a prueba

de explosiones.

PRODUCTO BACTERION

CARACTERISTICAS FISICOQUIMICAS

COMPOSICION: Mezcla de amonios cuaternarios con accién germicida.
ASPECTO: Liquido concentrado de color beige.

DENSIDAD: 1.0 gr/ml

pH: 8.0 (+/-0.5)

SOLUBILIDAD: En agua a cualquier temperatura.

GRAVEDAD ESPECIFICA: 1.0a1l.1

FRAGANCIA: Caracteristica a su composicion

DESCRIPCION

Limpiador y desinfectante para manos y cuerpo, desinfectante biocida de amplio espectro
efectivo contra bacterias gram positivas y gram negativas, incluso Staphylococcus aureus

y Escherichia coli.
APLICACIONES

“En el procesamiento de alimentos, centros médicos, odontoldgicos, veterinarios, y

demas sitios donde las personas puedan o deban lavarse las manos.
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“ Dosis personal para cada usuario, evitandose asi que las personas se unten de las

suciedades que el usuario anterior pudo dejar adherido al jabon.

DOSIFICACION

Apligue unas goticas sobre la superficie de la mano previamente humedecida.

PRESENTACION
4 litros, 20 litros y 200 litros
MODO DE USO

Frote bien las palmas de las manos durante 60 seg. asegurando una adecuada limpieza,
enjuague con abundante agua. No existe riesgo alguno si desea emplear el producto
como jabon para el cuerpo o para el cabello.

PRECAUCIONES

% Producto sensible a la luz.

¢ No ingerir.

% En caso de caer en los 0jos, proceda a lavarse con abundante agua limpia y consultar
al médico.

% En caso de ingestion, consultar al médico.
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HOJA DE SEGURIDAD BACTERION

o
¢

NFPA

Salud 1 4 Muy alta
- - - 3 Alta
Riesgo de incendio 0
Clasificacion de 2 Moderada
riesgo 1 Ligera
0 Insignificante

COMPOSICION: Amonios cuaternarios, Lauril sulfato de sodio , Lauril sulfato de

trietanolamina, 2,2,4 Tricloro - 1 — hidroxidifenil eter, Colorante, Fragancia , Agua

desionizada

ASPECTO: Liquido viscoso DENSIDAD: 1.001 g/cc

pH: 5.5+/-1.0 SOLUBILIDAD: En agua a cualquier Temp.
GRAVEDAD ESPECIFICA: 1.0 — 1.1 FRAGANCIA: Neutral

APLICACIONES
% Limpia, desinfecta y desodoriza en una sola operacion.
de enfermedades.

+« Elimina los olores causados por bacterias.

% Remueve la suciedad sin dejar residuos.

MANEJO PROTECCION PERSONAL

Medidas para reducir la posibilidad de
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1. Humedecer manos y antebrazos.

2. Aplicar en la palma de la mano 2
mililitros de BACTERION.

3. Enjuague manos y antebrazos por 60

Seg usando SIEMPRE cepillo para ufas.
4. Enjuague con abundante agua.

5. Secar las manos Unicamente con

secador o toallas de papel.

Usando BACTERION no se requiere el
uso posterior de soluciones antisépticas.

PELIGROS

Efectos sobre la exposicibn aguda:

No se conocen efectos.

Inhalacion:

No se conocen Efectos.

Contacto con la piel:

No se conocen efectos.

Contacto con los 0jos:

Irritacion, congestién ocular.

Ingestion:

Irritacion gastrica, nauseas, diarrea.

Efectos sobre exposicion  cronica:

No se conocen efectos.

Condiciones agravadas con la

exposicion: No se conocen efectos.

Exposicion: No requiere.

Parametros para control:

No aplica.

Limites permisibles ponderado y absoluto:

No aplica.

Proteccion respiratoria:

No requiere.

Guantes de proteccion:
No requiere.

Proteccién de la vista:
No requiere.

Otros equipos de proteccion:

No requiere.
PRIMEROS AUXILIOS

Inhalacion: No aplica.

Contacto con la piel: No aplica.

Contacto con los ojos: Lavar con abundante
agua durante 15 minutos abriendo los
parpados con los dedos para un buen

enjuague.

Ingestion: No induzca vomito. Dé a beber
abundante agua. Consiga atencién médica

urgente.
ALMACENAMIENTO

Lugares ventilados, frescos y secos. Lejos de

fuentes de calor e ignicion. Separado de
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Peligro para el medio ambiente | materiales incompatibles. Rotular los
Ninguno conocido. recipientes adecuadamente. Protegidos de la
_ _ _ _ luz solar y fuentes térmicas.

Peligros especiales: Ninguno Conocido.
PRESENTACION

Garrafa plastica de 3750 cc

Cunete plastico de 20 litros (5 galones)

Xn

Nocivo Ingestion
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PRODUCTO GERMINGEL

CARACTERISTICA FISICOQUIMICAS:

COMPOSICION: Alcohol etilico, n - propanol, humectantes, glicerina, tricloro -

2 hidroxidifenil, amonios cuaternarios y agua.

ASPECTO: Gel translucido.

DENSIDAD: 1.001 gr/cc

pH: 6.0-8.5

SOLUBILIDAD: En agua a cualquier temperatura

GRAVED. ESPECIFICA: 0.82 gr/cc

FRAGANCIA: Sintético

DESCRIPCION

Este producto contiene una mezcla de alcohol etilico, n-propanol, humectantes, glicerina,

hidroxidifenil eter y agua.
APLICACIONES

% Util en plantas donde elaboran y procesan alimentos.

% En lugares donde no se dispone de aguas de buena calidad.

% En personal de la salud antes de la postura de guates quirirgicos.

% Personas que manipulan dinero y que no tienen acceso a un lavamanos.

% Limpia, desinfecta y desodoriza en una sola operacion.

% Efectivo contra la Pseudomona aeruginosa, ayudando a prevenir la propagacion de
enfermedades.

« Remueve la suciedad sin dejar residuos. No requiere enjuague, ahorrando tiempo y

trabajo.
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PRESENTACION

Garrafa plastica de 3750 cc

Cunete plastico de 20 litros (5 galones)

MODO DE USO

Frote bien las palmas de las manos durante 60 seg. asegurando una adecuada limpieza

PRECAUCIONES

7

% Producto sensible a la luz.

¢ No ingerir.

¢ En caso de caer en los 0jos, proceda a lavarse con abundante agua limpia y consultar
al médico.

¢ En caso de ingestidn, consultar al médico.

HOJA DE SEGURIDAD

GERMINGEL
NFPA

Salud 1 4 Muy alta
Riesgo de incendio 0 3 Alta

Clasificacion de 2 Moderada

riesgo 1 Ligera
0 Insignificante

COMPOSICION: Alcohol etilico, N - propanol, Humectantes, Glicerina,
Tricloro - 2 - hidroxidifenil ,amonios cuaternarios y Agua.
ASPECTO: Liquido viscoso de color Naranja
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DENSIDAD: 1.001gr/cc

pH: 6.0 -8.5
SOLUBILIDAD: En agua a cualquier temperatura

GRAVEDAD ESPECIFICA: 0.82gr/cc
FRAGANCIA:  Sintética

APLICACIONES

7
0.0

Limpia, desinfecta y desodoriza en una sola operacion.

7
0.0

Efectivo contra la Pseudomona aeruginosa, ayudando a prevenir la propagacion
de enfermedades.

7
0.0

Elimina los olores causados por bacterias.

.0

Remueve la suciedad sin dejar residuos.

L)

MANEJO PROTECCION PERSONAL

1. Frotar manos y antebrazos, con | Medidas para reducir la posibilidad de
GERMINGEL, 2 mililitros hasta que se | Exposicion: No requiere.

desvanezca. )
Parametros para control:

2. Frotar manos y antebrazos por 60 seg | No aplica.

usando. o o
Limites permisibles ponderado y absoluto:

3. Usando GERMINGEL no se requiere el | No aplica.

uso posterior de soluciones antisépticas. . . _
Proteccion respiratoria:

4. No requiere enjuague con agua. No requiere.
PELIGROS Guantes de proteccion:
L No requiere.
Efectos sobre la exposicibn aguda:
No se conocen efectos. Proteccion de la vista:
. No requiere.
Inhalacion:
No se conocen Efectos. Otros equipos de proteccion:
. No requiere.
Contacto con la piel:
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No se conocen efectos. PRIMEROS AUXILIOS

Contacto con los ojos: | Inhalacion: No aplica.

Irritacion, congestion ocular. _ )
Contacto con la piel:  No aplica.

Ingestion: _
. ) Contacto con los ojos: Lavar con abundante
Irritacidn gastrica, nauseas, diarrea. _ .
agua durante 15 minutos abriendo los

Efectos sobre exposicion  cronica: | parpados con los dedos para un buen

No se conocen efectos. enjuague.

Condiciones agravadas con la | Ingestion: No induzca vomito. Dé a beber

exposicion: No se conocen efectos. abundante agua. Consiga atencién médica

_ _ _ urgente.

Peligro para el medio ambiente

Ninguno conocido. ALMACENAMIENTO

Peligros especiales | Lugares ventilados, frescos y secos. Lejos de

Ninguno Conacido. fuentes de calor e ignicion. Separado de
materiales incompatibles. Rotular los

PRESENTACION o _
recipientes adecuadamente. Protegidos de la

Garrafa plastica de 3750 cc luz solar y fuentes térmicas.

Cunete plastico de 20 litros (5 galones)

Xn

Nocivo Ingestion

DEGRATEC 25

DESCRIPCION: poderoso desengrasante, especialmente formulado para la limpieza

de superficies en general, su pH balanceado garantiza la proteccion de equipos y
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productos por efectos de corrosibn. DEGRATEC 25 es un producto altamente

cualificado para la limpieza en la industria de alimentos por su bajo nivel de soda libre.

DEGRATEC 25 es seguro tanto para los operarios como para el medio ambiente, debido
a que sus componentes son todos biodegradables. En su formulacibn no posee
ningun tipo de fosfatos causantes de la eutroficacion en lagos y lagunas. Su viscosidad
es propia del material activo y en ninglin momento se utilizan materiales espesantes para

mejorar su apariencia fisica.
USOS Y APLICACIONES

DEGRATEC 25 por ser un detergente concentrado permite diferentes grados de dilucion,
dependiendo del grado de suciedad, para superficies con demasiada grasa es muy
conveniente utilizarlo en dilucion de una parte de DEGRATEC 25 por 15 partes de agua,
para limpieza de equipos se utiliza en dilucién de una parte de detergente por 20 partes
de agua, para labores de limpieza de superficies con niveles bajos de grasa se utiliza en
relacion de una parte de DEGRATEC 25 por 25 partes de agua, para efectos de
mantenimiento de superficies sin grasas la relacién de trabajo puede ser de una parte
de DEGRATEC 25 por 35 partes de agua.

PROPIEDADES FISICOQUIMICAS
ASPECTO Liquido
COLOR Amarillo
OLOR Caracteristico
INGREDIENTE ACTIVO Minimo 25
SOLIDOS SOLUBLES 245-26.0
Ph (solucion concentrada) 7.0-9.0
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DOSIFICACIONES

INDUSTRIA SOLUCION
Carnica 3.0-6.0%
Lactea 20-50%

Panificadora 20-6.0%

Pecuario 20-50%

MANEJO Y ALMACENAMIENTO

Se empaca en garrafas plasticas por 20 Y 200 kg., debidamente identificado, con
cbédigo, nombre del producto, numero de lote, cantidad, modo de uso, composicion,

advertencias y primeros auxilios.

Si tiene contacto con piel u ojos, enjuague el area afectada con abundante agua.

Almacene en un lugar seguro y no deje destapado el envase

HOJA DE SEGURIDAD

IDENTIFICACION DEL PRODUCTO

-Nombre Comercial DEGRATEC 25

desengrasante

de uso

industrial
-Nombre Quimico Sal sddica de surfactantes anionicos.
-Férmula Quimica CeH4C12H25S03Na

COMPOSICION / INFORMACION SOBRE INGREDIENTES

Mezcla de surfactantes anidnicos y sus sales sédicas y amoénicas

PROPIEDADES FISICAS Y QUIMICAS
Gravedad Especifica: 1.08
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Aspecto Fisico: Liquido
Color: Amarillo
Olor:

caracteristico Solubilidad en

Agua: Completa Punto de

Inflamacion: NA

Punto de Ebullicién: NA

pH Solucién concentrada 7.0-9.0
Ingrediente Activo: 25 % minimo
Grados brix: 24.5-26.0
Viscosidad (cps): 280 — 320

MANEJO Y ALMACENAMIENTO

Segquir las instrucciones dadas por el fabricante, no mezclar con materiales alcalinos o

acidos fuertes, evitar la mezcla con hipocloritos y sales de amonio cuaternario.

Para su almacenamiento utilizar espacios secos y frescos, lejos de materiales

incompatibles, como los descritos anteriormente.

POSIBLES EFECTOS PARA LA SALUD
Contacto con los Ojos: Ligeramente irritante pero no lesiona los tejidos

Contacto con la piel: Bajo grado de toxicidad: El contacto frecuente del material

concentrado puede causar dermatitis.
Inhalacion: Ligeramente irritante.

Si se aplica por aspersion utilizar careta. Ingestion: Toxicidad Minima.
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MEDIDAS DE PRIMEROS AUXILIOS

Ojos: Lavar con agua abundante, hasta disminuir irritacion

Piel: Lavar con agua abundante. Utilizar guantes de caucho para contactos prolongados
RIESGO DE INCENDIO O EXPLOSION

Punto de chispa: N/A

CONTROL DE DERRAMES Y VERTIMIENTOS

Recogerlo con materiales absorbentes o con bomba de trasiego en caso de estar retenido
en digues, de no existir diques, diluirlo con abundante agua, luego desechar el residuo y
enjuagar la zona afectada con agua. Lavar las ropas antes de reutilizarlas.

Método de Disposicion Final: Segun regulaciones gubernamentales

INFORMACION AMBIENTAL

No se tiene evidencia que el producto sea nocivo para la vida acuatica, por no contener

fosfatos no interviene en los procesos de eutrofizacion.

En cuanto a persistencia y biodegradabilidad el producto es considerado como
biodegradable y no afecta los sistemas de tratamiento de aguas residuales, igualmente es

de alta movilidad por su gran solubilidad en agua.

RESPONSABILIDAD DEL USUARIO O TRANSPORTADOR

El usuario o transportador se compromete al buen uso y manejo de este producto, dentro
de las normas establecidas y los métodos de trabajo y manejo para los cuales fue

disefado.
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Anexo 31. Registro fotografico implementacion Filosofia 5S’s

’
ANTES DE APLICAR 5 S's R g DESPUES DE APLICAR 5 S's

- Desorden - Gaveras ordenadas segun su forma
- Elementos innecesarios - Ambiente agradable
- Producto sobrante
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ANTES DE APLICAR 5 S’s

Ambiente desagradable

Ropa de trabajo inadecuada

Elementos en contacto con el piso mezclados
con ropa de trabajo  que intervienen en el

Proceso productivo
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DESPUES DE APLICAR 5 S’s

- Ambiente agradable
- Ropa de trabajo blanca acorde a la normatividad

- Asignacion de area para la disposicion de ropa de trabajo



ANTES DE APLICAR 5 S’s

DESPUES DE APLICAR 5 S’s

Ambiente desagradable - Ambiente agradable
Ropa de trabajo inadecuada - Elementos de limpieza asignados por color de acuerdo el drea
Elementos que intervienen en el proceso productivo - Asignacion de area para la disposicion de elementos de aseo

en contacto con el piso y mezclados con elementos

de limpieza
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DESPUES DE APLICAR 5 S’s
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ANTES DE APLICAR 5 S’s

DESPUES DE APLICAR 5 S’s

- Operario manipulando elemento de limpieza Ambiente agradable

- Ropa de trabajo inadecuada Ropa de trabajo blanca de acuerdo a la normatividad
- Elementos que intervienen en el proceso productivo - Utilizacidn adecuada de elementos de proteccion

mezclados con elementos de limpieza

344



Anexo 32. Aplicacion lista de chequeo posterior a implementaciones

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
‘C' et b 1' SECCION: Todas FORMATO No. 003
’ ‘,c’l'rlcl €la RESPONSABLE: | Autores
La enerzin nataral de la caia : PAGINA No. 1 DE | 9
FECHA: Diciembre /2010
ITEMS DE VERIFICACION CALIFICACION | OBSERVACION Y/O RECOMENDACION
1. Edificaciones e instalaciones
11 Se encuentra aislado de focos de insalubridad que representen riesgos malla anti insecto que reduce la cantidad de
de contaminacion. agentes contaminantes que ingresan
12 Accesos y alrededores limpios, libres de basuras y malezas; y superficies
recubiertas con materiales de facil mantenimiento sanitario.
13 Los ambientes de produccion estan protegidos de la entrada de polvo, malla anti insecto, barrera natural contra
3. 1
lluvia, suciedades, contaminantes, plagas. roedores, adecuacion puerta de CT5
Los espacios tienen un tamafio adecuado para la ubicacién de los ) ]
14. ) . . . 2 No se realizaron cambios
equipos, circulacion del personal y traslado de insumos o productos.
Delimitacion fisica entre las areas de recepcién, produccién, ) ]
1.5. ) o o 2 No se realizaron cambios
almacenamiento y servicios sanitarios.
Areas separadas de cualquier tipo de vivienda sin ser utilizadas como ) )
1.6. o 2 No se realizaron cambios
dormitorios.
Su funcionamiento no pone en riesgo la salud y el bienestar de la ) )
1.7. ) 2 No se realizaron cambios
comunidad
18 Se prohibe la presencia de animales y/o personas diferentes a los Concienciacion del personal y sefiales de
.8. 2

operarios de las areas de produccion.

prohibicion.
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
‘Cl ) e ~ b l" SECCION: Todas FORMATO No. 003
: ’aI‘l dDC -d RESPONSABLE: | Autores
La eneroin natural de la caia : PAGINANo. 2 DE 9
FECHA: Diciembre /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

2. Condiciones de saneamiento
2.1. |Elagua es potable y facil de higienizar 1
Se dispone de un tanque de agua con tapa y la capacidad de atender las ) )
2.2. } ) i o 2 No se realizaron cambios
necesidades correspondientes a un dia de produccion.
o ) y . Programa de limpieza y desinfeccion para
2.3. | Programa de limpieza y desinfeccion de los tanques peridédicamente 2
tanque
3. Disposicion de residuos sélido
32 Los residuos sélidos son removidos con frecuencia evitando malos
" |olores, plagas y animales que contribuyan al deterioro ambiental. 1
33 El establecimiento dispone de recipientes apropiados para la recoleccién Recipientes para residuos sélidos
3. _ ) . 2
y almacenamiento de los residuos sdlidos. adecuados
4, Instalaciones sanitarias
) o o _ o nuevos servicios sanitarios incluidos en la
4.1. | Se dispone de servicios sanitarios en cantidad suficiente 0 o
propuesta de distribucion de planta
4.2. | Poseen servicios sanitarios separados de las areas de produccién 2 No se realizaron cambios
Servicios sanitarios conectados a un sistema de disposicion de de ) )
4.3. 0 No se realizaron cambios,

residuos
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
N ¥ ot = - SECCION: Todas FORMATO No. 003
Canabela
La energia natural de ia caiia RESPONSABLE: | Autores i
PAGINANo. 3 DE | _9
FECHA: Diciembre /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Servicios sanitarios limpios con recursos como: jabén, papel higiénico,

servicio sanitario actual adecuado y con la

4.4, 2
papeleras, entre otros dotacién correspondiente
4.5. | Existen instalaciones de lavamanos en el &rea de produccion. 1 lavamanos con dotacién correspondiente
46 Se dispone de areas de limpieza y desinfeccion de los equipos y existe lugar dispuesto para estas
utensilios de trabajo. actividades en CT4, falta en otros CT
5. Areas de procesos
Pisos con materiales que no generan contaminantes, resistentes, _ _ .
) ) ) ) o No se presentan grietas ni dafios en el
5.1. |impermeables, no deslizantes, acabados libres de grietas y facil limpieza |
o 2 suelo
y mantenimiento.
5.2. | Sifones con rejillas adecuadas 2 Rejillas adecuadas
Paredes con materiales resistentes, no absorbentes, de facil limpieza y ) )
5.3. ) y ] o 2 Paredes lisas y con pintura lavable.
desinfeccién y con acabados lisos y sin grietas.
5.4. | Eltecho estd en buen estado y es de facil limpieza 0 No se realizaron cambios
- Disefio de las ventanas evitan la acumulacion de polvo y suciedad, Ventanas y demas orificios con malla anti
o 1 insecto

provistas de malla anti insecto.
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QCaﬁdb Qla SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la caiin RESPONSABLE: | Autores

FECHA: Diciembre /2010

PAGINANo. 4

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Los acabados de las instalaciones eléctricas, mecanicas o de prevencion

Proteccion de instalaciones eléctricas. No

5.6. 0
de incendios evitan la acumulacién de suciedad y albergue de plagas. evitan la acumulacién de suciedad
5.7. | Presenta suficiente iluminacion natural y/o artificial y ventilacion adecuada 2 Luz artificial suficiente
6. Equipos y utensilios
6.1. |Disefio e instalacion de equipos evita la contaminacion del producto 1 No se realizaron cambios
Los equipos y utensilios son resistentes al uso, corrosién y agentes de ] ]
6.2. ) . o 1 No se realizaron cambios
desinfeccién y limpieza.
La distancia entre los equipos y las paredes permiten su funcionamiento, ] )
6.5. | . o o o 1 No se realizaron cambios
inspeccién y 6ptima limpieza y mantenimiento.
7. Personal manipulador 2
7.1. |Todo el personal ha pasado por un reconocimiento médico. 0 No se realizaron cambios
El personal ha sido capacitado en el area de produccién y tiene formacion ]
7.2. N o o o 2 Personal capacitado
en educacion sanitaria como practicas higiénicas.
Existen avisos alusivos a la obligatoriedad y necesidad de las practicas Lo )
7.3. 1 Sefializacion correspondiente

higiénicas.
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
C g b 1 SECCION: Todas FORMATO No. 003
| ) " 9 . v
9 '- ‘a,rld = _a RESPONSABLE: | Autores )
La energia natural de o caiia PAGINANo. 5 DE | __ 9
FECHA: Diciembre /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

El personal se lava las manos antes de empezar su trabajo o cada vez

7.5. ) 2 Personal capacitado en BPM

que sale y regresa a su puesto de trabajo

El personal lleva el cabello recogido, las ufias cortas, limpias y sin 2 o . . o
7.8. No se presentd evidencia de incumplimiento

esmalte.
7.9. |El personal no lleva aretes, anillo o joyas mientras realiza sus labores. 2 NO existe evidencia del uso de joyas

] . i y Personal consciente vy
7.10. | Se tiene prohibido comer, beber o fumar en las areas de produccion. 2 oo o
sefializacion de prohibicion

7.11. |El personal tiene uniformes limpios y en buen estado Personal con dotacion limpia
8. Salud ocupacional

Personal con implementos de dotacion personal que cumplan con el .
8.1. ) ] ] 2 Personal con dotacion

reglamento de seguridad industrial
8.2. |Areas de riesgo claramente identificadas 2 Areas con sefalizacion informativa

) o y Presencia de botiquin adecuadamente
8.3. | Se dispone de botiquin con la dotacion adecuada 2
dotado
9. Materias primas e insumos
o1 La recepciébn y almacenamiento de materias primas se realiza en Falta Sistema de almacenamiento FIFO
A 1

condiciones que eviten la contaminacién o dafios fisicos.

para materia prima (cafa)
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QCaﬁdb Qla SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la caiin RESPONSABLE: | Autores

FECHA: Diciembre /2010

PAGINANo. 6

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

Los depésitos de materias primas son independientes del sito de

9.2. o ) 2 No se realizaron cambios
envasado, depdsitos de producto terminado

10. Envase y rotulado
El material del envase es el adecuado y confiere una proteccion ] ]

10.1. _ L 1 No se realizaron cambios
apropiada contra la contaminacion.

10.2. | Lareutilizacion de envases es inexistente 2 No se realizaron cambios

103 Los envases se mantienen en condiciones de sanidad y limpieza mientras Cajas no utilizas protegidas de contacto

3. -~ 2 .

no se utilizan. con agentes contaminantes

10.4. | El envasado es realizado en condiciones que excluyan la contaminacion. 1 L,

q y Aplicacion de BPM en CT4

Cada recipiente se encuentra marcado para identificar la fabrica ) )

10.6. 2 No se realizaron cambios
productora y el lote.
De cada lote se lleva un registro, legible, con fecha de elaboracion y ) )

10.7. . 2 Formato de registro implementado
produccion.

11. Operaciones de fabricacion

111 Todas las operaciones de fabricacion son realizadas en condiciones de Programa de L&D implementado vy

A 2

limpieza.

personal capacitado
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
‘Cl ) e ~ b l" SECCION: Todas FORMATO No. 003
: ’aI‘l dDC -d RESPONSABLE: | Autores
La eneroin natural de la caia : PAGINANo. 7 DE | 9
FECHA: Diciembre /2010

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

La distribuciéon de la planta sigue un flujo secuencial del proceso de

11.2. y o _ L 2 No se realizaron cambios
elaboracion con el propdsito de prevenir la contaminacion cruzada
11.3. | El area de produccién no es utilizada para otros fines. 2 No se realizaron cambios
N No se realizaron cambios
11.4. |Los productos devueltos a la empresa no son reutilizados. 2
115 Equipos, recipientes y utensilios que garanticen las buenas condiciones
sanitarias en la elaboracion de panela incluyendo los molinos No se realizaron cambios
12. Aseguramiento y control de calidad
121 Existen manuales que describen equipos y procedimientos necesarios Existen manuales de equipos Yy
para la fabricacion del producto. procedimientos de fabricacion
13. Almacenamiento
El almacenamiento de productos terminados se realiza separadamente ) )
13.1. N ) . o No se realizaron cambios
del suelo y de las paredes permitiendo la inspeccion y la limpieza. 2
En los sitios destinados a almacenaje de materias primas, envases y ] ]
13.2. _ ) o _ i 2 No se realizaron cambios
productos terminados no se realiza actividades diferentes a ésta.
El almacenamiento se realiza en condiciones adecuadas de humedad, ] ]
13.5. 2 No se realizaron cambios

temperatura y ventilacion
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QCaﬁdb Ql 2 SECCION: Todas

FORMATO: LISTA DE CHEQUEO

FORMATO No.

003

La energia natural de la cafin RESPONSABLE: | Autores

FECHA: Diciembre /2010

PAGINANo. 8

DE 9

iTEMS DE VERIFICACION

CALIFICACION

OBSERVACION Y/O RECOMENDACION

14. Transporte
. . 0 . .
14.1. | Se revisa el vehiculo de transporte antes de cargarlo con el producto. No se realizaron cambios
142 El vehiculo de trasporte es adecuado, cuenta con materiales de facil
limpieza y se mantiene limpio. No se realizaron cambios
143 Se utilizan canastillas, recipientes o material adecuado para aislar el
3. . 0 . .
producto del suelo del vehiculo. No se realizaron cambios
14.4. | El vehiculo lleva en su exterior la leyenda trasporte de alimentos. 0 No se realizaron cambios
15. Produccion
Utiliza reguladores de PH permitidos por el ente regulador(bicarbonato de
15.1. |sodio, acido fosforico, carbonato de calcio, &cido citrico, grado No se realizaron cambios
. - 2
alimenticio)
Utiliza anti espumantes permitidos (Grasa y aceites vegetal, grado ) )
15.2. ) o 2 No se realizaron cambios
alimenticio;)
15.3. | Utiliza clarificantes permitidos (poliacrilamidas, balso, guacimo y cadillo) 2 No se realizaron cambios
15.4. | Prohibe la utilizacién de colorantes, sustancias toxicas o grasa saturadas 2 No se realizaron cambios
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FORMATO: LISTA DE CHEQUEO
C‘ et b 1' SECCION: Todas FORMATO No. 003
" ‘a_fl dDE -a RESPONSABLE: | Autores
La eneroin natural de la caia : PAGINA No. 9 DE | 9
FECHA: Diciembre /2010
ITEMS DE VERIFICACION CALIFICACION | OBSERVACION Y/O RECOMENDACION
Prohibe utilizar azlcar, mieles procedentes de otros trapiches paneleros
15.5. |o ingenios azucareros, jarabe de maiz, panelas devueltas u otro No se realizaron cambios
2
endulzante
Se prohibe el uso de sustancias quimicas que afecte las condiciones ] ]
15.6. | . o o 2 No se realizaron cambios
fisicoguimicas, valor nutricional o que afecte la salud
157 Existe garantia de la inocuidad de las mieles utilizadas en el Practicas higiénicas en la manipulacion y
7. _ 1 -
procesamiento de la panela. produccion de panela
16. Control de plagas
16.1 | Se cuenta con un programa de procedimiento para el control de plagas 2 No se realizaron cambios
162 Los productos utilizados para el control de plagas estan claramente No se encuentran este tipo de productos
2. ) 2 .
rotulados y no se encuentran en el trapiche en las &reas de proceso
17. Limpieza y desinfeccion
Se tiene implementado un programa escrito de limpieza y desinfeccion )
17.1. ] i - 2 Programa implementado
para las diferentes areas y utensilios
Los detergentes o desinfectantes utilizados en la empresa son .
_ ] ) o Detergentes y desinfectantes rotulados
17.2. | etiquetados con rotulos que informan la toxicidad y su empleo y su
2 correctamente

almacenamiento es en &reas especiales.
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Anexo 33. Calificacion de adyacencias

VALOR | CODIGO DEFINICION
+10 A Absolutamente necesaria CODIGO MOIVe
+5 E Especial/importante 2 Contacto frecuente
+2 I Importante Flujo de material
+1 0 Ordinaria 4 Evitar contaminacion
0 U No importante
-10 X Indeseable

Anexo 34. Diagrama de relaciones

COMPOST
ADOR

ALMACEN
SUMINISTR

ALMACEN
CENIZA

CAMBIO
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Anexo 35. Diagrama de relacién de espacios

ALMACEN

CENIZA

S \
SUMINISTRO
S
CT4 CT3
cTs
cTe
cT2
cT1
& BARNO Y VESTIER
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Anexo 36. Formato de ficha técnica para la definicion de indicadores de gestion

Qanabela

La enerzin natural de o cain

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:

Titulo otorgado a la

actividad o proceso que sera objeto de medicidn

Formula de calculo: Calculo matematico
determinado por las variables que componen

el indicador

Descripcién:

obtener del mismo

Definicion del propdsito principal de lo que representa el indicador, y que se desea

Area ala que pertenece:

Frecuencia de analisis: : Intervalo de tiempo o
frecuencia con la que se debe realizar el célculo

del indicador

Unidad de medida:

Responsable del calculo y analisis: Persona
encargada de integrar la informacion, interpretar y

presentar los resultados.

de actualizacién:

Interpretacién dada al resultado del indicador

Fecha Gltima

Fuentes de informacion:

el célculo del indicador

Area o persona responsable de proveer la informacion requerida para

andlisis del indicador.

Observaciones: Comentarios adicionales que sea necesario tener en cuenta para el célculo o

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR

ANALISIS, SEGUIMIENTO Y MEJORA

Periodo de Valor Variables

Meta

célculo real

Observaciones del Acciones a
Causas

cumplimiento realizar

V1. | V2
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Anexo 37. Fichas técnicas de los indicadores de gestion — Trapiche El Bailador

Canabela

La energia natural de la caiia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:

Ingresos totales por venta

Formula de célculo:

Unid. Vendidas*precio unitario

Descripcion:

ventas realizadas en el trapiche.

El manejo de este indicador permitir4 evaluar y dar seguimiento al nivel de

Area ala que pertenece: Administracion

Frecuencia de andlisis:

Fin de molienda

Unidad de medida:
Pesos colombianos ($)

Responsable del calculo y andlisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacion:
12/ 10/2010

Informacién necesaria:
Unidades producidas

Precio de venta unitario

Fuente de informacion:
Anexo 26 / Anexo 37.
Anexo 26 / Anexo 37

Observaciones:

El precio unitario de venta es fijado semanalmente por el mercado.

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR

ANALISIS, SEGUIMIENTO Y MEJORA

Periodo de|Valor Meta |Variables
calculo real Unid. precio
Vendidas | unitario

Observaciones | Causas | Acciones a
del

cumplimiento

realizar
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QCaﬁab ela

La energia natural de la caia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:
Participacion de panela pulverizada en los
ingresos del trapiche (porcentaje de ingresos P.

pulv.)

Férmula de célculo:

ingreso por P.pulv

100
Ingresos totales

Descripcion: Con este indicador se pretende conocer que porcion de los ingresos totales

por molienda, son generados por la panela pulverizada.

Area ala que pertenece: Financiera

Frecuencia de andlisis:

Fin de molienda

Unidad de medida:
Porcentaje (%)

Responsable del célculo y analisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacion:
12/ 10/ 2010

Informacién necesaria:
Ingresos totales por molienda

Ingresos por panela pulverizada

Fuentes de informacion:
Calculado por herramienta

Calculado por herramienta

Observaciones: El andlisis de este indicador permite realizar un prondstico de las ganancias

segun la temporada teniendo en cuenta todos los factores que pueden influir en este proceso.

ANALISIS, SEGUIMIENTO Y
MEJORA

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR
Periodo |Valor |Meta |Variables

de real Ingresos Ingresos
calculo por P. pulv |totales

Observaciones | Causas | Acciones a
del realizar

cumplimiento
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QCaﬁab ela

La energia natural de la caia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:
Participacion de panela en bloque en los ingresos
del trapiche (porcentaje de ingresos P. bloque.)

Férmula de célculo:

ingreso por P.bloque

Ingresos totales

Descripcion: Con este indicador se pretende conocer que porcion de los ingresos totales

por molienda, son generados por la panela en bloque.

Area ala que pertenece: Financiera

Frecuencia de analisis:

Fin de molienda

Unidad de medida:
Porcentaje (%)

Responsable del célculo y analisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacion:

12/ 10/ 2010

Informacién necesaria:
Ingresos totales por molienda

Ingresos por panela en bloque

Fuentes de informacion:
Calculado por herramienta

Calculado por herramienta

Observaciones: El andlisis de este indicador permite realizar un prondstico de las ganancias

segun la temporada teniendo en cuenta todos los factores que pueden influir en este proceso.

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR

Periodo |Valor |Meta |Variables

de real Ingresos Ingresos

célculo por P. bloq |totales

ANALISIS, SEGUIMIENTO Y
MEJORA

Observaciones | Causas |Acciones a
del realizar

cumplimiento
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QCaﬁab ela

La energia natural de la caia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:
Rendimiento por hora (Rend. por hora)

Férmula de célculo:

Producciéon semanal

horas utilizadas

Descripcion:

Con este indicador se pretende conocer y dar seguimiento al nimero de

unidades producidas por hora laborada en temporada de molienda.

Area a la que pertenece: Produccion

Frecuencia de andlisis:

Temporada de molienda

Unidad de medida:

Unidades
hora

Responsable del calculo y andlisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacion:
12/ 10/2010

Informacién necesaria:
Unidades de produccion

Horas laboradas

Fuente de informacion:
Anexo 37./ Anexo 26.
Anexo 37.

Observaciones: Para el célculo de este indicador se debe tener en cuenta los factores

gue pueden influir en el aumento o disminucién de la produccién en la temporada de

molienda, como son: factores climaticos, experiencia del personal, capacidad y

mantenimiento de la maquinaria.

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR ANALISIS, SEGUIMIENTO Y
MEJORA

Periodo |Valor |Meta |Variables Observaciones | Causas |Acciones

de real Produccién| horas |del arealizar

calculo semanal |utilizadas | cumplimiento
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Canabela

La energia nalural de fa caiia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:

Productividad de mano de obra (Produc. MO)

Férmula de célculo:

Unidades Producidas

horas hombre trabajadas

Descripcion:

Este indicador representa un seguimiento del trabajo realizado por los

empleados de la planta de produccion en la temporada de molienda.

Area ala que pertenece:  Financiera

Frecuencia de andlisis:

Fin de molienda

Unidad de medida:

Unidades/ hora hombre

Responsable del célculo y analisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacién:
(DD/MM/AA): 12/ 10/2010

Informacion necesaria:
Unidades producidas
Numero de empleados

Dias trabajados por molienda
Horas trabajadas por dia
Horas-hombre trabajadas

Fuente de informacion:

Anexo 37.

Anexo 37.

Anexo 26.

Proporcionada por el administrador
Calculado por herramienta

Observaciones: Para calcular el nUmero de

realizar el siguiente calculo:

horas-hombre trabajadas, es necesario

Horas hombre trabajadas=No. empleados*horas laboradas por dia

Comportamiento del indicador

Andlisis, seguimiento y mejora

. Variables Observaciones )
Periodo de|Valor _ Acciones
) Meta Unid Horas  |del Causas _
céalculo real producid | hombre arealizar

cumplimiento
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@Qandbcld

La eneroia natural de la cafia

FICHA TECNICA
INDICADORES DE GESTION
TRAPICHE EL BAILADOR

Nombre del indicador:

Devoluciones

Férmula de célculo:

unidades devueltas
100

unidades vendidas

Descripcion:

Relacién porcentual que permitira hacer seguimiento mensual al volumen

de unidades producidas que generan la inconformidad de los clientes.

Area ala que pertenece: Calidad

Frecuencia de analisis:

Mensual

Unidad de medida:
Porcentaje (%)

Responsable del calculo y andlisis:

Propietario del establecimiento

Fecha de ultima actualizacion:
12/ 10/2010

Informacién necesaria:

Fuente de informacion:

Unidades vendidas Anexo 37.

Unidades devueltas Anexo 37.

Observaciones:

COMPORTAMIENTO DEL INDICADOR ANALISIS, SEGUIMIENTO Y
MEJORA

Periodo de|Valor |Meta Variables Observaciones | Causas | Acciones

célculo real Unid Unid. del arealizar

vendidas | devueltas

cumplimiento
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Anexo 38. Formato de recoleccion de informacion para el calculo de indicadores de gestion

I!

(/anclb(?lcl

La energin natural de o cafa

FORMATO: Recoleccion de informacion para el calculo de indicadores FORMATO No.
OBSERVACIONES:! NOMBRE Trapiche El Bailador
En la columna presentacion se debe especificar el tipo de panela que se produjo (Ej. Caja de 8Kg.
por 40 panelas) RESPONSABLE

# de
Molienda

Fecha

#de
Empleados

PANELA EN BLOQUE

PANELA PULVERIZADA

Horas

Laboradas Unid.

Producidas

Unid.
Vendidas

Unid.
devueltas

Precio

Presentacién
Venta

Kg.
Producidos

Unid.
Vendidas

Precio
Venta

Unid.
Devueltas
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Anexo 39.Manual del usuario para la Herramienta Informatica

MANUAL DEL USUARIO

1. GENERALIDADES HERRAMIENTA INFORMATICA

Tipo: Hoja electronica de Excel; Microsoft Office System®

Descripcién: Herramienta de trabajo disefiada para el trapiche El Bailador con el objetivo
de recopilar y procesar informacion que permita a la empresa conocer y mejorar sus
indicadores de gestion, apoyar el proceso de toma de decisiones y lograr ventajas
competitivas, entre otros.

Requerimientos del sistema: Por favor, antes de abrir la herramienta asegurese de
contar con el sistema operativo Windows 7 en su computador y de habilitar las macros en

ficha programador — seguridad de macros- del programa Microsoft Excel®

Informacion requerida:

= Fecha de las moliendas hechas en un mes

= Numero de empleados en el area productiva que participan en cada molienda
= Horas laboradas

= Unidades de panela en bloque y pulverizada producidas

= Precio de venta de panela en blogue y pulverizada de cada molienda

= Unidades devueltas para cada referencia

2. DESCRIPCION DE LA HERRAMIENTA

2.1. Entrada a la herramienta
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Figura 24. Entorno inicial de la herramienta

ﬂ 2 b
H oxr r QANARAT

Infor mdALees
—

INGRESAR

Boton de inicio: Una vez pulsado aparece la ventana de acceso 1
(Figura 2)

Figura 25. Ventana de acceso 1

i UserForm1 u

- oai

i

T krDoﬁ

ALCULO DE INDICADORES :

L —

En la ventana de acceso 1 se encuentran dos opciones:

INGRESAR DATOS - . . e
La seleccion de este boton permitira al usuario dirigirse a modulo de

ingreso de datos (Figura 3)
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| CALCULO DE INDICADORES , , .
Pulsar este boton presentara al usuario la ventana de acceso

2 (Figura 4) , la cual permite escoger el tipo de indicador a calcular

Figura 26.Modulo de ingreso de datos

[ [ bia [ mes [ aNo | MOLENDANOMERO[ |
[ recna | I I | INGRESAR REGISTRO
BORRAR REGISTRO
NOMERO DEEMPLEADOS | | HORASLABORADAS [ | 4|
VOLVER AL INICIO
Panela en Blogue Panela Pulnerizoda

UNIDADESPRODUCIDAS [ cajes
PRESENTACION :|
UNIDADESVENDIDAS [ |
" PRECIO DEVENTA 7
UNIDADESDEVUELTAS [ ]

ToTALPRODUCIDO [ kg
UNIDADESVENDIDAS [ |

Presentacion 1Kg.

PRECIO DE VENTA 1
UNIDADESDEVUELTAS [ |

En este modulo, el usuario valiéndose del formato de recopilacién de informacion llevado
de forma manual durante cada molienda, debera ingresar la informacién correspondiente

a.

Fecha: menu desplegable donde se debe especificar el dia, mes y afio de inicio de la

molienda

Numero de molienda: menu desplegable donde se debe escoger el tipo de molienda a

registrar, siendo 1, 2 y 3 (la primera, segunda o tercera molienda del mes)

Numero de empleados: el usuario debera digitar la cantidad correspondiente a los

operarios del area productiva que trabajaron durante la molienda

Horas laboradas: corresponde al tiempo laborado en cada molienda. Este dato resultara
de multiplicar los dias de la semana empleados por las horas laboradas de cada uno de

estos dias. Ejemplo: si la molienda se llevo a cabo de desde el Lunes a las 5:00a.m hasta
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el Domingo a las 12:00 m, este dato corresponderia a 6 dias y 7 horas es decir 151
horas.

Informacion correspondiente a panela en bloque: ver figura 4

Figura 27.Sub-modulo para panela en bloque

Ponelo en Blogue

UNIDADES PRODUCIDAS | |cajas

PRESENTACION | |

UNIDADES VENDIDAS | |

PRECIO DE VENTA | |

UNIDADES DEVUELTAS | |

= Unidades producidas durante la molienda en cajas

= Presentacién: menu desplegable donde el usuario deberd escoger la referencia
producida durante la semana

= Unidades vendidas, si el numero de unidades vendidas supera el numero de
unidades producidas aparecera el siguiente comentario, Cantidad no valida. Para
eliminar este comentario, el usuario debera revisar las cifras y eliminar el error.

= Precio de venta de una unidad al intermediario o0 comerciante

= Unidades de producto devueltas por el intermediario o comerciante debido a
imperfecciones o problemas de calidad
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Informacion correspondiente a panela pulverizada: ver figura 5

Figura 28. Sub-modulo para panela pulverizada

Ponelo Pulnverizade.

TOTALPRODUCIDO | |Ke.
UNIDADESVENDIDAS [ |

Presentacion 1Kg.

PRECIO DE VENTA [ ]
UNIDADES DEVUELTAS [ |

Este sub-modulo solicita la misma informacién que el anterior, sin embargo, se debe tener
en cuenta que el total producido se debe dar en kilogramos y que cada unidad vendida
corresponde a la presentacion de 1Kg. de panela granulada.

La ventana de acceso 2 (Figura 6) da al usuario la opcion de escoger el tipo de indicador

gue desea calcular siendo las opciones:

Indicadores de tipo financiero: Ingresos totales, porcentaje de participacién de panela en
bloque en los ingresos y porcentaje de participacion de panela pulverizada en los ingresos
del trapiche EIl Bailador

= |ndicadores de productividad: Rendimiento por hora, productividad de la mano de

obra y porcentaje de devoluciones
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Figura 29. Ventana de acceso 2

UserForm2 @

PRODUCTIVIDAD

Como se dijo anteriormente la ventana de acceso 2 esta conformada por dos botones

FINANCIEROS

Seleccionar este botén permitird al usuario dirigirse a modulo

de célculo de indicadores financieros (Figura 7)

PFRODUCTIVIDAD , . C e
Pulsar este boton permitird al usuario dirigirse al modulo de

célculo de indicadores de productividad (Figura 8)

Una vez dentro de los médulos indicadores financieros e indicadores de productividad, el

usuario debera escoger el mes para el cual quiere realizar el calculo.

Dentro de estos modulos encontrard cuatro botones adicionales, los cuales tienen las

siguientes funciones

CONSULTAR Y
GRAFICAR

Seleccionar este boton consultara en los datos histéricos la
informacion correspondiente a los indicadores y a su vez representard graficamente los

datos realizando una comparacion entre las moliendas llevadas a cabo en el mes
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MAS INDICADORES

Este boton permite desplazarse del modulo de indicadores financieros
al modulo de indicadores de productividad y viceversa.

MNUEWA CONSULTA

Pulsar este botén borrara la informacion del mes consultado y la
herramienta estard lista para consultar un nuevo mes

VOLVER AL INICIC

Pulsar este boton llevara al usuario al entorno inicial de la herramienta

Figura 30. Modulo para el calculo de indicadores financieros

l [ - [ F. . MAS INDICADORES.
NUEVA CONSULTA
‘ ‘ MES ‘ ANO ‘ CONSULTAR ¥ VOLVER AL INICIO
PERIODO
| ‘ FECHA ‘ ‘ ‘ GRAFICAR
N*DEMOLENDA | INGRESOS ToTALES | PARTICIPACION DEPANELA | PARTICIPACION DE PANELA EN
EN BLOQUE EN LOS INGRESOS | BLOQUE EN LOS INGRESOS
lera = , .
2da Molienda = - -
3ra - - -
VARIACION DE INGRESOS EN EL % PARTICIPACION EN LOS
MES INGRESOS SEGUN REFERENCIA
51,00 —
50,80 ook B %PARTICIPACION DE
! 80% | PANELA EN BLOQUE
5050 50% EN LOS INGRESOS

$0,20 TOTALES 20% [ } % DE PARTICIPACION
s 0% L= — — DE PANELA

GRANULADA EN LOS
lera  2daMolienda 3raMolienda Lera 2da 3ra INGRESOS
Moliends Molienda Molienda Molienda

$ 040 —=—INGRESOS a0 7
Figura 31. Modulo para el calculo de indicadores productivos

. . MAS INDICADORES
Indicadores Produnctivos

WES ARO coNSULTAR ¥ _voweratmico_|
| FEriope } I I I M

N°DE MOLIENDA | RENDIMIENTO POR PRODUCTIVIDAD DE LA
HORA MANG DE GBRA

FECHA

DEVOLUCIONES

RENDIMIENTO POR HORA PRODUCTIVIDAD DE LA MANO DE DEVOLUCIONES
9w . OBRA e
11 E 12 4 120,00%
g 2 1 100,00%
S o5 | 22 ——
z @ 25 os | 80,00% |
g o5 - ——RENDIMIENTO cg ~——PRODUCTIVIDAD 60,00% = DEVOLUCIONES
S PORHORA g 05 DE LA MANO DE o
£ 04 -4 08RA 40.00% T
S 024 s o2 wook
0,00% 1= o
o o+
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3. RECOMENDACIONES FINALES

Los mdAdulos correspondientes a ingreso de datos, célculo de indicadores financieros y
calculo de indicadores productivos siempre deberan quedar en blanco. Para lo anterior

pulse el boton “Nueva consulta”

Por favor, al finalizar su consulta y borrar los registros de la misma, oprima el botén
“volver al inicio” con el fin de que la herramienta se ubique en el entorno inicial, cierre el

programa y quede lista para una proxima consulta.

Herramienta programada por: Laura Ledn Valderrama — Betty Andrea Gomez F.
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Anexo 40.Manual para el manipulador de alimentos

—

MANUAL

Para el Manipulador de
Alimentos

BV

Principios bdasicos y practicas generales de
higiene en la manipulacién de alimentos para
consumo humano.

MANIPULADOR DE ALIMENTOS
Toda persona que realiza elaboracién y enva-
sado de productos alimenticios de cualquier
naturaleza. El manipulador juega un papel
importante con sus actitudes para prevenir la

CUIDADOS

antener ade-
cuadamente la
higiene perso-
nal de los invo-
lucrados en e
proceso

#* lavado y desinfeccion de manos cada
vez que sea requerido

#*  Limpieza de laropa de trabajo

* El pelo debe mantenerse escrupulosa-
mente limpio y sujeto mediante gorro

#  Si el funcionario tiene heridas o rasgu-
fios del cuerpo deberd cubrirlas o reti-
rarse de las tareas de preparacion de
alimentos.

#*  Evitar presentarse al trabajo enfermo

* No fumar, masticar chicle, ni consumir
alimentos en las areas de produccion

igiénicos del Manipulador
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Utilizar en forma efectiva tapabocas,
delantal, gorro, guantes y otros

Cubrir el pelo

Manos
limpias

Cubrir
heridas

1

Delantal \

- % Courso

Mantener J .
libre de -yl [ 1] _‘ :
elementos ’IVT“ 1 —5—-)‘\. L

[ SN
innecesarios | ‘> | X Jammi
y de sucie- .L] ,l % .
dad su drea %, \(]l

de trabajo k ,.‘l |

b

Acatar la sefalizacién dispuesta en el
trapiche

Quitarse joyas, reloj y adornos

Las ufias deben mantenerse limpias y
cortas



Por favor haga uso adecuado de la
dotacion entregada e implementos de
aseo dispuestos para usted.

Informe sobre cualquier anomalia que
pueda afectarlo en el buen desempe-
fio de sus labores o que atente contra
su bienestar e integridad.

RECUERDE QUE...

EL ALIMENTO QUE USTED ESTA ELA-
BORANDO TAMBIEN PODRA SER CON-
SUMIDO POR USTED Y SU FAMILIA

COMPROMISO DE
TODOS

Universidad
Industrial de
Santander

CONSTRUIMOS FUTURO

Betty Andrea Gémez Farelo

Laura Ledn Valderrama

LAVADQ DE MANOS WIESSIT IV ENITFA

APROPIADA

DEBE REALIZARSE CADA VEZ QUE:

*  Sesaledel area de bafios
La ropa de trabajo es para

proteger las areas del pro-
ceso vy los alimentos de la

#  Se ingresa en el area de elaboracion o
manipulacion

#  Semanejan residuos sdlidos (basuras) contaminacién. Por tanto
*  Sefuma deberad ser utilizada solo en
las areas de produccion del

#  Selimpiala nariz o estornuda K
trapiche.

*  Setoca el cabello
Se busca conseguir que

ésta vestimenta sea lo mas
aséptica posible (se pre-
serve de gérmenes infecciosos) dado que al no
tener contacto con otros ambientes distintos
al del propio lugar de trabajo no pueda ser
contaminada con agentes nocivos del exterior

MODO CORRECTO DE LAVADO DE MANOS

#  Enjuagarse hasta e codo

#  Enjabonarse bien

#*  Limpiarse las ufias
Es necesario que al salir del area de procesos

se cuelguen delantales, cofias y tapabocas en
el lugar dispuesto para tal fin

#  Enjuagarse con abundante agua para
eliminar el jabdn

#  Secarse con toallas desechables
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Anexo 41. Programa de capacitaciones

FORMATO: PROGRAMA DE CAPACITACION

C‘ et b l' LUGAR: Trapiche El Bailador | FORMATO No.
anabela ,
La energia natural de fa cafi RESPONSABLES: Autores PAG. _ 1 DE 2
No. FECHA OBJETIVOS ACTIVIDADES OBSERVACIONES
Dar a conocer la importancia | Presentacion del proyecto ante los duefios
_ de aplicar mejoras en el|de la empresa, explicando la importancia | Actitud positiva
1 Abril 07 de 2010 ) _ _ _ _ _ o )
proceso productivo y | de aplicar mejoras en la instalaciones y en | disposicién al cambio
comercial del trapiche los actuales métodos de trabajo
Socializacion del proyecto y sensibilizacion o
_ _ .. . |La experiencia de los
sobre la importancia de la participacion
_ empleados en  otros
activa del recurso humano para la ) e _
Presentar al personal el| y _ trapiches permitira realizar
implementacion de mejoras. . _
_ proyecto de grado, sus o _ un andlisis comparativo
2 Julio 11 de 2010 o Esta actividad se organizo a manera de _ _
objetivos 'y el alcance _ sobre las instalaciones y
conversatorio, en la cual los empleados| _
planteado métodos de trabajo

expresaron sus expectativas del proyecto y
dieron su opinion sobre las mejoras

planteadas

llevados a cabo en El

Bailador
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FORMATO: PROGRAMA DE CAPACITACION

N
sha «Y & LUGAR: ' ' FORMATO No.
(/al”ldb Cla Trapiche El Bailador
La enerzin natural de fa cafia ] J
RESPONSABLES: Autores PAG. 2 DE _ 2
No. FECHA OBJETIVOS ACTIVIDADES OBSERVACIONES
Presentacion en Power Point® sobre la
importancia de BPM, enfermedades
Capacitar a los empleados |transmitidas por alimentos, principales
sobre la importancia de la|fuentes de contaminacién, condiciones|Se entrego a los empleados
3 Diciembre 05 de|aplicacion de Buenas|basicas de higiene, practicas higiénicas y|el plegable denominado
2010 Practicas de Manufactura| medidas de proteccion. manual para el manipulador
en su lugar de trabajo y en | Mesa redonda (opinién), de alimentos (ver anexo)
la vida diaria Explicacion detallada sobre la importancia
de un adecuado lavado de manos y como
debe hacerse.
Dar a conocer la Filosofia| . ) _
_ _ Inicialmente, se expusieron a los|Se hizo uso de ejemplos
5S’s, la importancia de su o o ,
_ y empleados los elementos béasicos de la|practicos para ilustrar la
4 Enero 10 de 2011 |implementacion y la

manera de ponerlas en

practica

metodologia y beneficios de la aplicacion

de la misma

aplicacion de la Filosofia en

el area de trabajo.
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Anexo 42. Presentacion BPM — Diciembre 05 de 2010

BUENAS PRACTICAS DE
MANUFACTURA

LAURA LEON VALDERRAMA.
BETTY ANDREA GOMEZ FARELO. ;

09/12/2010

—QUE SON LAS BUENAS PRACTICAS DE

MANUFACTURA?

Manipulacién

Preparaciony

PRINCIPIOS !
| elaboracion

BASICOSY

PRACTICAS
GENERALESDE

Envasadoy
HIGIENE

almacenamiento

Transportey
distribucidn

|

091272010

— S
;/‘;/

IMPORTANCIA DE LAS BPM

7

K‘n

® Disminucién de riesgo en la
contaminaciéndel producto.

® Responsabilidad ante la /) o
sociedad. £ - ‘§

* Son de obligatorio TEEAESE
cumplimiento. Decreto 3075 Y \
de 1997. \

® Creacién de conciencia en el ]

personal manipulador de los

/

~ENFERMEDADES
TRANSMITIDAS POR 1
ALIMENTOS .
ORGANISMO QUE LA SINTOMAS
PRODUCE
Salmonelosis Carnes crudas, aves de Dolor abdominal,

diarrea,
Bacteria salmonella corral, lacteos, levaduras,

chocolates, huevos.

nauseas, vomito.

Pueden durar un dia 0 menos

Listeriosis. Presente en quesos, Fiebre, dolor de cabeza, nauseas,
Listeria monecvtogenes camarones, leche no vomito.

pasteurizada.
Resistente al calor, sal,

09/1212010

Puede causar la muerte a fetos y
alimentos nitritos nifios
= — / | PRINCIPALES NTE&BE/

~ ¢QUE NECESITAN LOS MICRORGANISMOS CONTAMINACION

PARA REPRODUCIRSE?
TEMPERATURA
ALIMENTO HUMEDAD O
AGUA
ANIMALES
) ‘
ZIEMEO @ TRATAMIENTO Y

s MANIPULACION

AIRE

PLANTAS Y

SUELO

09/1212010 8
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Anexo 43. Presentacion Filosofia 5S's

Definicir

Filosofia de trabajo desarrollada bajo el modelo de productividad

industrial del mundo oriental.
Laura Ledn Valderrama

| Cada palabra tiene un aporte significativo en el proceso de mejoray
Betty Andrea Gémez Farelo

se convierte en una premisa fundamental para el aumento de la
productividad y obtencién de un entorno de trabajo seguro y

agradable.

Consiste en establecer el modo en que
iste en identificar y eliminar del drea de debe ubicarse e identificarse  los
trabajo materioles innecesarios que no se materiales necesarios, de manera que

requieren para realizar ninguna labor seande fdcil ubicacion

= Mayores niveles de seguridad y moti 6n para los empleados

Conskte e + Reduccidn en las pérdidas por producciones con defectos

= Mayor calidad

fuentes de suciedad y establecer un

programa de limpieza de las dreas * Aumentala vida til de los equipos

* Generacultura organizacional

+ Disminucidn de tiempos en la busqueda de herramientas
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Anexo 44. Formato de asistencia a capacitaciones

FORMATO: ASISTENCIA CAPACITACION BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

RESPONSABLES:  (Bolly Aadrea Gomer Farelo
* FECHA: 04 Dicembre de 2010 | LUGAR: | Tapiche El “Hailador -
NUMERO | NOMBRE CARGO CEDULA DE CIUDADANIA FIRMA
1 Q"m*e Tmra AC}W(& qzelnnpador s'e60 257 Guepsa !2_{.,“:;’:!6‘ _4_@ v em ’
- Hw"or?a:do Hh.aJor 19'23%.9 12 San'3emm 7}@40,*_‘/
3 | sabel S anlomaria Cepeda Cocinera 28’ 366 156 Sanbenio | Lo, fosthoardlt prani®d -
g Juan Marchan Cortero 2’6649 104 SenBenlto Juy MOy Chdn
S N orberjo Arias (‘E‘J'MP'GOBY 2864 147 enBemlo [ phrbo roa~ A2
6 /"Paldon Arra: O‘laos vares| 41'133.194 C»m;iarra : &54,52' z
7 “Kuben Dario G A lzador s'e60708 (Olepsa Pubea Doxio 768 e
f [ Hheon Mol Goorn Mady | 560824 Coepsn  [KowanGoong |
9
10 |
11
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FORMATO: ASISTENCIA CAPACITACION BUENAS PRACTICAS DE MANUFACTURA

RESPONSABLES:  [Rally Pndrea Gdmer Farelo - Laura Ledn Voidortama
| * FECHA: 04 Diaembre 2010 LUGAR: | Trapiche Zl Balador
NUMERO | NOMBRE CARGO CEDULA DE CIUDADANIA FIRMA
1 l\xg\mao “avera Rensero | 410683 o |1 TAVER
’ aaime Aﬁo‘*féﬁ Zerare 221'6""’3 ?rewSe\'O \()9\:\',638322-66 E Toime nA¥CS Zovode
3 | Robied Zawte Tabera Prensers  [QA 048 120 Govrbosa ZAARJE -
4 Ef,vg(n CQ;O Ariza ’b;.(‘)o\ero T1. 3062625940 Goepot |efrasm care Qrea

7 \/1..\\0060 Cardenas Tirbosa ’l?l:‘\o\e.ro

T 101362401 Boplo

10

11
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Anexo 45. Evidencia fotografica — Capacitaciones
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