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GLOSARIO

CONTROL DE GESTION: es una herramienta til para el uso eficiente y eficaz de los
recursos (tiempo, dinero, personas, etc.), en las actividades necesarias para lograr los
objetivos, evitando asi el desperdicio de esfuerzos y orientando a la organizacion a

trabajar en base a rendimientos.

CUADRO DE MANDO INTEGRAL (CMI): es un modelo gerencial o de nivel corporativo
cuyo principal objetivo es la comprension de aquellos objetivos planteados por la
organizacién para el logro de vision y de los métodos o iniciativas que han de utilizarse

para alcanzarlos.

DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL: es un andlisis interno y externo de la
organizacion con el objeto de establecer y tener una referencia de las debilidades y
fortalezas que tiene la organizacion a nivel interno; asi como las oportunidades y

amenazas que estan latentes a nivel externo.

ESTRATEGIA: la estrategia desde el punto de vista empresarial corresponde al como

lograr lo que la organizacion se ha formulado (vision, mision, objetivos etc.).

FACTORES CLAVE DE EXITO O TEMAS ESTRATEGICOS: son campos especificos en
los que la organizacion debe enfocar sus esfuerzos. Se generan de la visién, mision y

estrategia y son los lineamientos principales para establecer los objetivos.

INDICADOR: es una relacién entre variables cuantitativas o cualitativas, que describe la
situacion real y las tendencias de cambio de una actividad o conjunto de actividades

(procesos).



INDICADORES DE MEDIO O INDUCTORES DE ACTUACION: miden el resultado de las
acciones que permiten la consecucién del objetivo estratégico. En ingles son conocidos

como performance drivers.

INDICADORES DE RESULTADO O EFECTO: miden la consecuencia tal y como ocurre
del objetivo estratégico. En ingles son conocidos Key Performance Indicators (KPI's:

indicadores clave de desempefio) o outcome measures.

INICIATIVAS ESTRATEGICAS: son acciones o programas en los que la organizacién se

va a centrar o desplegar sus esfuerzos para lograr sus objetivos estratégicos.

MAPA ESTRATEGICO: es una representacion gréafica donde se establecen los objetivos
estratégicos en cada una de las perspectivas del modelo de CMI y se define ademas, la

interrelacién de causa-efecto que existe entre ellos.

MISION: es el propésito o razén de ser o existir, por el que la empresa, departamento,

area o seccion fue creada o se distingue de las demas.

OBJETIVO: un objetivo es el resultado deseado, aquello que se pretende lograr en

determinado periodo como resultado de una actividad o conjunto de actividades.

PLANEACION ESTRATEGICA: el proceso por el cual los directivos (gerente, jefes de
departamento, entre otros) formulan el futuro deseado y establecen y desarrollan los

procedimientos y operaciones necesarios para alcanzarlo.

PROCESO DE ALINEAMIENTO ORGANIZACIONAL (PAO): es el proceso de alinear a
cada uno de los departamentos, secciones, areas, personas, etc. Segun los

planteamientos macro de la organizacién (visién, mision, valores, estrategia y objetivos).

SISTEMA DE MEDICION INTEGRAL: es un conjunto de indicadores financieros y no
financieros (SISTEMA INTEGRAL DE INDICADORES DE GESTION) que permite evaluar

y monitorear el desempefio de los factores clave de éxito para observar si la organizacion



va en el rumbo correcto o si es necesario corregir desviaciones para mantenerlas dentro

de un rango aceptable previamente establecido.

VALORES: los valores son los principios fundamentales, los cimientos sobre los cuales se
construye la casa. Los valores son las creencias, actitudes, formas de pensar e ideologias
que dirigen la forma de hacer el trabajo y de interactuar con los demas, y que crean la
“cultura corporativa”.

VISION: es una imagen del futuro deseado que busca crear la organizacion. Es lo que
quiere ser la EMPRESA, DEPARTAMENTO, AREA O SECCION en el futuro.
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DE LOS FACTORES CLAVE DE EXITO EN LA EMPRESA METALTECO LTDA,
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(BALANCED SCORECARD).

AUTOR
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DESCRIPCION

Todas las organizaciones encaminan sus recursos, actividades y acciones en pro de
lograr su futuro deseado. Unas lo hacen ordenadamente, mediante la planeacion de
la estrategia de negocio y otras simplemente se dedican a sobrevivir a los problemas
que se presentan en el ambiente. Planear la estrategia, sin lugar a dudas diferencia a
las empresas lideres del mercado de las que se mantienen en el promedio. Pero no
solo es planear la estrategia, también es necesario contar con una herramienta que
permita a la organizacion controlar la gestidon para que los recursos se utilicen eficaz y
eficientemente en las actividades necesarias para lograr los objetivos, evitando asi el
desperdicio de recursos y orientando a la organizacion a trabajar en base a
rendimientos.

A continuacion se utiliza en la empresa Metalteco Ltda. un modelo general conocido
con el nombre de Cuadro de Mando Integral (CMI). Este modelo incluye los dos
conceptos clave antes mencionados y ha sido definitivo para el éxito de muchas
empresas durante los Ultimos diez afos.

El trabajo adelantado en la empresa Metalteco se dividié en dos etapas:

Etapal. Elaboracion del Cuadro de Mando Integral: El CMI es la representacion en
una estructura coherente de la estrategia de negocio de la empresa Metalteco Ltda., a
través de unos objetivos claramente encadenados entre si (mapa estratégico),
medidos con los indicadores de desempefio o resultado (Key Performance Indicators
(KPI's)), sujetos al logro de unos compromisos determinados (metas) y respaldados
por un conjunto de iniciativas, planes, programas o proyectos.

“ Trabajo de grado
“ Facultad fisicomecénica, Ingenieria Industrial, ARENAS SELEEY, Luis Guillermo.



De la elaboracion del CMI se generaron dos documentos principales que se describen
a continuacion:

Plan estratégico: Es un documento donde se muestra el Plan Estratégico a cinco
afios para la empresa Metalteco Ltda. En él se incluye la visién, mision, valores y la
estrategia de negocios adoptada por la compafia. Una vez planteada la estrategia,
esta se tradujo segun el modelo de CMI como se menciono anteriormente. La
traduccion consta de los objetivos generados de la estrategia en un mapa estratégico
(en este se muestran la relacion de causa-efecto entre objetivos), el planteamiento de
las iniciativas, programas o0 proyectos necesarias para lograr los objetivos y los
recursos y presupuestos necesarios para adelantar las iniciativas.

Manual de Indicadores: En el se incluyen una variacién adecuada de indicadores de
resultado y de inductores de actuacién, establecidos segun la estrategia de negocio.
Cada uno de los indicadores generados se documenté segln las caracteristicas
minimas que debe tener un indicador para su correcta y adecuada gestion (ver manual
de indicadores, incluye ficha técnica por indicador).

El nombre dado al conjunto de indicadores disefiado es Sistema Integral de
Indicadores de Gestion.

Etapa 2. Prueba piloto: Modelo o ejemplo de aplicacion de los indicadores de una de
las dos puntas de la estrategia de negocio planteada por Metalteco. La prueba incluye
la retroalimentacion de los resultados de los indicadores en el mes de Agosto de 2004
y la evaluacion de posibles falencias en el Sistema Integral de Indicadores de Gestién
disefado.
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DESCRIPTION

All the organizations direct their resources, their activities and their actions for
obtaining their wished future. They do it in order, by means of the planning of the
strategy of business and others simply are dedicated to survive the problems that
appear in the environment. To plan the strategy, without doubt differenciate to the
companies to the companies leaders of the market of which they keep in the average.
But it isn’t only, it is to plan strategy , it's also necessary to count on a tool that allows
to the organization to control management so that to resources use effective and
efficiently in the necesary to activities to obtain the objectives, orienting to the
organizations to work on the basis of yields.

Next in the company Metalteco Ltda. uses a general model known with the name of
Balanced Scorecard . This model includes concepts both keys before mentioned and
has been definitive for the success of many companies during the last ten years. The
work advanced in the Metalteco company was divided in two stages:

Stagel. Elaboration of the Balanced Scorecard: The BSC is the representation in a
coherent structure of the strategy of business of the company Metalteco Ltda., through
objectives chaind clearly between if (strategic map), measured with the indicators of
performance or result (Key Indicators Performance (KPIis)), subjects to the profit of
determined engagements (goals) and endorsed by a set of initiatives, plans, programs
or projects.

“ Work of degree
“ Physicalmechanical Faculty, Industrial Engineering, ARENAS SELEEY, Luis
Guillermo



Of the elaboration of the BSC were generated two main documents that are described
next:

Strategic plan: It is a document where the Strategic Plan showe to five years for the
company Metalteco Ltda.. In It is included the vision, mission, values and the strategy
of businesses adopted by the company. Once raised the strategy, this was translated
according to the model of BSC as | was mentioned previously. The translation consists
of the objectives generated of the strategy in a strategic map (this map show the
relation of cause-effect between objectives), the exposition of the initiatives, programs
or projects necessary to obtain the objectives and the resources and necessary
budgets to advance the initiatives.

Manual of Indicators: It includes a variation adapted of indicators of result and
inducers of performance, established according to the strategy of business. Each one
of the generated indicators was documented according to the minimum characteristics
that must have an indicator for their correct and suitable management (to see manual
of indicators, includes list of credits by indicator). The name given to the set of
designed indicators is Integral System of Indicators of Management.

Stage 2. Test pilot: Model or example of application of the indicators of one of the two
ends of the strategy of business raised by Metalteco. The test includes the feedback of
the results of the indicators in the month of August of the 2004 and evaluation of
possible mistakes in the Integral System of Indicators of designed Management.



INTRODUCCION

Las condiciones competitivas del mercado no permiten a las organizaciones darse el lujo
de administrar en medio de un modelo organizacional tradicional, en el cual cada
componente del sistema busca el logro de sus objetivos sin importar sacrificar a los
demas. ElI modelo tradicional hace que las areas que conforman la organizacion trabajen
como republicas independientes, que haya baja cooperacion, dificultad del trabajo en
equipo, y por lo tanto los esfuerzos no estén concentrados hacia el norte que plantea la
empresa. Por lo tanto entender y ver a la organizacibn como un sistema es una

necesidad inmediata.

Entendida la organizacién como un sistema, es indispensable que todas las areas de la
organizacion se alineen. Este proceso de alineamiento organizacional busca que haya
coherencia entre la visién, mision, objetivos y estrategias que plantea cada una de las
areas con los planteamientos macro de la organizacion (planeacion estratégica), asi como
congruencia de lo planteado entre area y area. Con esta metodologia se puede obtener
una sinergia tal, que toda la organizacion funcione en torno a un solo norte, evitando el

desperdicio de recursos y esfuerzos.

Para iniciar el proceso de alineamiento organizacional es necesario formular los
planteamientos macro de la organizacion (vision, mision, valores, estrategia y objetivos).
Es indispensable formular y establecer el plan estratégico para orientar los esfuerzos y

recursos, en lo que verdaderamente es critico y estratégico para la organizacion.

Planear la estrategia y alinear toda la organizacién hacia el cumplimiento de la mision y
el logro de la vision no tiene ningln sentido si no se cuenta con un sistema de medicién
apropiado que permita evaluar el desempefio y saber si se va en el rumbo correcto o si

es necesario tomar acciones para encaminarlo. La evaluacion de desempefio mediante el



analisis de las medidas financieras tradicionales no es suficiente, por esto es necesario
contar con sistema de mediciébn que posea indicadores financieros y no financieros. A
continuacion se plantea la utilizacion de un modelo general que incluye estos dos
conceptos y que ha sido definitivo para el éxito de muchas empresas durante los ultimos

diez anos.

El Cuadro de Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard es un modelo gerencial o de
nivel corporativo que esta basado en el andlisis conjunto de los dos conceptos claves
antes mencionados; Planeacion Estratégica (que es el direccionamiento que la
organizacién adopta para lograr su vision) y Evaluacién del Desempefio de las acciones
planteadas en la planeacion estratégica mediante un sistema de medicion integral

(Sistema Integral de Indicadores de Gestién).

La utilizacion del modelo de CMI es clave ya que aquellas empresas que pueden
traspasar su estrategia a su sistema de medicidbn son mucho mas capaces de ejecutar sus
objetivos y sus metas. Con esto no queremos decir que el fin del CMI sea tener un
sistema de medicion o una lista de indicadores financieros y no financieros, el CMI es
mucho mas que eso, el CMI es la representacién en una estructura coherente, de la
estrategia del negocio a través de unos objetivos claramente encadenados entre si,
medidos con los indicadores de desempefio (Key Performance Indicators (KPI's)), sujetos
al logro de unos compromisos determinados (metas) y respaldados por un conjunto de

iniciativas, planes, programas o proyectos.

El CMI es en conclusion un Sistema de Gestion de la Estrategia ya que su propésito
principal es que todas las acciones, recursos y esfuerzos que despliega una organizacion

estén orientados hacia el logro de la estrategia del negocio.



1. ESPECIFICACIONES DEL PROYECTO

1.1 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

Hoy en dia, debido a los continuos cambios, como la globalizacion de la economia,
clientes mas exigentes con necesidades especificas, entre otros, han creado un ambiente
de preocupacion e incertidumbre al interior de las organizaciones, generando asi, la
obligacion de tomar acciones que le permitan mantenerse competitivas y ademas
satisfacer a cada una de sus partes interesadas (clientes, clientes internos, accionistas,

sociedad, entre otras).

Metalteco Ltda no es la excepcion, actualmente estad adoptando estrategias como el
disefio e implementacion del Sistema de Gestion de la Calidad segun la NTC ISO
9001:2000, con el objeto de encaminar la organizacion hacia el cumplimiento de su misién
y logro de su vision, y asi convertirse en una empresa competitiva en el &mbito nacional e
internacional. Esta estrategia como otras, necesitan de la planeacién, por lo tanto es
indispensable formular y establecer un Plan Estratégico para orientar los esfuerzos y los
recursos, en la consecucion del norte planteado por la organizacion, a su vez, es
importante contar con un sistema de medicidn integral que permita monitorear y controlar
que se estén llevando a cabo las actividades segun lo planificado. De este hecho nace
principalmente la necesidad de disefiar un Sistema Integral de Indicadores de Gestion
(SIIG) que permita a la organizacién monitorear y controlar el desempefio de los factores
clave de éxito emanados de la estrategia manteniéndolos dentro de un rango aceptable

segun los criterios de la organizacion.

Otras de las causas tenidas en cuenta por la empresa METALTECO para establecer el
SIIG son:



La empresa Metalteco Ltda. es consciente de que administrar en medio de la
desinformacion o la informacion poco clara, no precisa o subjetiva implica demasiado
riesgo, teniendo en cuenta que las condiciones actuales del entorno y la vision que
tiene la organizacion no permiten darse el lujo de seguir administrando en base a

supuestos y vaguedades.

Debido al proceso de disefio e implementacion del Sistema de Gestion de la Calidad
gue adelanta actualmente la empresa Metalteco Ltda, es necesario contar con un
adecuado SIIG que sirva de apoyo en la identificacion de problemas reales o
potenciales, solucionandolos mediante acciones correctivas y preventivas
respectivamente. Ademas puede ser Util en la identificacion de oportunidades de

mejora que apoyen a la organizacion en su proceso de mejora continua.

Es importante disefiar una metodologia de autoevaluacién que permita a la direccién
ejecutiva y a los miembros del equipo administrativo de Metalteco Ltda., direccionar
sus acciones acordes con la estrategia de negocio; la Metodologia del Cuadro de
Mando Integral (Balanced Scorecard) se presenta como un sistema de gestion
estratégico que puede contribuir a un mejor gerenciamiento y al establecimiento de un
Sistema de Medicion Integral acorde a las actividades y necesidades propias de la

organizacion.

1.2 OBJETIVOS DEL PROYECTO

1.2.1 Objetivos Generales

Formular y establecer un Plan Estratégico en la empresa METALTECO de acuerdo a
la misién, vision, objetivos organizacionales y un analisis interno y externo de la

organizacion.



= Disefiar un Sistema Integral de Indicadores de Gestion (SIIG) que permita
monitorear y controlar el desempefio de los factores clave de éxito en la empresa
Metalteco Ltda., y ademas logre la integracion del plan estratégico con las acciones
tomadas, para asi obtener los resultados esperados. Este Sistema Integral de
Indicadores se realizara utilizando la metodologia del Cuadro de Mando Integral (CMI)

o Balanced Scorecard.

1.2.2 Objetivos especificos

= Formular y establecer un Plan Estratégico en la empresa METALTECO Ltda. de
acuerdo a la mision, vision, objetivos organizacionales y un analisis interno y externo

de la organizacion.

= Capacitar al personal de Metalteco Ltda. en los tdpicos necesarios para el
establecimiento de un SISTEMA DE GESTION INTEGRAL (SGlI).

= |dentificar los Factores Clave de Exito o temas estratégicos de la empresa Metalteco
Ltda.

= Diseflar un Sistema Integral de Indicadores de Gestion (SIIG) que traduzca la
estrategia a cinco afios en un grupo de indicadores integrados, que permitan medir el
logro y evallen la eficiencia y eficacia de la gestion hecha por Metalteco Ltda. Este
Sistema Integral de Indicadores se realizara utilizando la metodologia del Cuadro de

Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard.

= Realizar una prueba piloto a los Indicadores generados por el sistema en una de las
areas funcionales de la empresa METALTECO LTDA. El area sera seleccionada
segun la capacidad de suministrar datos que permitan obtener la informacion

deseada



1.3 METODOLOGIA DE TRABAJO

= FEtapa 1. Formulacion y establecimiento de un SISTEMA DE GESTION INTEGRAL
(Plan Estratégico y Disefio un Sistema Integral de Indicadores de Gestién
(SIIG)) que traduzca la estrategia a cinco afios en un grupo de indicadores
integrados, que permitan medir el logro y evallen la eficiencia y eficacia de la gestién
hecha por Metalteco. El Plan Estratégico y el Sistema Integral de Indicadores se
realizaran utilizando la metodologia del Cuadro de Mando Integral (CMI) o Balanced

Scorecard.

e Fase 1. Diagndstico de la situacion actual de la empresa. Informe y diagnéstico
situacional de la empresa definiendo sus factores externos (entorno global y
fuerzas competitivas del sector) y sus factores internos (cadena de valor y

capacidades y competencias).

o Fase 2. Capacitacion para plantear la estrategia de la compafia. Capacitacion

del personal directivo de la empresa en los tdpicos de planeacién estratégica.

o Fase 3. Redefinicion de la visién, mision y valores de la organizacién.

e Fase 4. Capacitacion para traduccién de la estrategia organizacional. Desarrollo

de la capacitacién en la metodologia del CMI.

e Fase 5. Planteamiento de la estrategia organizacional. Definicién de la estrategia
de negocios de Metalteco de acuerdo a la vision, mision y analisis situacional de la

organizacion (Matriz DOFA).



Fase 6. ldentificacion de los factores clave de éxito o temas estratégicos de

acuerdo a la vision, mision y estrategia.

Fase 7. Traduccion de la estrategia organizacional de METALTECO en términos
operativos. La estrategia planteada por la organizacion se traduce en obijetivos, y
segun las perspectivas del modelo de Cuadro de Mando Integral se formulan las
relaciones de causa-efecto que existen entre estos, obteniéndose asi, la

formulacion del Mapa estratégico por perspectivas, segun los objetivos.

Fase 8. Definicion del Cuadro de Mando Integral. De acuerdo a los objetivos
emanados de la estrategia se plantean las iniciativas que la empresa va a
emprender para el logro de estos objetivos, y ademas se proponen los indicadores

que van a medir el logro y cumplimiento de las acciones planificadas.

Fase 9. Formulacion y establecimiento del Plan Estratégico. Formulacion y
establecimiento de un Plan Estratégico en la empresa METALTECO de acuerdo

a la vision, mision y estrategia organizacional.

Fase 10. Dar a conocer el Plan Estratégico a cada una de las personas que
conforman la organizacién, buscando con ello el compromiso en el desarrollo y

cumplimiento de éste.

Fase 11. Alineamiento de cada area de la organizacién. Se formulan la misién,
vision y factores clave de éxito de cada una de los departamentos de la empresa

de acuerdo a la mision, vision y estrategia de la organizacion.

Fase 12. Sensibilizacion al tema de Indicadores de Gestion, con el objeto de crear
un ambiente propicio para el optimo desarrollo de una nueva cultura de monitoreo

y control.



Fase 13. Desarrollo de la capacitacion en la metodologia para el disefio del

manual de Indicadores de Gestion.

Fase 14. Disefio del Sistema Integral de Indicadores de Gestion. Manual de

Indicadores y hoja de vida para cada indicador.

Fase 15. Divulgacién del Sistema Integral de Indicadores de Gestion. Se da a

conocer el Sistema Integral de Indicadores de Gestidon en la organizacion.

Etapa 2. Prueba piloto a los Indicadores generados por el sistema en una de las

areas funcionales de la empresa METALTECO LTDA. El area sera seleccionada

segun la capacidad de suministrar datos que permitan obtener la informacion

deseada.

Fase 1. Recoleccion de datos. Recoleccion de los datos necesarios para la
realizacion de la prueba piloto a los indicadores generados en el area escogida por

conveniencia.

Fase 2. Procesamiento de datos. Se procesa los datos para la obtencion de la

informacion.

Fase 3. Andlisis de Informacion. Se analiza la informacion obtenida, y se

realizan los cambios a los indicadores de ser necesario.



2. FUNDAMENTOS TEORICOS DEL PROYECTO

2.1 ENFOQUE TRADICIONAL

El Enfoque Tradicional se fundamenta en la definicion del trabajo por funciones, donde
cada area de la organizacion tiene sus objetivos y trabaja en pro de su consecucién, no
importan los objetivos de las demas areas, ni los de la organizacién, por lo que existe
poca coordinacion, se desperdician esfuerzos, recursos y al final la organizacién no logra
los resultados deseados. Este enfoque que utilizan la mayor parte de las organizaciones
se ha convertido en el principal obstaculo para el desarrollo éptimo de sus actividades, ya

que esta demostrado que los maximos locales, no llevan a un maximo global.

Las condiciones actuales del mercado han generado la necesidad de un cambio de
enfoque, ya que el mercado se esta transformando, y se puede observar principalmente
porque el cliente es mas exigente, la competencia es mas agresiva, el recurso humano ha
adquirido una dimension estratégica, los proveedores estan cada vez mas integrados con

la organizacion, entre otros.

El Enfoque Sistémico se plantea como la solucion a un Enfoque Tradicional nocivo para la
competitividad organizacional, aunque no es un concepto nuevo, es poco aplicado. A

continuacion se describen algunas consideraciones generales del enfoque sistémico.



2.2 ENFOQUE SISTEMICO DE LA ORGANIZACION

El enfoque sistémico constituye un aporte para el modelo organizacional, ya que muestra
la importancia de analizar y gestionar la organizacion como un sistema, demostrando
que los maximos locales (desempefio 6ptimo de cada area) no generan un maximo global
(desempefio Optimo de la empresa). A continuacién se describen y se muestran en la

figura 1 los elementos que componen el sistema empresa’:

= Cliente. Su presencia dentro del sistema, se da a través de sus necesidades y
expectativas, las cuales definen las caracteristicas de los productos (bienes o servicios)
que la organizacién produce para el. Aunque fisicamente se encuentra por fuera se
considera un elemento fundamental en el sistema, ya que su satisfaccion va a definir el

futuro y permanencia del negocio.

= Producto. Resultado de un proceso en el que se transforman las necesidades del

cliente a especificaciones, generando las caracteristicas particulares del producto.

= Proceso. Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que interactdan, las
cuales transforman productos de entrada (insumos o materia prima) en resultados
(producto terminado). Dentro de estos ademas de los procesos de realizacion del

producto se encuentran los llamados proceso de apoyo o administrativos.

= Recursos. Es fundamental garantizar hoy en dia lo que se produce desde la fuente
(proveedores), esto es, proveer a la organizacién de los insumos en la calidad, el
momento y la forma optima, por supuesto sin dejar de lado el precio. En el elemento
recurso también se incluyen materiales, equipos, dinero, las instalaciones y, el mas

importante de todos, las personas.

! BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio. Indicadores de gestion. Segunda. Santafé de Bogoté:

3R Editores, 1998. p.21.
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Figura 1. Elementos constitutivos del sistema empresa

RETROALIMENTACION
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Fuente. BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio. Indicadores de gestion. Segunda.
Santafé de Bogota: 3R Editores, 1998. p.21.

Estos elementos interactian y son interdependientes, cumplen funciones diferentes y
particulares, pero su conjuncion lleva a la organizacion al logro de sus objetivos como un

sistema que es.

La relacion e interaccién que hay entre los elementos que conforman el sistema empresa
deben estar reguladas o monitoreadas por un sistema de retroalimentacion que permita la

toma de decisiones y los cambios necesarios en cualquiera de los elementos.

En conclusion el enfoque sistémico es aplicado por pocas organizaciones, la mayoria
utilizan un modelo organizacional tradicional, en el cual cada area trabaja como una
republica independiente en busca de sus objetivos, generando asi baja cooperacion,
dificultad del trabajo en equipo, entre otras. Por esto es indispensable la transformacion
del modelo organizacional tradicional a un enfoque sistémico, alineando cada una de las
areas o departamentos de la compafiia con la mision, vision, valores, objetivos y
estrategias propuestas por la organizacion, para obtener la sinergia necesaria en los

momentos actuales de alta competitividad.

11



Teniendo en cuenta que las bases del pensamiento sistémico estan en alinear cada una
de las areas que conforman la empresa con la misién, visién, valores, objetivos y
estrategias corporativas, es indispensable plantear en que consiste el Proceso de
Alineamiento Organizacional.

12



2.3 PROCESO DE ALINEAMIENTO ORGANIZACIONAL (PAO)

La Figura 2 muestra el Proceso de alineamiento organizacional. EI PAO proporciona las
herramientas efectivas para crear y desarrollar coherencia entre la vision, mision, factores
claves, valores, objetivos, estrategias e indicadores de cada area, con la vision, misién
factores claves, valores, objetivos, estrategias e indicadores de la organizacion, asi como
generar la congruencia entre lo planteado por las areas, de forma tal que ellas apunten
hacia el logro de la vision, el cumplimiento de la misién de la empresa y la construccion y

consolidacién de la cultura organizacional pretendida.

Este proceso de alineamiento podria dividirse en dos etapas:

En la primera etapa la declaracién de la Visién sefala el camino de lo que se quiere
“ser”. La definicion de la Mision indica lo que se debe “hacer” para lograrlo. Ambas se
fundamentan en los negocios, valores y fuerzas esenciales que caracterizan y distinguen
cada area, asi como en el analisis externo de la organizacion. Pero la vision sin la accion

es solo una intencion.

La segunda parte del proceso transforma la visbn en accibn mediante la puesta en
marcha de la Estrategia de Negocio planteada, para producir asi, los resultados
deseados. Para ello, es indispensable contar con un Sistema de Medicion Integral que
permita medir el logro y evalué la eficacia y eficiencia de la gestion hecha por Metalteco
Ltda. El Sistema Integral de Indicadores de Gestién basado en la metodologia del Cuadro
de Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard (BSC) se plantea como una herramienta
capaz de apoyar la gestidén realizada por la organizacion. A continuacién se describen

algunos aspectos generales.

13



Figura 2. Proceso de alineamiento organizacional

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
.1 s> 6
MISION MISION MISION
VISION VISION VISION
FACTORES FACTORES FACTORES
CLAVE DE EXITO CLAVE DE EXITO CLAVE DE EXITO
OBJETIVOS OBJETIVOS OBJETIVOS
ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
INDICADORES INDICADORES INDICADORES

Fuente. FRANCO Y CIA LTDA, Manual desarrollo organizacional: Sistema de gestion
integral. 1999. p.3.

Antes de entrar en la explicacion es indispensable conocer algunos conceptos
importantes en los cuales se sustenta la metodologia del CMI que son Planeacion

Estratégica, Sistema de Medicion Integral y Control de Gestion.
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2.4 PLANEACION ESTRATEGICA

El concepto planeacion estratégica se divide en dos palabras clave que vale la pena

describir con el objeto de dar un significado claro y conciso del término.

= Planeacion. Segun el significado encontrado en el diccionario es la accién y efecto

de trazar un plan.

Otro significado para el termino, pero desde el punto de vista empresarial es. “La
planeacion es el proceso de establecer objetivos y escoger el medio o la forma mas

apropiada para lograrlos sin emprender ninguna accion.

= Estrategia. Viene del griego strategos. Es el arte de dirigir las operaciones militares.
La estrategia efectivamente nacié en el campo militar como una forma de ganar la guerra.
Actualmente conserva su sentido en el campo empresarial, ya que es coma ganar la

guerra pero a la competencia.

La estrategia desde el punto de vista empresarial corresponde al como lograr lo que la

organizacion se ha formulado (vision, mision, objetivos, etc.).

Existen tres clases de estrategia®:

o Estrategia corporativa o de negocio. Se refiere a las estrategias macro del
negocio, se da en el nivel directivo, y el objeto de estas es plantear como va a

obtener la compafia una posicion competitiva en el largo plazo.

2 THOMPSON, Arthur y STRICLAND, A.J. Administracién estratégica. México: McGraw Hill,
2001.p.46.
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e Estrategia tactica o funcional. Se refiere a las estrategias funcionales o planes
de accidon que va a adoptar la compafia en cada area funcional para alcanzar
las estrategias de negocio o corporativas. Estas estrategias son planteadas por los

jefes de las areas o departamentos y son generalmente de mediano plazo.

o Estrategia operativa. Se refiere a las estrategias que va a adoptar la
organizacién en las operaciones especificas del negocio como compra de
materiales, disefio, produccién, entre otras, para lograr las estrategias funcionales
0 tacticas y las corporativas 0 de negocio. Estas estrategias son planteadas en

cada area por sus integrantes y son generalmente de corto plazo.

2.4.1 Concepto de Planeacion Estratégica. De acuerdo con los significados antes

mencionados, la planeacion estratégica se puede definir como:

“El proceso por el cual los directivos (gerente, jefes de departamento, entre otos) formulan
el futuro deseado y establecen y desarrollan los procedimientos y operaciones necesarios

para alcanzarlo™.

2.4.2 Elementos de la Planeacién Estratégica. A continuacion se describen y se

muestran en la figura 3 los elementos en los que se sustenta la planeacién estratégica.

2.4.2.1Visién. Es una imagen del futuro deseado que busca crear la organizacion. Es lo
que quiere ser la EMPRESA, DEPARTAMENTO, SECCION O AREA en el futuro.

A continuacién apareceran una serie de preguntas que se deben responder

correctamente para elaborar la VISION de la empresa, departamento, seccion o area.

! GOODSTEIN, Leonard, NOLAN, Timothy y PFEIFFER, William, Planeacion estratégica
aplicada. Santafé de Bogota: McGraw Hill, 1998. p.5.
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= A donde quiere llegar. Esta pregunta esta enfocada en dos aspectos principales, el

posicionamiento y los resultados.

o Posicionamiento. Se refiere al posicionamiento que desea tener la organizacion

en el mercado, por ejemplo ser la nimero uno a nivel regional, etc.
o Resultados. Se refiere a los resultados que desea tener la organizacion,
departamento, seccidn o area, por ejemplo para la organizacion es importante

aumentar sus ingresos por ventas en un 10% anualmente.

Figura 3. Modelo de planeacion estratégica

LO QUE SE

| Vision | QUIERE
.- s LO QUE SE
Misidn DEBE
| LAS BASES QUE
SUSTENTAN EL
Valores PROCESO

Analisis Externo | | Analisis Interno

OPORTUNIDADES Y
AMENAZAS

Objetivos

Estrategias

DEBILIDADES Y
FORTALEZAS

LQUE?

L COMO?

Fuente. CHIAVENATO, ldalberto. Gestion del talento humano. Colombia: McGraw Hill

Interamericana. p.61.

= Como quiere verse. O como quiere que la vean sus empleados y accionistas.

e Empleados. Por ejemplo si quiere que la vean como una empresa capitalista que
se preocupa solo por las ganancias 0 como una empresa que vela por la formacion

y motivacion de sus empleados sin descuidar por supuesto sus ganancias.
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e Accionistas. . Por ejemplo si quiere que la vean como una empresa que genera

valor para el accionista, en la cual vale la pena invertir y mantener el capital.

= COmo quiere que la vean los demas. Esto se refiere a la percepcién que la
organizacién quiere que tengan las demas partes interesadas (clientes, sociedad,

competidores, etc.) sobre el negocio.

e Clientes. Se refiere a como quiere la organizacion que la vean sus clientes. Por
ejemplo la compaiiia quiere que los clientes la vean siempre como una empresa

seria que fabrica productos de calidad, a buen precio, entrega oportunamente, etc.

e Sociedad. Se refiere a la percepcién que debe tener la sociedad en general. Por
ejemplo para la organizacidbn es importante que la sociedad la vea como un

generador de desarrollo, de empleo, etc.

o Competidores. Se refiere a la percepcion que quiere la organizacion que tenga la
competencia. Por ejemplo la compafiia quiere que la competencia la vea como un

rival de peso al que hay que respetar, etc.

= Cuéando quiere llegar. Uno de los aspectos mas importantes a la hora de plantear el
futuro deseado o la visién es dar un espacio de tiempo en el cual se quieren lograr los
resultados. Esta demostrado que si no se establecen metas de tiempo muy posiblemente

los resultados esperados no se van a dar.

2.4.2.2Mision. Es el proposito o razén de ser o existir, por el que la empresa,
departamento, seccién o area fue creada o se distingue de las demas.
La mision sirve para establecer las bases del proceso de actuacion de los departamentos

y de cada una de las personas, y ademas para identificar aquellas areas clave de
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resultados o factores clave de éxito en los que se debe trabajar o encaminar los

esfuerzos.

A continuacién apareceran una serie de preguntas que se deben responder

correctamente para elaborar la MISION de la empresa, departamento, seccion o area.

= Que hace 0 Qué productos o servicios ofrece. Se refiere a las actividades

principales que hace la empresa, departamento, seccién o area.

= Quienes son nuestros clientes 6 Para quién lo hace. Se refiere a las empresas,

departamentos, personas, etc., que desea satisfacer con las actividades que hace.

= A que contribuye. Se refiere a como o0 en que contribuye con las actividades que

realiza, teniendo en cuenta los clientes que satisface.

Importante tener claro para establecer la mision que los productos y servicios son medios

y no fines. Por ejemplo:

La misién de IBM no es fabricar computadores, ni microcomputadores sino “proporcionar

soluciones creativas de informacion que agreguen valor a los clientes”.

2.4.2.3 Valores. Los valores son los principios fundamentales, los cimientos sobre los
cuales se construye la casa. La vision es lo que queremos construir y los valores son las

bases.

Los valores son las creencias, actitudes, formas de pensar e ideologias que dirigen la
forma de hacer el trabajo y de interactuar con los demas, y que crean la “cultura

corporativa”.

Los valores no estan en la organizacion, estan en la gente. Los valores que caracterizan
la cultura corporativa en un principio no son suficientes 0 no son los necesarios para

lograr la visién y mision, generando un choque. Este problema debe ser solucionado con
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el establecimiento de los valores necesarios para el proceso de cambio. Ademas se debe
concientizar a las personas mostrando que la nueva vision trae un mayor beneficio para

ellos, en primer lugar y para su organizacion en segundo.

El mejor modo de expresar los valores radica en la conducta. Es decir “si actuamos como

hablamos”.

2.4.2.4 Diagnd@stico situacional de la organizacion. Es un andlisis interno y externo de
la organizacién con el objeto de establecer y tener una referencia de las debilidades y
fortalezas que tiene la organizacidon a nivel interno; asi como las oportunidades vy

amenazas que estan latentes a nivel externo.

= Andlisis Externo. Comprende el andlisis del entorno global y de las fuerzas
competitivas del sector en el que se desarrolla la organizacién, con el objeto de establecer

aquellos factores positivos o negativos que puede influir en el desarrollo del negocio.

e Entorno global. Se analizan el comportamiento de variables macroeconémicas,
sociales, tecnologicas y politico-legales que pueden afectar positiva o

negativamente el desempefio de la organizacion.

e Fuerzas competitivas del sector. Comprende el analisis de las cinco fuerzas
competitivas que pueden afectar el desarrollo de la compaifiia, segun el modelo de
Michael E. Porter. A continuacién se muestran en la figura 4 el modelo y se hace

una descripcién breve.

Se analiza la competencia, el poder de negociacion de los compradores y
proveedores con el objeto de establecer aquellos factores que pueden afectar
positiva o negativamente el desarrollo del negocio. Ademas se analizan las
barreras de entrada que tiene el sector, con el objeto de evaluar la facilidad o
dificultad para el ingreso de nuevos competidores o productos sustitutos que

puedan disminuir o mermar las posibilidades de la compafiia.
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Figura 4. Fuerzas competitivas del sector

COMPETIDORES
POTENCIALES

— =

PODER DE PODER DE
NEGOCIACION COMPETIDORES NEGOCIACION
DE LOS EN EL SECTOR DE LOS
PROVEEDORES COMPRADORES

(PROVEEDORES) (CLIENTES)

—

AMENAZA DE

PRODUCTOS

O SERVICIOS

SUSTITUTIVOS

Fuente. La norma ISO 9001 del 2000, Resumen para directivos

= Analisis Interno. Comprende el analisis de la cadena de valor de la organizacion y
de las capacidades y competencias con que cuenta el personal, con el objeto de
establecer las debilidades y fortalezas que hay que neutralizar o aprovechar

respectivamente.

e Cadena de Valor. Son todas aquellas actividades que contribuyen a la
generaciéon de valor de un producto. El estudio de la cadena de valor se puede
hacer mediante el analisis de todo lo que aporta valor a no aporta desde
perspectivas como: la infraestructura, administracion del recurso humano,
desarrollo tecnoldgico, aprovisionamiento, logistica, operacion, servicio en general

y las ventas.
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e Capacidades y competencias. Capacidad es la aptitud de una organizacién para
realizar sus productos cumpliendo los requisitos establecidos que estos requieren
y competencia es la habilidad demostrada por la organizacion para implantar sus

conocimientos y actitudes.

2.4.2.5 Matriz DOFA. Basado en el diagnéstico de la situacion actual se identifican las
debilidades y fortalezas internas y las amenazas y oportunidades a nivel externo. De esto
se genera la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas). La
matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) es una importante
herramienta de apoyo para la formulaciéon de estrategias. Comparando o enfrentando los
factores internos y externos como se muestra en la figura 5 se obtiene el desarrollo de

cuatros tipos de estrategias®.

= Estrategias FO. Se basa en el uso de las fortalezas internas para aprovechar las
oportunidades externas. Las estrategias que se obtienen de esta comparacion pueden

denominarse ofensivas.

= Estrategias DO. Se basa en tratar de mejorar las debilidades internas, a través de las
oportunidades del ambiente. Las estrategias que se obtienen de esta comparacion

pueden denominarse adaptativas o de reorientacion.

= Estrategias FA. Se basa en utilizar las fortalezas internas para reducir o evitar la
incidencia de las amenazas externas. Las estrategias que se obtienen de esta

comparacion pueden denominarse defensivas.

= Estrategias DA. Se basa en derrotar las debilidades internas y eludir las amenazas
internas. Las estrategias que se obtienen de esta comparacion pueden denominarse de

supervivencia.

2DAVID, Fred R. La gerencia estratégica. Santafé de Bogot4: LEGIS Editores S.A. 1988. p.195.
22



Figura 5. Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Lista

Lista

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

Estrategias

Estrategias

Defensivas

Lista _ adaptativas o de
Ofensivas reorientacion
AMENAZAS ESTRATEGIAS FA ESTRATEGIAS DA
Lista Estrategias Estrategias de

supervivencia

Fuente. DAVID, Fred R. La gerencia estratégica. Santafé de Bogota: LEGIS Editores S.A.
1988. p.194.

Estas estrategias que se generan dan a la organizacion una vision de las acciones que
debe emprender para neutralizar sus debilidades y amenazas o para aprovechar sus
oportunidades y fortalezas. Al formular las estrategias no significa que se vayan a

implementar todas, cada organizacion dard prioridad segun las necesidades que tenga.

En conclusion, hasta el momento la visién es lo que la organizacién quiere ser en un
futuro. La misién es lo que se debe hacer para lograr la nueva visién. Los valores
sustentan la cultura corporativa y por lo tanto van a marcar cualquier proceso que se lleve
a cabo, por eso indispensable que las personas estén de acuerdo y se sientan
comprometidas con los logros que pretende la organizacion. El diagnostico de la situacion
actual es el punto de referencia para establecer las fortalezas y debilidades internas y las
oportunidades y amenazas que hay en el ambiente. Estos factores seran claves para

plantear posteriores areas en las que la organizacion debera concentrar sus esfuerzos.

Teniendo en cuenta el andlisis de la visidn, mision y el diagndstico de la situacion actual,

la compafiia establece los objetivos en que va a trabajar de acuerdo a su necesidad.

23



Ademas establece las estrategias que se refieren al COMO va a lograr esos objetivos A

continuacion se describen con mas detalle el concepto de objetivos y estrategias.

2.4.2.6 Objetivos. Un objetivo es el resultado deseado, aquello que se pretende lograr en

determinado periodo como resultado de una actividad o conjunto de actividades.

Los objetivos de una organizaciéon pueden ir desde muy amplios y generales hasta muy
detallados y especificos. Es normal que todas las organizaciones tengan objetivos
amplios y muy generales como “mejorar el nivel de ventas”, “reducir los costos”, entre
otros, pero ya los departamentos y las secciones deben tener objetivos muy claros y

medibles, alineados con los objetivos macro de la organizacion.

Se debe tener cuidado en la fijacion de objetivos: OBJETIVOS VAGOS PRODUCEN
RESULTADOS VAGOS Y OBJETIVOS CONCRETOS PRODUCEN RESULTADOS
CONCRETOS.

= Utilidad de los objetivos. La determinacion de los objetivos sirven para:

e Centrar la atencion en resultados concretos y relevantes que deben obtenerse.
e Ayudar a establecer los criterios de evaluacion de la ejecucion.
e Orientar la energia y la actuacion hacia el logro de la visibn y mision de cada

departamento, seccion o area.

= Criterios para establecer objetivos. Los objetivos deben satisfacer simultaneamente

seis criterios®:

o Estar focalizados en un resultado que debe alcanzarse, y no en una actividad.

3FRANCO Y CIA LTDA, Manual desarrollo organizacional: Sistema de gestion integral. 1999. p.3.
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e Ser coherentes, es decir deben estar ligados a otros objetivos, ya sea los de un
area o los de la organizacion.

e Ser especificos.

e Ser mensurables o medibles, es decir cuantitativos y tangibles.

¢ Relacionarse con determinado periodo de tempo (dia, semana, mes, etc.).

e Ser alcanzables, es decir posibles.

= Criterios para redactar un objetivo. La redaccién de un objetivo bien formulado

debe contener los siguientes cuatro componentes basicos:

e Un verbo de accion en infinitivo (Es fundamental usar el verbo correcto).

¢ Un é&rea enfocada (area de resultados).

¢ Una medida (cuantitativa en lo posible).

e Un tiempo de cumplimiento (expresado en términos de fecha calendario y hora, si

es posible).

2.4.2.7 Estrategias. La estrategia desde el punto de vista empresarial corresponde al
como lograr lo que la organizacion se ha formulado (vision, mision, objetivos etc.).

La estrategia ademas puede considerarse el plan que se va a desarrollar, incluye todas
las iniciativas y recursos que la organizacion despliega para conseguir los resultados

esperados.

= Ventajas de plantear estrategias. Al plantear estrategias le permite a la organizacion
ser proactiva en vez de solo reaccionar a las dificultades que se presentan. A

continuacion se plantean cuales son las ventajas de plantear estrategias:

o Definir claramente como se van a lograr los objetivos.
e Usar los recursos disponibles en forma eficiente.
e Aprovechar al maximo las fortalezas y oportunidades y neutralizar o contrarrestar

las debilidades y amenazas.
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= Componentes de la estrategia. La formulacion de una estrategia bien formulada

debe contener los siguientes componentes basicos:

e Los objetivos, claramente definidos.
e Los planes de accidn de cada departamento, seccién o area.
o El programa y presupuesto asignado.

e Los recursos requeridos para ejecutar cada programa.

2.4.3 Problemas de la planeacién estratégica. Durante las dos ultimas décadas la
planeacion estratégica ha perdido su auge, esto ha ocurrido principalmente porque los
resultados del proceso de planeacion no han sido los esperados. Al no conseguir los
resultados esperados se pierde la confianza y por lo tanto el tiempo empleado en el

proceso se considera un desperdicio.

Existe un problema principal al que se puede aludir la pérdida de confianza en el proceso.
Este se llama CONTROL DE GESTION. Por un lado la planeacion estratégica es un
proceso en el que solo se plantea el futuro y se desarrollan los procedimientos y
operaciones necesarios para lograrlo. Pero, ¢serd suficiente con solo planear las
actividades?, ¢sera que las actividades son las correctas? y ¢estan generando los
resultados esperados?. De estas preguntas nace principalmente la necesidad de contar
con un SISTEMA DE MEDICION INTEGRAL que permita el control de gestién de las
actividades y encamine a la organizacion al logro de sus objetivos. A continuacion se

describira el concepto de Control de Gestion y Sistema de Medicién integral.
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2.5 CONTROL DE GESTION

Esta compuesto por dos palabras:

= Control. El control es un término que tiene varios significados: medir, comprobar,

inspeccionar, supervisar, comparar (lo planeado con lo ejecutado), evaluar, entre otros.

El control es un elemento del proceso administrativo que incluye todas las actividades
antes mencionadas. El control como tal debe ser concebido como una actividad que
permite verificar si las acciones han sido las correctas y estan ocurriendo segun lo

planeado.

Durante los ultimos afios el control ha adquirido una connotacion nociva que ha creado
una barrera para su implantacion en el nivel operativo de las organizaciones, hasta tal
punto que se han llegado a manipular la informacion. Por tal motivo es imprescindible que
la alta direccion conciba el control como una forma de retroalimentarse y mejorar, més alla
de ser una actividad para tomar decisiones drasticas en contra de las personas. De
acuerdo a lo anterior es claro que el control se hace sobre los procedimientos (serie de
pasos para hacer una actividad) y no sobre las personas, se trata de encontrar errores, no

culpables.

En conclusion, el control es un proceso que permite mantener el comportamiento de los
factores clave para el éxito o areas clave de resultado dentro de los rangos de variacion

establecidos por el nivel pertinente (estratégico, tactico u operativo).
= Gestién. Es una serie de actividades, decisiones y acciones que implican recursos

(tiempo, dinero, personas, etc.) y que emprende una organizacién para lograr sus

objetivos y por ende su vision.
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En la organizacion la gestién se puede considerar en tres niveles*:

e Gestion estratégica. Se desarrolla en la direccion y tiene como caracteristica
fundamental que la influencia de las acciones y las decisiones son generalmente

de largo plazo. Tiene que ver con la definicion macro del negocio.

e Gestion tactica. Abarca las areas funcionales del negocio, las decisiones o
acciones tomadas tienen impacto en el mediano plazo. Las acciones generalmente

son de organizaciéon y coordinacion.

e Gestion operativa. Son las decisiones y acciones de corto plazo que tienen
relacion con los grupos formados dentro de la organizacion. Es la ejecucion de la

estrategia en el dia a dia con el respectivo control.

2.5.1 Concepto de Control de Gestién. EI control de gestién es una herramienta util
para el uso eficiente y eficaz de los recursos (tiempo, dinero, personas, etc.), en las
actividades necesarias para lograr los objetivos, evitando asi el desperdicio de esfuerzos

y orientando a la organizacién a trabajar en base a rendimientos.

El control de gestion es una herramienta gerencial, integral y estratégica que apoyada en
un sistema integral de indicadores permite que la organizacion sea efectiva para captar

recursos, eficiente al utilizarlos y eficaz para canalizarlos.

El control de gestién también es conocido como el proceso que sirve para guiar la gestion
hacia los objetivos de la organizacién, ademas es una herramienta que permite la

evaluacion de esa gestion.

Otra definicion que es muy conocida dice “es un sistema de informacién estadistica,

financiera, administrativa y operativa; que puesta al servicio de las directivas de la

* BELTRAN JARAMILLO, Jests Mauricio. Indicadores de gestion. Segunda. Santafé de Bogota: 3R
Editores, 1998. p.25
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organizacion, les permite tomar decisiones acertadas y oportunas, adoptar las medidas
correctivas que correspondan, y controlar la evolucion en el tiempo de las principales

variables y procesos™

2.5.2 Evolucién del control de gestion. Taylor hacia 1895 fue uno de los iniciadores
del control de gestién en las organizaciones. En ese entonces el control de gestién se
centraba en aspectos como recursos que se consumen, beneficio inmediato (pensamiento

cortoplacista) y en la informacion financiera tradicional.

Hoy en dia han ocurrido cambios sustanciales en el entorno, el cual ha pasado de estable
y rigido a dinamico y muy competitivo. Estos cambios han hecho que el control de gestion

evolucione segun las nuevas necesidades que se plantean en las organizaciones.

Con respecto a la evolucion del control de gestibn hoy se pueden diferenciar dos
enfoques. Un enfoque tradicional o clasico con ciertas caracteristicas claras y definidas y

un enfoque nuevo o moderno en el que aun hay diversas interpretaciones.

El enfoque clasico o moderno estaba orientado a una vision interna de la organizacion,
con un perfil meramente financiero, formal y rigido, donde el control de gestion se
centraba en el cumplimiento de las actividades planificadas, la correccion de las

desviaciones y la ejecucion de los presupuestos de ingresos y egresos planificados.

Por su parte el control de gestion moderno tiene unas caracteristicas especiales que vale

la pena mencionar.

= La estrategia se ha convertido en el elemento fundamental para lograr el éxito y la

competitividad.

> ABAD ARANGO, Dario. Control de gestién. Santafé de Bogota: Impreandes, 1999. p.12.
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La organizacion es vista como un sistema integrado y no por sus areas funcionales;
las actividades de planificacion se hacen en conjunto.

Se administra el cambio y no la estabilidad.

La gestion de los bienes intangibles adquiere la importancia estratégica en el éxito de

la gestion.

El criterio mas importante para determinar que la organizacién esta mejorando su

desempefio es la satisfaccidn del cliente (enfoque al cliente).

El recurso humano adquiere un sentido estratégico; se comprende que la formacién y
el aprendizaje del recurso humano son la base para adelantar cualquier proceso de

cambio y mejora de la organizacion..

2.5.3 Atributos del control de gestion. Dentro de los principales atributos del control

de gestién se pueden enumerar los siguientes®:

Instrumento Gerencial por Excelencia: Es un instrumento gerencial por excelencia y

por consiguiente indelegable.

Apoyo para decidir: Es un instrumento estratégico que por su caracter y naturaleza

es un apoyo al proceso de toma de decisiones en la organizacion.

Se centra en el como: Es un instrumento que se preocupa esencialmente por el

COMo en contraste con otros instrumentos que se limitan a analizar el que.

Enfatiza en la produccidon de rendimientos: En contraste con otros controles que se

limitan a analizar actividades y registrar resultados, el control de gestibn es un

® STEWART, Jim. La gerencia para el cambio. Bogota: Legis, 1992. p. 192.
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instrumento que evita el desperdicio de esfuerzos y orienta a la organizacion a trabajar

en base a rendimientos.

= Usa normas y estandares operativos: El control de gestidon se centra en la toma de
decisiones, en la adopcién de medidas correctivas y en la utilizacién de normas y

estandares operativos.

= Proyecta el futuro de la empresa: En contraste con otras herramientas que se
limitan a registrar el pasado el control de gestién permite la proyeccion del futuro

deseado la planeacion de acciones para lograrlo.

= Es integral: El control de gestibn es una herramienta de naturaleza integral que
permite concentrar el esfuerzo gerencial en procesos criticos y variables
fundamentales, claro esta sin perder el norte en las actividades normales de la

organizacion.

= Evalla el rendimiento de todos los factores: El control de gestion también permite
evaluar el rendimiento de los factores de produccién, en contraste con el analisis

financiero que solo permite analizar el rendimiento del capital.
= Esintegrador: Ya que encamina y alinea todas las areas de la organizacion en pro de

los objetivos macro del negocio.

2.5.4 Funciones del control de gestion. Dentro de los principales atributos del control

de gestion se pueden enumerar los siguientes’:

" ABAD ARANGO, Dario. Control de gestién. Santafé de Bogota: Impreandes, 1999. p.15.
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Facilitar que se pueda conocer la economia de la empresa: Con el control de
gestion se pueden conocer aquellos procesos o variables fundamentales que tiene

incidencia sobre los resultados de la organizacion.

Facilitar los procesos de toma de decisiones: El control de gestién suministra
elementos de juicio (informacién) adecuados, oportunos y suficientes para la toma de

decisiones.

Racionalizar el uso de la informacién: El control de gestién permite que se utilice la
informacién adecuada y necesaria para mantener los procesos o0 variables
fundamentales dentro de unos rangos aceptables para el desempeifio de la

organizacion.

Controlar la evolucion en el tiempo de los principales procesos y variables:

Permite controlar la evolucion en el tiempo de los procesos y variables fundamentales.

Operar en términos de rendimientos y no simplemente en funcién de desarrollar
actividades: Es uno de los aportes mas importantes del control de gestion, ya que no

es solo importante concluir actividades, sino generar valor a través de ellas.

Sirve para adoptar normas y estandares efectivos y Gtiles para la empresa: Toda
organizacion debe adoptar y operar con base en normas y estandares efectivos en los

cuales debe apoyarse para mejorar constantemente su desempefio.

Sirve para establecer planes de remuneracién y sistemas de incentivos: Al exigir
resultados de productividad y desempefio lo mas légico es que se establezcan planes
de remuneracién y sistemas de incentivos que motiven a las personas a mejorar dia a

dia.

Sirve de base de negociaciones: Al tener este sistema de informacion, facilitara los

procesos de negociacion que se adelanten con proveedores, consumidores,

32



trabajadores, etc., ya que el control de gestion aporta los elementos de juicio

necesarios para adelantar negociaciones efectivas y de beneficio para la organizacion.

= Sirve de base para la planificacién: Es un apoyo para formular planes y programas

de desarrollo de la empresa.

2.5.5 Elementos del control de gestidn: El sistema Control de Gestidn consta de tres

elementos o subsistemas que lo hacen operativo, es decir le permiten funcionar®.

= Sjstema de Informacion.
= Sistema de planeacion.

= Sijstema de control.

2.5.5.1 Sistema de informacion. Conjunto de personas, equipos y programas (software),
destinados a realizar el proceso de analisis de datos (recoleccion y andlisis) y
presentacion de la informacién obtenida. El proceso se puede adelantar de manera
manual o automatico, ello depende de las caracteristicas, tamafio y actividad de la

organizacion.

2.5.5.2 Sistema de planeacién. Conjunto de personas, informacion y recursos que se
utilizan para obtener los planes de la organizacién. Planear es mas que hacer planes, es
construir el futuro deseado, aquello que se quiere ser o lograr. El punto de partida para el
proceso de planeacién, es la informacion y la planeaciéon es la entrada a la accién

organizacional y el proceso de gestién.

® MARTINEZ, Maria y SERRANO, Fredy. Disefio del Sistema de Indicadores de Control de
Gestion para la Fundacion Oftalmoldgica de Santander- Clinica Carlos Ardila Lulle. Bucaramanga,
2001, t.1. p.50. Trabajo de grado (Ingeniero Industrial). Universidad Industrial de Santander.
Facultad de Ingenieria Industrial.
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El principal objetivo del sistema de planeacion es implementar el proceso de gestion y
establecer los mecanismos de control para corregir desviaciones que se estén

presentando sobre los objetivos planteados.

= Caracteristicas:

o Permite que los administradores puedan identificar alternativas de accion

adecuadas y encaminadas al cumplimiento de los objetivos.

o Permite el analisis de cada una de las alternativas con sus implicaciones para

verificar que efectivamente cumplan con las necesidades.

e El sistema de planeacién debe estar en continua investigacion debido a los
continuos cambios que se presentan en el entorno. Debe avisar a la
organizacion sobre esos cambios para que esta realice las adaptaciones del

Caso.

2.5.5.3 Sistema de control. EIl control es la Ultima etapa del proceso de gestién, es la
etapa en que se compara lo planeado con lo ejecutado, y se identifican las acciones y

recomendaciones para corregir las desviaciones que puedan presentarse.

2.5.6 Objetivos del sistema de control de gestién. Proveer a cada uno de los niveles
de la organizacion de las herramientas de gestion (informacién recursos, etc.) necesarias

para lograr los objetivos planteados.

Otro aspecto importante es evaluar el desempefio de la organizaciéon y de cada una de
sus areas o unidades funcionales en funcién de la utilizacién de las herramientas de

gestioén dadas para el logro de los objetivos.
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2.6 SISTEMA DE MEDICION INTEGRAL

El Sistema de Medicion Integral es un conjunto de indicadores financieros y no
financieros que permite evaluar y monitorear el desempefio de los factores clave de éxito
para observar si la organizacion va en el rumbo correcto o si es necesario corregir

desviaciones para mantenerlas dentro de un rango aceptable previamente establecido.

El sistema de medicion integral objeto de este texto serd conocido como SISTEMA
INTEGRAL DE INDICADORES DE GESTION (SIIG).
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2.7 CUADRO DE MANDO INTEGRAL (CMI) O BALANCED SCORECARD (BSC)

Este modelo fue difundido por R.S. Kaplan y D. Norton desde 1992. Su utilizacion ha sido

importante para el éxito de muchas empresas.

El principal objetivo del CMI la comprension de aquellos objetivos planteados por la
organizacién para el logro de vision y de los métodos o iniciativas que han de utilizarse

para alcanzarlos.

El CMI es un modelo gerencial o de nivel corporativo que esta basado en el analisis
conjunto de dos conceptos claves antes mencionados; Planeacién Estratégica (que es el
direccionamiento que la organizacion adopta para lograr su vision) y Evaluacion del
Desempeiio de las acciones planteadas en la planeacion estratégica mediante un

Sistema de Medicion Integral.

La evaluacion del desempefio mediante el analisis de las medidas financieras
tradicionales no es suficiente, es necesario contar con un sistema de medicion integral
gue posea indicadores financieros y no financieros. Este es el aporte que plantea el CMI
para controlar y mejorar la gestion y orientar las acciones hacia la produccion de

resultados.

2.7.1 Elementos que conforman el CMI
2.7.1.1 Misidn, vision y valores. La aplicacion del CMI debe empezar con la definicion o

revision de la misidn, vision y valores de la compafiia. Ya que basados en estos

conceptos se desarrollara la estrategia del negocio.
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En muchos casos la estrategia puede estar ya definida y de lo Unico que se trata es

desplegarla o plantearla en un mapa estratégico.

2.7.1.2 Factores Clave de Exito o Temas estratégicos. Son campos especificos en los
gue la organizacion debe enfocar sus esfuerzos. Se generan de la visién, misién y

estrategia y son los lineamientos principales para establecer los objetivos.

2.7.1.3 Perspectivas del modelo de CMI. Las caracteristicas de cada organizacion y el
modelo adoptado en su planeacion estratégica definen las perspectivas y las variables

que integran el modelo de medicién de gestion.

El CMI presenta un modelo general en el cual se incluyen cuatro perspectivas en las
que se considera la organizacion debe desplegar sus esfuerzos. Estas perspectivas no
son las Unicas y cada organizacién puede adoptar las que considere segln su criterio. A

continuacion se describen:

= Perspectiva Financiera. La orientacion principal en esta perspectiva es la inclusion
de la visién que tiene el accionista, o sea, como deberia verse la organizaciéon ante sus
accionistas para que ellos consideren mantenerse en el negocio o invertir mas dinero.
Por lo tanto el principal objetivo que plantean las organizaciones con animo de lucro es
maximizar el valor para los accionistas. Dentro de los principales objetivos que

habitualmente se manejan en esta perspectiva se pueden sefalar los siguientes:

e Creacion de Valor (maximizar el valor)
¢ Aumentar los ingresos (Crecimiento)

e Mantenimiento

e Aumentar Rentabilidad

e |nversiones
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Para establecer los objetivos es importante tener claro en que etapa del ciclo de vida se
encuentra el negocio. Las etapas son crecimiento, mantenimiento o sostenibilidad y

madurez o recoleccion.

Al identificar el ciclo de vida en que se encuentra el negocio se estableceran con mas
claridad aquellos objetivos en los que la organizacién debe trabajar y encaminar todos sus
recursos, ademas serd la base para establecer la propuesta de valor adecuada para el

cliente.

En conclusién, la perspectiva financiera es un conjunto de indicadores que permite medir
el desempefio de la organizacién frente a sus duefios en términos de crecimiento,
rentabilidad, solidez y especialmente del valor agregado que le generan. A continuacion

se presentan algunos indicadores muy utilizados en esta perspectiva:

e Valor Econémico Agregado (EVA)

e Retorno sobre Capital Empleado (ROCE)
e Utilidad Operacional

e Ingresos

e Rotacion de Activos

¢ Retorno de la Inversion (ROI)

¢ Inversién como Porcentaje de las Ventas.

= Perspectiva de clientes. La orientacion principal en esta perspectiva es la gestion
de las necesidades y prioridades del cliente, buscando su satisfaccién y por consiguiente
su lealtad y fidelidad.

El principal objetivo es Generar una Propuesta de Valor al cliente. Otros objetivos

considerados importantes se enuncian a continuacion:

e Aumentar el volumen de clientes (Participacidon en el mercado y Adquisicion de

nuevos clientes).
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e Satisfacer las necesidades del cliente.
¢ Fidelizacion:

% EI Mantenimiento de la Clientela

¢ Aumento del Volumen del Negocio.

% Venta a Medida.

“ Incremento de la Cuota de Adquisicién de Clientes.
e Rentabilidad por cliente.

e Optimizar los plazos de entrega.

Como fase previa al establecimiento de los objetivos en esta perspectiva, la compafiia
debe analizar los siguientes factores: el perfil del mercado (tamafio, competidores,
compradores y su comportamiento), y los segmentos de mercado a considerar. Esta
informacién serd fundamental para generar la propuesta de valor adecuada para el

cliente.

Como se mencionaba anteriormente la propuesta de valor al cliente va a estar

condicionada a los objetivos financieros planteados por la organizacion.

Para establecer la propuesta de valor al cliente la organizacién puede tener en cuenta

tres estrategias que son:

e Liderazgo de producto. Lacompafia debe ir mas alla de lo usual, con

productos o servicios Unicos que superen a los que se encuentran en el mercado.

e Intimidad con la clientela. Conocer y proporcionar productos y servicios a

medida tratando de satisfacerlos.

e Excelencia operativa. La compafia debe ofrecer el mejor costo total, por lo tanto
la prioridad en este caso sera la eficiencia para poder ofrecer un precio

competitivo.

En conclusién, la perspectiva de clientes es un conjunto de indicadores que permite medir

el desempefio de la propuesta de valor que se planted, y asi observar, si esta dando los
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resultados esperados 0 es necesario cambiarla o reorientarla. A continuacion se

presentan algunos indicadores muy utilizados en esta perspectiva:

¢ Volumen de Clientes.
% % de ingreso de nuevas zonas geograficas.
% % de nuevos clientes.
e Satisfaccion.
+ % de quejas de clientes.
+» Nivel de garantia del servicio.
* % de nivel de respuesta a clientes.
e Rentabilidad por Cliente
e Optimizacion de los plazos de entrega

% % de puntualidad de entrega de productos.

= Perspectiva de Procesos Internos. Esta perspectiva se desarrolla generalmente
luego que se han definido los objetivos e indicadores de las perspectivas Financiera y de

Clientes.

Esto, en consecuencia logra la alineacion e identificacion de las actividades y procesos
clave, y permite establecer los objetivos especificos, que garanticen la satisfaccion de los

accionistas y clientes.

Es recomendable como punto de partida conocer perfectamente la CADENA DE VALOR
de la empresa. Esto permitird establecer aquellas areas o factores clave en los que la

organizacion debe desplegar sus acciones y centrar sus objetivos.

Dentro de los principales objetivos que habitualmente se utilizan en esta perspectiva se

pueden sefalar los siguientes:

¢ Reducir los costos de operacion del negocio
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e Ser excelentes en los tiempos de entrega

e Ser excelentes en los tiempos de operaciones
¢ Manejo de garantias

e Devoluciones y defectos

e Servicios de asistencia técnica

o (Calidad de los procesos

e Relaciones con los proveedores

Los indicadores de esta perspectiva no son tan generales como en las otras, deben
manifestar la naturaleza misma de los procesos propios de la empresa u organizacion. Sin
embargo, a continuaciébn se presentan algunos indicadores muy utilizados en esta

perspectiva:

¢ Tiempo de Ciclo del Proceso (Cicle Time)

e Costo Unitario por Actividad

¢ Niveles de Produccion

e Costos de Falla

e Costos de Retrabajo, Desperdicio (Costos de Calidad)

o Beneficios Derivados del Mejoramiento Continuo / Reingenieria

e Eficiencia en Uso de los Activos

= Perspectiva de Formacién y Crecimiento. Esta es la perspectiva clave por
excelencia. En esta se identifican aquellas habilidades y recursos clave necesarios para
que la organizacién tenga la capacidad de mejorar en los procesos internos vitales vy

ademas pueda cumplir la propuesta de valor planteada a sus clientes y accionistas.
Se identifican los objetivos e indicadores que miden los procesos de mejoramiento

continuo y de incorporacion del aprendizaje en la organizacion, los cuales reflejan la

capacidad de la organizacion para adaptarse a nuevas realidades.
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La consideracion de esta perspectiva dentro del CMI, refuerza la importancia de invertir
para crear valor futuro, ya que si los cimientos de las compafias son fuertes muy

probablemente tendran éxito.

Dentro de los aspectos (habilidades, recursos, etc) claves de esta perspectiva se

encuentran:

e Gestion estratégica, alianzas.
¢ Climay cultura para la accion.
e Tecnologia y sistemas de informacion

e Competencias y conocimiento.

A continuacion se plantean algunos indicadores usados muy frecuentemente en esta

perspectiva:

¢ Brecha de Competencias Clave (Personal)

e Desarrollo de Competencias Clave

e Retencion de Personal Clave

e Captura y Aplicacién de Tecnologias y Valor Generado.
e Ciclo de Toma de Decisiones Calve

e Disponibilidad y Uso de Informacion Estratégica

e Progreso en Sistemas de Informacion Estratégica

e Satisfaccion del Personal

¢ Clima Organizacional

2.7.1.4Mapa estratégico. Esta herramienta-metodologia-enfoque se basa en la
configuraciébn de un mapa estratégico que es una representacion grafica donde se
establecen los obijetivos estratégicos en cada una de las perspectivas del modelo y se

define ademas, la interrelacién de causa-efecto que existe entre ellos.
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Segun las perspectivas del modelo lo primero para establecer el mapa estratégico es
establecer los objetivos financieros, estos definiran la forma de actuar de la compafiia
ante sus clientes (objetivos de clientes), por ejemplo, si la compafiia quiere mayores
ingresos tendra como prioridad satisfacer al cliente y alinear la calidad de sus productos a
los requerimientos del cliente; basados en los objetivos financieros y de clientes la
compafia establecera en que procesos internos (objetivos de procesos internos) la
compafia debe ser excelente para cumplir con los objetivos antes mencionados; y por
ultimo para que se logren estos objetivos la organizacién debe tener los cimientos

(formacion y crecimiento) necesarios.

A continuacién la figura 6 muestra un ejemplo de un mapa estratégico para ver mas

claramente la formulacion:

Bien podria ser este un buen ejemplo de una cadena de relaciones CAUSA-EFECTO

en cualquier empresa.

Si se ve desde abajo en la figura, en el area de Aprendizaje-Crecimiento (ACr) la

empresa podria establecer inicialmente como objetivo interesante una serie de
Planes de incentivos, de forma que los empleados estén mas satisfechos con su

trabajo y sean mas eficientes si cabe.

De ese modo, no cabe duda que la Calidad del servicio se incrementaria, siendo

este un objetivo clave del area de Procesos internos (PRI) de la organizacion.

Todo ello deriva en una satisfaccion del cliente mayor, lo que consecuentemente
puede desembocar en una fidelizacion notable de la clientela, aspecto muy cuidado

en el area de Clientes (Cli).

Finalmente, ello genera mayores ventas lo que hace aumentar los beneficios, en

cierto modo, estamos incidiendo en la Estrategia de Crecimiento de la empresa, lo
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que deriva en una mayor rentabilidad y una creacién de valor importante, aspectos

significativos del &rea Financiera (Fin) de la empresa (1)°.

Los mapas estratégicos como muestra el ejemplo anterior pueden o estan divididos en
lineas estratégicas, por ejemplo en la figura 6 se muestra la linea estratégica de
crecimiento, pero también puede haber una linea asociada a la productividad o eficiencia;
cada una tendra asociada sus objetivos. Ademas, no son excluyentes, una organizacion

puede encaminar sus esfuerzos hacia varias lineas estratégicas.

Figura 6. Ejemplo de mapa estratégico

PPk o= K e P S P

— Fimatesieira

- e frrr fee s e 1

I - R _
e == atisFaccidn g
— Cliernibe =

— Serrwricioe —

S - S atbtstaccids = i
— Ernuprleae ados =

P s e 7 Apremdizage

— _  Emcerntbeos =3 Erescimmienbo

Fuente. http//:www.5campus.com/LECCION/BSC/INICIO.HTML.

2.7.1.5Indicadores y sus metas. Los indicadores son el medio para medir si
efectivamente se estan cumpliendo los objetivos estratégicos, tacticos u operativos que la
compafiia se plantea. En el momento de establecer indicadores es importante tener en

cuenta que en muchos casos un indicador no es suficiente para evaluar la evolucion del
obijetivo.

° http//:www.5campus.com/LECCION/CMI/INICIO.HTML.
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Para el caso del CMI se pueden establecer dos tipos de indicadores:

= |Indicadores de resultado o efecto. Miden la consecuencia tal y como ocurre del
objetivo estratégico. En ingles son conocidos Key Performance Indicators (KPI's:

indicadores clave de desempefio) o outcome measures.

= |Indicadores causa. Miden el resultado de las acciones que permiten la consecucion

del objetivo estratégico. En ingles son conocidos como performance drivers.

Asociado a cada indicador la organizacién debe plantearse una meta. Las metas son el
desempeiio deseado o el porcentaje de mejora que se quiere alcanzar en un

determinado periodo.

2.7.1.6 Iniciativas estratégicas. Las iniciativas son acciones o programas en los que la
organizacion se va a centrar o desplegar sus esfuerzos para lograr sus objetivos

estratégicos.

Las iniciativas también deben contar con indicadores o medidas que permitan verificar su

cumplimiento.

2.7.1.7 Responsables y recursos. Cada objetivo e iniciativa debe tener su responsable.

Una persona a cargo que geste y controle su cumplimiento.

Otro aspecto importante es la definicibn de los recursos necesarios para el buen
desarrollo de las iniciativas estratégicas. Se deben establecer las personas o equipos a
cargo de las iniciativas y el papel de cada uno. Ademas se deben establecer los recursos

necesarios como dinero, etc.

2.7.2 Ventajas del CMI. Las principales ventajas que se pueden obtener al implantar o

utilizar el modelo de CMI se describen a continuacion:
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= Este modelo cubre una falencia existente en la mayoria de los sistemas de gestion.
La falencia es la falta de un proceso sistemético que permita poner en practica la
estrategia y obtener la retroalimentacion que permita el adecuado ajuste.

= Traduccion y/o transformacion de la vision y la estrategia del negocio.

= Permite que toda la organizacidon conozca su aporte en los objetivos asi como, las
responsabilidades y actividades que debe desempefiar cada equipo o persona para
lograrlos.

= Aumento de la retroalimentacion y de la formacién clave.

= Permite priorizar los proyectos y la utilizacion de los recursos para que la compaiiia

sea mas eficiente.
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2.8 INDICADORES DE GESTION

2.8.1 Aspectos generales de los indicadores de gestion. Un indicador es una
relacién entre variables cuantitativas o cualitativas, que describe la situacion real y las
tendencias de cambio de una actividad o conjunto de actividades (procesos). Entonces,
los objetivos expresan los “resultados deseados” y los indicadores muestran los

“resultados reales”.

Otra definicion de indicadores de gestidén es: “son factores para establecer el logro y el

cumplimiento de la misién, objetivos y metas de un determinado proceso™.

Los indicadores hacen parte de dos sistemas de informaciéon fundamentales para

gerenciar la organizacion™:

¢ Del sistema de informacion gerencial. Segun James A. Senn en su libro
Sistemas de Informacion para la administracion (p.10), define como: “Sistema
de Informacién Gerencial: Proporciona informacion de apoyo en la toma de
decisiones, donde los requisitos de informacion pueden identificarse de
antemano. Las decisiones respaldadas por este sistema frecuentemente se

repiten”.

o Del sistema de apoyo para la decisién: citando nuevamente a Senn, quien lo
define asi: “Sistema de apoyo para la decision: Ayuda a los gerentes en la
toma de decisiones Unicas y no reiteradas que relativamente no estan
estructuradas. Parte del proceso de la decisién consiste en determinar los

factores y determinar cual es la informacion necesaria”.

0 BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio. Indicadores de gestion. Segunda. Santafé de Bogota:
3R Editores, 1998. p.36.

Y1bid., p.36.
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Los indicadores de gestion son ante todo, informacién, es decir agregan valor ya que
permiten mejorar el proceso de toma de decisiones. Por lo tanto debe tener los atributos

de la informacion:

2.8.1.1 Atributos de la Informacién. Los atributos que tiene la informaciéon segun Senn

son:

= Exactitud: Debe representar la situacion como realmente es.

= Forma: Existen muchas formas para presentar la informacibn como cuantitativa o
cualitativa, numérica o grafica, etc. Lo ideal es escoger aquella que no distorsione el
proceso y vuelva la actividad complicada para quien recibe y procesa la informacion.

= Frecuencia: Cada cuanto se requiere, se recopila o se analiza.

= Extension: Se refiere al alcance en términos de cobertura del area de interés. La

calidad de la informacion no es directamente proporcional con su extension.

= Origen: Debe definirse correctamente la fuente que genera la informacion.

= Temporalidad: La informacion puede hablarnos sucesos del pasado, presente o

futuro.

= Relevancia: Observar si es relevante, si se esta utilizando para una situacién en

particular.

= |ntegridad: Una informacion completa proporciona el panorama integral de lo que

necesita saber de una situacién en particular.

= QOportunidad: La informacién debe estar disponible y actualizada cuando se necesite.
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2.8.1.2 Porque se requiere la informacidon. Es necesario reducir la incertidumbre en el

proceso de toma de decisiones, para mejorar la calidad de las mismas, ya que las

condiciones actuales del mercado no dan margen a los errores. La toma de decisiones

acertadas es hoy por hoy la diferencia para mantenerse en el mercado.

Tratando de ser un poco mas especificos, a continuacién se describen algunas de las

causas de la necesidad actual de informacion??:

La explosion de la informacién. Hoy se dispone de gran cantidad de informacién
gue necesita ser administrada y puesta al servicio de la organizacién. Mientras no se

administre y sirva para tomar decisiones esa supuesta informacion sera solo datos.

La creciente complejidad de la administracion: Dia tras dia crece el nimero de
elementos que se integran al sistema empresa, y dia tras dia tiene mayor auge la
necesidad de una gerencia integral, en donde se comprendan las relaciones internas y
externas de la organizacion y se trabaje por unos objetivos comunes. Estos hechos

han amentado sin lugar a dudas la complejidad en las organizaciones.

El ritmo rapido de cambio: El cambio es lo uUnico constante que tiene las
organizaciones. Este cambio requiere de procesos de adaptacion y habilidades

especiales para aprender por parte de las organizaciones.

La interdependencia de las unidades que conforman la organizacion: Es
importante comprender y administrar correctamente la interdependencia de las
unidades que componen la organizacion. Monitorear las interacciones entre las

unidades permite que todas se mantengan alineadas hacia unos objetivos comunes.

El reconocimiento de la informacién como recurso: La informacion es un recurso
vital para el éxito de la gestion. Lo importante es contar con la informacién que
asegure mantener aquellas areas clave o factores clave dentro de los rangos

establecidos por la organizacion.

12 BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio. Indicadores de gestion. Segunda. Santafé de Bogota:
3R Editores, 1998. p.38
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= La necesidad de desarrollo de la organizaciones y de las personas: Es
indispensable tener un punto de partida de las caracteristicas iniciales; establecer las
caracteristicas deseadas y comparar para ver en que punto se encuentra la
organizacion. Esto es importante porque permite la gestién de aquellas necesidades
gue realmente son criticas para el éxito de la gestion y enfoca la organizacién y a las

personas a la produccién de resultados.

2.8.2 Naturaleza de los indicadores de gestién. La naturaleza de los indicadores de
gestion se establece segun los factores claves o factores criticos. Los factores claves para
el éxito se rednen en cuatro grupos generales que se muestra en la figura 7 y son:
efectividad, eficacia (resultados, calidad, satisfaccion del cliente, de impacto), eficiencia
(actividad, uso de capacidad, cumplimiento de programacion, etc.) y productividad. De
acuerdo a los factores mencionados se generan indicadores de efectividad, eficacia,

eficiencia y productividad.

2.8.3 Vigencia de los indicadores de gestion. Los indicadores pueden ser
permanentes o temporales.

= Temporales: Su validez tiene un tiempo finito, generalmente estan asociados a un
objetivo o a la ejecucion de un proyecto, al lograrse el objetivo o finalizar el proyecto los

indicadores asociados al logro simplemente pierden interés y deben desaparecer.

= Permanentes: Son indicadores que se asocian a variables o factores que estan

presentes siempre en la organizacion.
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Figura 7. Mapa de factores clave de éxito de la gestién

CALIDAD

EFICACIA
SATISFACCION DEL CLIENTE

RESULTADO

A\ 4
PRODUCTIVIDAD
A

EFECTIVIDAD

A

TIEMPOS EN PROCESO

EFICIENCIA COSTOS OPERATIVOS

DESPERDICIOS

Fuente. BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio, Indicadores de gestién, Segunda.
Santafé de Bogota: 3R Editores, 1998. p.42.

2.8.4 Valor agregado de los indicadores de gestion

En la mayoria de las organizaciones existe una tendencia a medirlo todo tratando de
disminuir al maximo la incertidumbre en el proceso de toma de decisiones, este hecho sin
lugar a dudas significa un desperdicio de tiempo y recursos debido a que muchos de los
indicadores establecidos no aportan o0 generan valor al proceso. Por esto es importante
identificar si un indicador genera valor o no. La mejor manera de identificar si un indicador
genera valor o no, es analizar la calidad y oportunidad de las decisiones que se pueden

tomar con la informacién que este brinda.
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2.8.5 Ventajas que tiene contar con indicadores

La principal ventaja de contar con indicadores de gestion es la disminucion de la
incertidumbre y la subjetividad, con la consecuente mejora en el proceso de toma de
decisiones y por ende en la competitividad de la organizacién. A continuacion se

describen otra serie de ventajas asociadas a la utilizacion de indicadores.

= Es una herramienta de informacién sobe la gestién del negocio, que permite observar

la evolucion de los objetivos y metas propuestas.

= Identificar oportunidades de mejora en los procesos o actividades.

= Contar con informacion que permita priorizar actividades y la utilizacién de recursos.

= Establecer una gerencia basada en datos y hechos para la toma de decisiones.

= Evaluar y visualizar periodicamente el comportamiento de las actividades clave de la

organizacion, con el objeto de mantenerlas bajo control o encaminarlas de ser

necesario.
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3. IDENTIFICACION DE LA EMPRESA

3.1 RAZON SOCIAL

Metalmecanica Técnica Colombiana Limitada. (METALTECO LTDA.)

3.2 OBJETO SOCIAL DE METALTECO LTDA.
Metalmecéanica Técnica Colombiana Ltda. es una empresa de ingenieria, enfocada hacia

la investigacion y la solucion de problemas técnicos del sector agroindustrial, que disefia,

fabrica e instala equipos y plantas de proceso, asi como repuestos para los mismos.

3.3 REPRESENTANTE LEGAL

Enrique Plata Vanegas o Sebastian Carbone Bellini

3.4 NIT

EI NIT es 800.042.867-0

3.5 SECTOR ECONOMICO AL QUE PERTENECE
La empresa Metalteco Ltda. segin la ANIF en su publicacion Mercados Industriales, se

encuentra clasificada en el sector metalmecanico, especificamente de la fabricacion de

magquinaria para el sector de los concentrados y la palma.
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3.6 POLITICAS DE LA ORGANIZACION

La comparfiia se compromete a proporcionar productos que cumplan con los requisitos

contractuales acordados con los clientes.

La compafiia basa su competencia en la calidad, por lo cual cada trabajador, incluyendo
a los contratistas, debe realizar sus actividades de conformidad con el Sistema de
Gestion de la Calidad establecido y ser consciente que es responsable de la calidad del

producto.

Se utilizar4 la mejora continua como una herramienta para mejorar la eficacia y la
eficiencia de los procesos, asi como para mejorar la satisfaccién de los clientes y de las

otras partes interesadas.

Se establecerdn objetivos de la calidad teniendo en cuenta la capacidad econémica y
tecnologica de la empresa, los mismos serén revisados periédicamente por la gerencia
para observar su cumplimiento y estaran sujetos a modificacion. Todo el personal de la
compafiia es responsable de vigilar que se cumplan los objetivos de la calidad

establecidos.

3.7 RESENA HISTORICA

METALTECO Ltda. fue creada en el afio 1988; comenz6 sus operaciones como un taller
de metalmecanica dentro de las instalaciones de la empresa ITALCOL (empresa que
produce y comercializa alimentos concentrados para varias especies de animales), en la
zona industrial de Girén; alli permaneci6 durante siete afios, luego se independizé,

aungue aln mantiene vinculos comerciales fuertes con la empresa en cuestion.

Gracias a la calidad de sus productos y al buen servicio prestado, la empresa fue

ganando acogida dentro del sector agroindustrial local y nacional. Por esta razén en el
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afio 1995, fue necesario trasladar sus instalaciones a una nueva sede, ubicada sobre el
Km 6 de la via a Girén, donde se encuentra actualmente. Con este cambio, también se
abrieron nuevas oportunidades para ampliar la gama de productos y servicios que ofrecia,
enfocados desde entonces hacia la industria de alimentos concentrados para animales,
para lo cual fue necesaria la adquisicibn de maquinaria adicional y la contratacion de
nuevo personal. De esta forma, comenzd a incursionar en la linea de extraccion de aceite
de palma, brindando asesoria técnica en cuanto al disefio y montaje de equipos, asi como

en la reparacién de los mismos.

Hoy en dia, la compafia adelanta multiples proyectos que van desde el disefio, la
construccion y el montaje de plantas industriales hasta el mantenimiento y la reparacién

de equipos para el sector agroindustrial.

3.8 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La organizacion de METALTECO Ltda. esta conformada en el area directiva por la Junta
de Socios, uno de los cuales es gerente y fundador de la compafiia. En cuanto al area
funcional, la empresa esta dividida en cuatro departamentos principales que son:
Ingenieria y Comercializacion; Administracién y Finanzas; Produccion y Mejoramiento

Continuo, todos dependen directamente de la Gerencia.

La figura 8 muestra la estructura organizacional de la empresa, en la cual se detallan las
relaciones de autoridad y coordinacién entre los diferentes cargos, asi como los niveles

jerarquicos que la caracterizan.

3.8.1 Departamento de Ingenieria y Comercializacién. Estd encabezado por el
Gerente, quien hace las veces de director del departamento, y se encuentra conformado
por seis Gestores de Proyectos, divididos de la siguiente manera: dos Gestores trabajan

en los proyectos del sector de extraccion de aceite de palma; los otros cuatro trabajan en
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los proyectos del sector de concentrados. Los Gestores de Proyectos se encargan de la
consecucion y planificacion de los proyectos, el disefio y desarrollo de productos, la

asesoria técnica a clientes y la gestion de montajes.

Figura 8. Estructura Organizacional

JUNTA DE SOCIOS

REVISOR FISCAL

GERENCIA

COPASO

e e
CONCENTRADOS —— TRAZO, CORTE Y DOBLEZ — CONTABILIDAD
PALMA — MECANIZADO — TESORERIA
ENSAMBLE — COSTOS
PINTURA — PERSONAL
— MANTENIMIENTO COMPRAS

OBSERVACIONES

R i de autoridad

R de coordinacion

Fuente. Datos Metalteco Ltda. a Marzo del 2004
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3.8.2 Departamento de Administracion y Finanzas. Es el area responsable del
manejo general administrativo y contable, encabezada por una directora que tiene a su
cargo las secciones de Contabilidad y Tesoreria, Personal, Costos, Compras y Almacén,

ademas de una recepcionista, un mensajero y una aseadora de oficios varios.

= Contabilidad y Tesoreria. Seccién a cargo de una coordinadora responsable de
todos los aspectos relacionados con los libros contables, el manejo de las cuentas

bancarias y el pago a proveedores y acreedores.

= Personal. Es la seccién encargada de la ndmina, la seleccién y contratacion de
personal y las afiliaciones a la EPS y a la ARP, entre otros. Cuenta con una

coordinadora que ademas se hace cargo de la caja menor.

= Costos. Es la secciéon responsable del manejo de la estructura de costos de la
empresa y su coordinadora se encarga de presentar los informes correspondientes a

Gerencia, entre otras actividades.

= Compras. Esta seccién cuenta con un coordinador que se encarga de la compra de
materias primas, insumos, herramientas y materiales generales, de la seleccién y
negociacion con proveedores tanto nacionales como internacionales y de la asesoria

al departamento de Ingenieria y Comercializacién en cuanto a las exportaciones.

= Almacén. Es la seccidén encargada de la preservacion y conservaciéon de las materias
primas, los insumos y las herramientas empleados en la produccién. Cuenta con una
coordinadora que realiza el manejo contable de los inventarios, un auxiliar que esta a
cargo de las entradas y las salidas de material y un conductor que realiza compras de

caja menor y transporte de materiales, entre otros oficios.
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3.8.3 Departamento de Produccion. Corresponde al area fisica de la planta donde se

realizan los procesos de fabricacion de los productos. El departamento lo encabeza su

Director, quien es el encargado de asignar los trabajos, el control de la produccion, la

gestion del mantenimiento de las maquinas y equipos, la seleccion de personal operativo

y

la negociacion con los operarios que trabajan a contrato.

Trazo, corte y doblez. Esta seccién esta constituida por un coordinador, que ademas
de las funciones operativas del cargo tiene las responsabilidades de supervision,
reportes y registros. También cuenta con tres oficiales, dos ayudantes y un oficial de

corte con plasma.

Mecanizado. Esta seccion estd constituida por un coordinador, que ademas de las
funciones operativas requeridas por el cargo, tiene bajo su responsabilidad la
supervision, los reportes y registros de ocho oficiales y un ayudante que realiza

diferentes actividades.

Ensamble. Esta seccién constituida por el Coordinador de Planta y Ensamble, quien
se encarga de la supervision del trabajo, y ademas, tiene la responsabilidad de
reemplazar al Director de Produccidon en caso de ser necesario. Cuenta con diez
oficiales de ensamble, cuatro de los cuales actdan también como oficiales de montaje,
pues tienen la responsabilidad de coordinacion de los montajes, quince ayudantes que

desempefan oficios varios y un aprendiz del SENA.

Pintura. Esta seccion esta conformada por un oficial, que depende del Coordinador
de Planta y Ensamble y que tiene ademas la responsabilidad de reportes. Cuenta

también con un ayudante.

Mantenimiento. [Esta seccién la conforma un técnico en mantenimiento, que
depende del Director de Produccion o el Coordinador de Planta y Ensamble. El técnico

tiene la responsabilidad del mantenimiento de toda la maquinaria y equipo, en caso de
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no tener las capacidades debe informar a su jefe inmediato, quien se encargara de la

gestion del personal competente.

3.8.4 Departamento de Mejoramiento Continuo. Es el departamento encargado de
coordinar proyectos de mejora en las diferentes areas de la empresa y su director actla

ademas como asesor en el Sistema de Gestion de la Calidad.

En total, METALTECO cuenta con una ndmina de 68 empleados, 20 de los cuales son
administrativos y 48 son operativos, como se puede apreciar en el cuadro 1; sin embargo,
para otras actividades especificas, como el ensamble de conjuntos o la instalacién de los

productos durante el montaje, es muy frecuente el empleo de personal contratista.

Cuadro 1. Personal administrativo y operativo*

Personal
Departamento
Administrativo | Operativo
Gerencia 1 -
Mejoramiento Continuo 1 -
Ingenieria y Comercializacién 6 -
Administracion y Finanzas 10 2
Produccién 2 46

*Datos a Noviembre 10 de 2003

3.9 CLIENTES
La cobertura comercial de METALTECO abarca buena parte del sector agroindustrial local
y nacional, pues a lo largo de su trayectoria como empresa de ingenieria ha

proporcionado soluciones técnicas adaptadas a las necesidades especificas de cada
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cliente en particular. En los ultimos afios, la compafia ha tenido la oportunidad de
expandir su mercado y llevar sus productos y servicios a clientes como AGROPESA en el
Ecuador.

El cuadro 2 muestra algunos de los clientes mas representativos y antiguos, tanto de la

linea de concentrados como de la linea de palma.

Cuadro 2. Clientes principales*

Concentrados Palma
Barrancabermeja Bucaramanga Aguachica
Cormagdalena Italcol S.C.A. Bucaramanga Agroince Ltda. y Cia S.C.A.
Barranquilla Solla Bucaramanga Aracataca
Italcol S.C.A. Barranquilla Cali Aceites s.a.
Molinos del Atlantico S.A. Industrias del Maiz S.A. Copey (Cesar)
Bogota Medellin Palmeras de la Costa S.A.
Italcol S.C.A. Bogota Badelca Puerto Wilches
Buga Solla Medellin Extractora Monterrey Proagro
Solla Buga Palmira (valle) Oleaginosas las Brisas S.A.
Bucaramanga Italcol S.C.A. Occidente San Alberto
Avidesa S.A. Pereira Indupalma S.A.
Avimol S.A. Pimpollo S.A. Palmas del Cesar

Incubadora Andina

*Datos Metalteco Ltda. a Enero del 2004

3.10 PRODUCTOS Y SERVICIOS

Gracias a la gran experiencia que tiene en el area metalmecénica y a su capacidad
tecnoldgica, METALTECO LTDA. puede ofrecer a sus clientes una amplia gama de
productos especializados para el sector agroindustrial, enfocados hacia dos importantes

lineas de proceso:
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= Linea de concentrados: Disefo, fabricacion e instalacion de plantas y equipos para
la produccién de alimentos concentrados para animales y para el tratamiento, manejo

y beneficio de cereales.

= Linea de palma: Disefio, fabricacion e instalacién de equipos y repuestos para la

extraccion de aceite de palma africana.

Adicionalmente, con el proposito de satisfacer en mayor medida las crecientes

necesidades del sector, METALTECO Ltda. ofrece también los siguientes servicios:

= |nstalacion y montaje de equipos y plantas de proceso importados.

= Mantenimiento y reparacién de equipos agroindustriales, fabricacion de repuestos y

asistencia técnica especializada.

El cuadro 3 muestra los principales productos que fabrica Metaltco Ltda. para el sector de

concentrados y palma.

3.11 PROYECTOS DE MEJORA EJECUTADOS EN LOS ULTIMOS TRES ANOS

Metalteco Ltda. ha trabajado durante tres afios en la implementaciéon del Sistema de
Gestion de la Calidad (S.G.C.). El proceso se inicié con una evaluaciéon que realiz6 la
parte administrativa de la organizacién en conjunto con un consultor de calidad. Basados
en las exigencias de la NTC ISO 9001:2000 se realizé un paralelo entre las necesidades
de la norma y los aspectos con los que contaba la empresa, y asi se dedujo qué faltaba
para el logro de este objetivo. De acuerdo a lo que hacia falta se formul6 un plan de
accioén en el cual se definieron responsables, actividades, fechas de cumplimiento, entre
otras. A este plan se le hizo seguimiento, lograndose muchas de las actividades

propuestas, pero con el tiempo, por considerarse muy complicado sali6 de uso.

61



Actualmente se trabaja con una planificacion a corto plazo (un mes) a la cual se le hace

seguimiento semanalmente o cuando sea necesario 0 exigido por algun comité.

Otra de las areas en la cual la empresa trabajo, fue en la formulacion de un plan de
mercadeo para el fortalecimiento de la organizacién, hace aproximadamente 4 afios; para
esto la empresa contratd una firma asesora quien en conjunto con la organizacion trabajé
hasta marzo del 2000. El asesor entregé el informe a la empresa, se realizaron solo
algunas de las actividades planteadas. En estos momentos el proceso se retomé y se
inici6 nuevamente tratando de buscar el cambio en el enfoque de mercadeo que utiliza la

organizacién actualmente.

Cuadro 3. Principales productos de concentrados y palma

Producto Linea
Acondicionador Concentrados
Bascula de paso Concentrados
Ciclén Concentrados / Palma
Distribuidor

Concentrados

Elevador de cangilones Concentrados / Palma

Enfriadora cilindrica

Concentrados
Enfriadora contraflujo Concentrados
Esclusas Concentrados
Extruder Concentrados
Filtro de mangas Concentrados
Limpiadora de granos Concentrados
Mezcladora Concentrados
Molino de martillos Concentrados

Tanques Concentrados / Palma

Transportador de banda Concentrados

Transportador de cadena Concentrados / Palma

Transportador sinfin Concentrados / Palma

Ventilador centrifugo Concentrados / Palma

Zaranda Concentrados

Datos Metalteco Ltda. a noviembre de 2003
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figura 9)

4. FORMULACION DEL PLAN ESTRATEGICO

La empresa Metalteco debido al proceso que adelanta (disefio e implementacion del

Sistema de Gestion de la Calidad), ya tenia conformados ciertos grupos de trabajo (ver

grupos o modificar los existentes se explicara durante el desarrollo de la metodologia.

A continuacién se describen las etapas y fases que se desarrollardn durante el proyecto

con los resultados obtenidos en cada una.

Figura 9. Comités de trabajo

Comité de
Calidad

Comité de
Produccion

Comité de Admény
Finanzas

Comité de Ingenieria y
Comercializacion

Conformacion de los comités de la organizaciéon

Comité de Ingenieria y

Comité de calidad Comité de Produccion

Comercializacién Finanzas
1. Gerente. 1. Gestores de Proyecto. 1. Director de Produccion 1. Director de Admoén y
2. Director de Admén 2, Coordinador de Finanzas.
y Finanzas. e« Jorge Ochoa. Ensamble 2. Coordinador
3. Director de Mej. . Miguel Caballero. Compras.
Continuo. . Lufs Hernandez 3. Coordinador
4. Director de Personal.

Produccion
5. Coordinador Secc.
de Concentrados
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Antes de establecer el Plan Estratégico, es necesario realizar una verificacion al personal
acerca del conocimiento de la mision, vision, valores y objetivos de la organizacion, y de
sus respectivas areas si las hay (Ver anexo A), con el objeto de conocer si tienen claro

los conceptos y estan familiarizados con los planteamientos macro de la organizacion.

De acuerdo al andlisis realizado, se establecié en primer lugar que el conocimiento del
personal sobre los tépicos de planeacion estratégica en general era poco. Las personas
no conocen la vision y misién organizacional, la organizacion no tiene establecidos sus
valores y objetivos y ademas ninguno de los departamentos, secciones 0 areas tiene
definida su mision, visién, valores y objetivos. Basados en esto, se optd por capacitar al
responsable de cada uno de los departamentos, secciones o areas con el objeto de
brindar las herramientas para que cada persona se familiarice con la mision, vision,
valores y objetivos macro de la compafia y ademas tenga la capacidad de plantear la
mision, vision, valores y objetivos de su departamento, seccibn o area en sintonia con

los de la organizacion.

A continuacion se enuncian los tépicos en que el personal fue capacitado:

e Vision.
e Mision.
e Valores.

¢ Andlisis Interno y externo.
e Matriz DOFA.
e Planteamiento de objetivos.

e Planteamiento de estrategias o iniciativas estratégicas.

Una vez el personal es capacitado la siguiente fase es la evaluacion de la visién y mision
organizacional en conjunto con el comité de calidad, con el objeto de verificar si cumple
con las caracteristicas que debe tener cada una. Basados en este analisis se debe

redefinir, si es necesario, la vision y mision organizacional, tratando de que cumpla con
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las caracteristicas principales que debe tener cada una. Para la redefinicion se utilizara el
anexo B y C respectivamente, en ellos se plantean los requisitos o caracteristicas

principales que debe contener tanto la visibn como la mision.

4.1 VISION

De acuerdo al andlisis de la vision se concluyé que era ambigua, poco retadora, no
motivaba al personal, no se habia definido un espacio de tiempo para su cumplimiento,

en fin no cumplia con las caracteristicas que debe tener una vision.

A continuacién se enuncia la visién que tenia la organizacion y la planteada actualmente

en conjunto con el comité de calidad.

4.1.1 Vision anterior

= Empresa competitiva a nivel internacional.

= Clientes satisfechos con los productos y/o servicios recibidos, gracias a un equipo de

trabajo comprometido con la calidad y que trabaja unido para progresar.

4.1.2 Visi6n actual

METALTECO LTDA. sera reconocida en cinco afios por:

= Ser una empresa lider en el mercado regional y nacional.

= Exportar sus productos a los mercados de Ecuador, Costa Rica y Venezuela.
= Brindar soluciones electromecdénicas integrales.

= Ampliar las alianzas estratégicas de comercializacion.

= Mejorar continuamente el bienestar de sus empleados.

= Mantener clientes satisfechos con los productos y/o servicios recibidos.
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= Mantener un equipo de trabajo comprometido con la calidad y que trabaja unido para

progresar.

4.2 MISION

Con respecto a la misidn se concluy6 de igual forma que no era retadora, no cumplia con

las caracteristicas que debe tener una misién, ya que no definia claramente la actuacion

que esperaba la organizacion de sus empleados y de cada uno de sus departamentos.

A continuacién se enuncia la misién que tenia la organizacion y la planteada actualmente

en conjunto con el comité de calidad.

4.2.1 Misioén anterior

Disefar, desarrollar y fabricar equipos agroindustriales de excelente calidad, que

satisfagan las necesidades y expectativas de nuestros clientes, permitiéndonos asi

prosperar como negocio y contribuir al desarrollo de nuestro pais.

4.2.2 Misioén actual

Brindar soluciones a las necesidades del sector agroindustrial mediante el disefio,

desarrollo, fabricacién y montaje de equipos y repuestos de excelente calidad, que

satisfagan las necesidades y expectativas de nuestros clientes, permitiéndonos asi

prosperar como negocio y contribuir al progreso de nuestro pais.

Comercializar nuestros equipos y repuestos, asi como aquellos de proveedores

nacionales e internacionales con los que mantenemos alianzas.
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4.3 VALORES

Una vez planteada la vision y mision de la organizacion se establecen los valores que
debe tener cada una de las personas en general para adelantar este proceso de cambio.

El establecimiento de los valores organizacionales se realizara segun el anexo D.

Es importante definir los valores organizacionales ya que marcan unos paradmetros de

actuacién necesarios para obtener la nueva vision de la organizacion.

Los valores no estan en la organizacion, estan en la gente. Los valores son los que tiene
la gente, son los que conforman la “CULTURA DE LA EMPRESA” y son los que imperan
en el clima laboral. Por lo tanto si no se establecen o0 no se dan a conocer los valores
necesarios para adelantar el proceso de cambio, posiblemente esos cambios no se den y

la organizacion vea truncado su futuro deseado.

A continuacion se plantean los valores que se definieron, y en los cuales se fundamenta la

compafia Metalteco Ltda.

= Calidad: Ejecutar bien el trabajo desde el principio.

= Compromiso: Responder a las necesidades y exigencias de las actividades

acordadas con nuestros clientes y organizacion.

= Esfuerzo: Poner empefio en el logro de los resultados propuestos y compromisos

adquiridos.

= Honestidad: Personas honestas, comprometidas con los intereses de Ila

organizacion.
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Liderazgo: Personal emprendedor e innovador que establece la unidad de propdsito
y la orientacién de la organizacién; asi mismo, creay mantiene un ambiente interno,
en el cual todos los trabajadores se involucren totalmente en el logro de los objetivos

propuestos.

Mejora continua: Aumentar la satisfaccion de nuestros clientes y demas partes

interesadas.

Respeto: Tratar dignamente a nuestros clientes, comparfieros y demas partes

interesadas, respetando sus espacios e ideas.

Responsabilidad: Ejecutar los compromisos adquiridos, con conocimiento de sus

implicaciones.

Satisfaccién: Cumplir con las necesidades y expectativas de nuestros clientes y

demas partes interesadas, teniendo en cuenta la capacidad de la organizacion.

Trabajo en equipo: Participar en las actividades de grupo propuestas por la

organizacion, generando soluciones favorables.
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4.4 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DE LA COMPANIA METALTECO
LTDA.

El diagnéstico comprende en primer lugar la ejecucién de dos encuestas (Ver anexo E y
F) al Gerente, al director de cada uno de los departamentos y al coordinador de cada
una de las secciones, estos se muestran en la figura 10. En el diagnéstico se busca
principalmente conocer la percepcion que las personas que conforman la organizacion
tienen del entorno en que se desenvuelven, asi como aprovechar la experiencia y

conocimiento que éstos tienen en su trabajo.

Debido a que la organizacion tiene un proceso de evaluacion de la percepcién del cliente
sobre los productos y servicios suministrados, del cual en este caso estoy encargado
durante el tiempo que dure la préactica, existe la oportunidad de entrevistar a los clientes
de la organizacion y obtener informacion tanto de la entrevista formal que desarrolla la
organizacién (ver anexo G), como de preguntas informales que surjan durante la

entrevista.

Para complementar el analisis interno y externo se investigd en paginas de Internet, libros

y revistas especializadas en el sector de palma y avicultura, periédicos, entre otros.

Al final de esta fase se obtuvd un informe interno que comprendia un analisis de la
cadena de valor y de las capacidades y competencias que tiene actualmente la

organizacion.

Ademas se obtuvdé un informe del ambiente externo en el cual se desempefia la
organizacién, el cual comprendia un analisis del entorno global (variables
macroecondmicas, sociales, tecnol6gicas y politico-legales) y las cinco fuerzas

competitivas del mercado segun el modelo de Michael E. Porter.
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Figura 10. Personal entrevistado
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A continuacidon se muestran los resultados obtenidos en esta fase:

4.4.1 Andlisis Interno de la compaiiia

4.4.1.1La Cadena de Valor. Son todas aquellas actividades que contribuyen a la
generacién de valor de un producto. El estudio de la cadena de valor se puede hacer

mediante el andlisis de todo lo que aporta valor a no aporta desde perspectivas como:

= [nfraestructura de la empresa. Las instalaciones de Metalteco Ltda. estan divididas
en oficinas y la planta de produccion. Las oficinas la conforman los muebles y equipos

de cémputo principalmente y la planta de produccién la conforman la maquinaria y

equipos.



Los elementos locativos que conforman las oficinas, son aptos para el desarrollo de

las actividades diarias de la organizacion.

Por otra parte, en la planta de produccion se encontré que gran parte de la maquinaria
y equipo necesarios para el proceso de produccion se encuentran obsoletos, pero al
analizar mas profundamente cada seccion con el Director de Produccién y el Jefe de
Mantenimiento, se dictamindé que la maquinaria y los equipos son aptos para el
proceso en general, y que solo es necesario tener un plan de mantenimiento
preventivo claramente definido y hacer una reposicion de maquinaria en mecanizado
(un torno y una fresadora). A continuacion se describe la maquinaria y equipo de cada

una de la secciones de la organizacion, ver Cuadro 4*.

Administracion de los recursos humanos. Actualmente la organizacion no tiene un
procedimiento formal para la seleccion del recurso humano, ni para la induccién del
personal nuevo, ya que aun no cuenta con un manual de funciones disefiado y
aplicado. El personal que ingresa a la empresa lo hace por medio de una entrevista
con el jefe del area interesado en la contratacion y un andlisis de la hoja de vida. Al
ser parte de la organizacién se le da una pequefia induccién acerca de algunos

aspectos generales de la compania y del cargo.

Otro de los aspectos importantes que le compete al area de recursos humanos es la

formacion, capacitacion y motivacion del personal de la compaiiia.

Con respecto a la formacién y capacitacién, la empresa vela porque el personal tenga
los elementos necesarios para mantenerse competente ya sea a través del apoyo de
los programas que ofrece el Servicio Nacional de Aprendizaje, ARP o por la

contratacion de firmas especializadas en asesorias.

71



Cuadro 4. Maquinaria y equipos*

Cédigo Detalle Seccion Cantidad Fuera de servicio

~
[E=N

5EQ-COM COMPRESOR EQUIPOS COMUNES
5EQ-EPH EQUIPO DE PRUEBA HIDROSTATICA DE TUBERIAS EQUIPOS COMUNES
5EQ-EOX EQUIPO OXICORTE (ACETILENO) CORTE
5MA-CIZ CIZALLA CORTE
5MA-COR CORTADORA CORTE
5MA-ECP EQUIPO PARA CORTE POR PLASMA CORTE
5MA-SEG SEGUETA ELECTRICA CORTE
5MA-TRO TROQUELADORA CORTE
5MA-BOC BOCELADORA VEBN DOBLEZ
5MA-CIL CILINDRADORA DOBLEZ
5MA-DOB DOBLADORA DOBLEZ
5MA-PRH PRENSA HIDRAULICA EMBUTIDO DOBLEZ
5EQ-ESR ESMERIL MECANIZADO
5MA-CEP CEPILLO MECANIZADO
5MA-FRE FRESADORA UNIVERSAL MECANIZADO
5MA-PRH PRENSA HIDRAULICA MANUAL MECANIZADO
5MA-TAA TALADRO MECANIZADO
5MA-TOR TORNO MECANIZADO
5EQ-ESA EQUIPO DE SOLDADURA ENSAMBLE
5EQ-ESM EQUIPO DE SOLDADURA MIG ENSAMBLE
5EQ-ESP EQUIPO DE SOLDADURA DE PUNTO ENSAMBLE
5EQ-ESP EQUIPO DE SOLDADURA PIMEA ENSAMBLE
5EQ-ESP EQUIPO DE SOLDADURA SMOOTCUT ENSAMBLE
5EQ-EST EQUIPO DE SOLDADURA TIG ENSAMBLE
5EQ-ROS ROSCADORA DE TUBO MARCA ENSAMBLE
5EQ-USO UNIDAD EQUIPO DE SOLDADURA 8 MODULOS ENSAMBLE
5EQ-COM COMPRESOR PINTURA

521 BT IS N P §CY FE) FCY F2C) T o T P O FOC) O I
~lo|lo|lo|lo|o|o|o|olo|olo|olo|dv]o|-

N
(8)]
=2
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En lo que respecta a la parte motivacional, en la parte econdmica, la empresa ofrece a
cada uno de los gestores de proyectos de la seccion de Ingenieria y Comercializacion,
el cinco por ciento sobre la utilidad que genera cada proyecto. Ademas al director de
produccion y el coordinador de la planta les ofrece el 2,5 % sobre la utilidad que

generan los servicios metalmecanicos.

= Desarrollo Tecnoldgico. El area encargada del desarrollo de nueva tecnologia es el

departamento de Ingenieria y Comercializacion. Aunque esta funciéon no esta definida
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dentro del departamento y la organizacion no trabaja en el desarrollo de nueva
tecnologia. La empresa ocasionalmente realiza mejoras a la maquinaria y equipos

que fabrican, claro que, mas por las necesidades del cliente que por iniciativa propia.

La funcidon de investigacion y desarrollo no esta formalmente establecida porque la
organizacién no tiene la capacidad econdmica, ni financiera para adelantar un proceso

de tal magnitud.

Por el contrario tiene una gran destreza, y es la capacidad de reproducir maquinaria y

equipo que otras empresas disefian, y adaptarla a las necesidades del cliente.

Aprovisionamiento. Las funciones concernientes a esta area son realizadas por el
departamento de Compras y Almacén; los principales procesos realizados en el
departamento de compras son: compra de materias primas, insumos, herramientas y
materiales generales, seleccion y negociacion con proveedores tanto nacionales como
internacionales y asesoria al departamento de Ingenieria y Comercializacion en

cuanto a las exportaciones y compras especiales.

El aprovisionamiento es uno de los aspectos importantes para la organizacion porque
las compras de materias primas, materiales y equipos (motores y motorreductores
especialmente) se realizan cuando el departamento de ingenieria y comercializacion

termina el proceso de disefio y desarrollo del producto o proyecto.

De acuerdo a lo anterior el aprovisionamiento pasa a ser parte de la cadena de valor
de la organizacidn porque cualquier inconveniente en esta seccién afecta

directamente el proceso de produccion, el despachoy el montaje.

En Metalteco Ltda. el aprovisionamiento no esta totalmente integrado con el area de
Ingenieria y Comercializacién. Esto se nota principalmente por el compromiso que se
adquiere en algunos proyectos en el cual no se tiene en cuenta el tiempo que tarda el

aprovisionamiento. Este es un fenémeno negativo del enfoque tradicional en el cual
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cada departamento o0 seccion trabaja por separado por el logro de sus objetivos sin

importar afectar el rendimiento del otro departamento o seccion.

El enfoque tradicional causa distorsiones, y en el caso especifico del
aprovisionamiento puede causar el incumplimiento de los tiempos de entrega

pactados por el departamento de Ingenieria y Comercializacién.

Con respecto a otros procesos antes mencionados que adelanta el departamento o la
seccion de compras y almacén estan, la seleccién y evaluacion de proveedores,
almacenamiento y la recepciébn de materiales y servicios. A continuacién se

describiran algunos aspectos generales de estos procesos:

e Proceso de selecci6on y evaluacion de proveedores. Este proceso permite
establecer los criterios que sirven de guias en la seleccion y evaluacién de los

proveedores.

El proceso de evaluacion se basa en dos criterios primordialmente; los tiempos de
entrega y la entrega exacta de los elementos solicitados por Metalteco. La

empresa ademas evalla la calidad de los materiales o servicios suministrados.

Los resultados de esta evaluacién son entregados a los proveedores anualmente,
permitiendo que estos, mejoren sus servicios al revisar y tomar acciones

correctivas en los procesos en que se obtengan calificaciones bajas.

Los proveedores de la empresa ya estan establecidos, pero cuando se presenta
alguno nuevo, la empresa le otorga una oportunidad, este nuevo proveedores es

evaluado con los mismos criterios aplicados a los proveedores ya existentes.

e Proceso de recepcion de materiales y servicios. Este procedimiento permite a
la empresa asegurarse de que las materias primas y los servicios comprados
cumplen con los requisitos especificados en la orden de compra y remision

respectivamente.

74



Proceso de almacenamiento. La seccion de almacén se encarga de la
preservacion y conservacion de las materias primas, los insumos y las
herramientas empleados en la produccion, ademéas realiza el manejo contable de

los inventarios, y el control de las entradas y salidas de material.

Logistica. La empresa Metalteco Ltda. no posee un departamento encargado de las

funciones logisticas dentro de su organizacion.

La gestion logistica de la empresa se encuentra ubicada en la etapa 2 (Funciones no

integradas); es decir, existen en la empresa funciones de aprovisionamiento,

produccién y distribucién, pero no hay un departamento de logistica ni un

procedimiento establecido para coordinar dichas funciones.

Operadores Logisticos. La empresa actualmente realiza el proceso de gestién

de importaciones por medio de un operador logistico.

El operador logistico, con el que actualmente se maneja el transporte de los
materiales es Speed Transpor de Colombia S.A. Esta empresa en primera
instancia se encarga de realizar la gestion para la salida de los materiales del pais

de origen, transportdndolos hasta los puertos colombianos.

En este punto la empresa tiene dos opciones para la realizacion del proceso de

transporte hasta la compaiiia:

La primera opcién es contactar otro operador logistico en este caso una sociedad
de intermediacién aduanera (SIA) que se encarga de realizar todas las actividades
requeridas para la entrada de los materiales al pais en lo referente a tarifas y
normas aduaneras, esta entidad esta asociada a una de las navieras que presta el
servicio a nivel internacional de transporte de carga. Para el servicio de
importaciones o exportaciones hacia Ecuador y Venezuela (ocasionales) se

designa a Roldan SIA para la realizacion de los tramites.
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Como segunda opcion la empresa puede realizar los tramites de entrada
directamente y contactar un transportista para que transporte los materiales desde

el puerto hasta Bucaramanga.

La escogencia de una u otra opcion esta ligada al costo que se genere, optando

generalmente por la que ofrezca a la empresa menor costo.

Operacion. En cuanto la operacion de la empresa Metalteco Ltda., a continuacion se
analizaran los aspectos principales de la cadena de valor que se muestran en la

figura 11.

La cadena de valor para Metalteco empieza desde el momento en que el cliente
transmite sus necesidades y expectativas al departamento de Ingenieria y
Comercializacion, la organizacion determina los requisitos del producto, y analiza si

tiene la capacidad de cumplir con esas expectativas.

Después el departamento de Ingenieria y Comercializacion establece una oferta que
el cliente evalla y negocia con la organizacion tratando de mantener siempre una

relacion ganar-ganar.

Cuando la oferta es aprobada el departamento de Ingenieria y Comercializacion, se
encarga de la planificacion del disefio del proyecto, la estimacion del tiempo de

produccién, despacho y montaje de la obra.

Al tener el disefio del proyecto se obtienen unos planos y una lista y requisicion de

materiales.

La lista y requisicion de materiales es llevada en primera instancia al almacén que
evalia la disponibilidad de materiales. Posteriormente la seccion de compras se
encarga de gestionar los materiales y materias primas que no se encuentren en

almacén.
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Una vez tenidos los materiales y los planos necesarios, se inicia el proceso de
produccion. El proceso de produccion esta conformado por los subprocesos de trazo,

corte, doblez, mecanizado, ensamble y pintura.

Figura 11. Cadena de Valor de Metalteco Ltda.

PROCESOS PARA LA REALIZACION DEL PRODUCTO
PRODUCCION

Trazo Mecanizade

Comercializacior ‘ Disefio y Desarrollo ‘ Corte ‘ Ensamble ‘ Montaje -

(N

Doblez Pintura

CLIENTE EXTERNO
CLIENTE EXTERNO

Fuente. Mapa de procesos Metalteco a Julio de 2004.

Cuando se obtiene el producto, antes de pintar, el equipo es sometido a unas pruebas

en vacio para verificar y validar que cumpla con las especificaciones del proyecto.

Después de terminar el producto se despacha a las instalaciones del cliente, donde se

realiza el posterior montaje.
Por ultimo se hace una validacion del disefio y desarrollo. La validacién es poner en

marcha el producto o el equipo y observar que cumpla con las caracteristicas para las

que fue disefiado.
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Analisis de la cadena de valor

La cadena de valor en Metalteco Ltda. se gestiona mediante un enfoque tradicional. El
enfoque tradicional consiste en que cada uno de los departamentos tiene sus objetivos
y vela porque ellos se cumplan sin importar o afectar al otro departamento. Esto se

puede evidenciar principalmente por:

El departamento de Ingenieria y comercializacion (Gestores de Proyectos) en algunos
casos se compromete con el cliente sin tener en cuenta la capacidad del
departamento de produccién y el tiempo que demora el aprovisionamiento, esta accion
puede generar incumplimiento a los clientes, con el posterior inconformismo y pérdida

de la clientela.

En cuanto al control sobre la gestion que se hace de los procesos mas importantes la
compafia Metalteco mantiene su enfoque tradicional en el cual la informacién mas

relevante es la financiera.

La organizacion no maneja indicadores, acerca de la eficacia, eficiencia, efectividad y
productividad de los procesos que integran la cadena de valor, por lo tanto no tiene
informacién que apoye la toma de decisiones y que permita la gestion adecuada de

estos procesos.

La informacion financiera que utiliza la organizacion es la tipica y estatica, que se

centra solo en aspectos del pasado.

Dentro de la principal informacién que maneja Metalteco se encuentra: el balance
general, el estado de resultados, los costos de mano de obra, materiales, gastos
directos y administracion, la utilidad de los proyectos, la utilidad del mes de la

organizacion, entre otros.

Ademas de la informacién financiera, la organizacion utiliza unos indicadores de
manera muy informal para obtener informacién de algunos aspectos que el comité de

calidad considera importantes como son el servicio al cliente y el exceso de materiales
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y materias primas en la lista y requisicibn de materiales que hacen los gestores de

proyectos.

Servicio. Teniendo en cuenta que el servicio empieza desde el momento en que se
inician las conversaciones con el cliente y termina con un seguimiento posterior al
funcionamiento del producto se podrian analizar varias etapas.

En la primera etapa el cliente transmite su necesidad ya sea por via telefénica, fax o
correo, muchas de estas necesidades no son atendidas generalmente por falta de
tiempo o porque la empresa no puede cumplir con las necesidades de oportunidad

que tiene el cliente.

La segunda etapa es la negociacién con el cliente donde se acuerdan el precio y las
especificaciones del proyecto mediante un contrato, una orden de compra o0 una carta

de aceptacion, segun lo decida el cliente.

En cualquiera de las formas de efectuar el negocio el cliente puede exigir que se le de

una garantia, eso es parte del proceso de negociacion.

Durante la segunda etapa el servicio generalmente es muy bueno tratando de
plasmar siempre las necesidades y expectativas del cliente buscando su satisfaccion

en aspectos como precio (ganar-ganar), calidad, oportunidad, entre otros.

La tercera etapa comprende la entrega del producto en las instalaciones del cliente,

donde se realiza el montaje si asi se pacto.

En la entrega del producto final con el montaje respectivo la organizacién actualmente
adelanta una encuesta para evaluar si el servicio prestado cumpli6 con las
expectativas del cliente. Segun los datos analizados en estos momentos la mayoria de
los clientes que ha tenido la empresa en un afio, han quedado satisfechos con el

servicio prestado y la calidad de los productos.
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El problema del servicio es principalmente en la cuarta etapa o en el momento de
cumplir con garantias, las respuestas se dan siempre porque la organizacién es

responsable de sus trabajos, pero algunas veces no son inmediatas.

Otro aspecto importante es que no hay un seguimiento a la evolucioén de los equipos
0 productos en las instalaciones del cliente, simplemente se entrega el producto y si
tiene alguna no conformidad se arregla. Con esto se pierde la oportunidad de
identificar mejoras sustanciales en los productos que pueden dar ventajas a la

organizacion.

* Ventas. El comportamiento de las ventas de los dltimos tres afios se muestra en el
grafico 1* El grafico presenta el porcentaje que representan las ventas de

concentrados y de palma sobre el total de las ventas en los Gltimos tres afios.

Gréfico 1. Porcentaje de ventas de la linea de concentrados y palma*

VENTAS DELA TOTALES

90,00% 84,499
79,64%

80,00% —T5%
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> 28,88%
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2.001 2.002 2.003
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Fuente. Cuadro de utilidades afio 2001,2002 y 2003*
Los aspectos a considerar de la grafica 1* son: el porcentaje de ventas de

concentrados aumento en el afio 2003 en comparacion con los afios anteriores y el

porcentaje de las ventas totales que representaban.
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Las ventas de palma han disminuido sustancialmente en el afio 2003, en comparacion

con los afios anteriores.

Los ingresos por ventas de Metalteco Ltda. son altos y aunque cubren los costos de
produccibn (mano de obra, materiales y los gastos directos) y los gastos de
administracién, las utilidades que quedan de la operacién son bajas en comparacion

con los expectativas de los accionistas.

En cuanto a la gestibn de ventas, actualmente la organizacion no tiene definido
formalmente una funcién o una propuesta de ventas. El proceso de venta lo hace

principalmente la Gerencia e Ingenieria y Comercializacién.

Gerencia se encarga de realizar la estrategia de venta de la empresa, que consiste en
contactar por referencias posibles clientes, es decir, empresas que requieren de algln
tipo de maquina, repuesto o servicio; a estos posibles clientes Metalteco les suministra
catadlogos que contienen informacion referente a las maquinas, equipos, repuestos o

servicios que ofrece la compafiia.

Otra modalidad es la visita empresas en diferentes ciudades, la mayoria de ellas con

las que se han tenido vinculos comerciales.

Ingenieria y comercializacion se encarga de estipular tiempos de entrega, precio del

producto, y establecer el contacto con el cliente durante el tiempo que dure el negocio.

En el departamento Ingenieria y Comercializacién la linea de palma también esta
utilizando la metodologia de visitar empresas en diferentes ciudades, claro esta que
manteniendo el esquema de visitar compafiias con las que se ha tenido algun vinculo

comercial.

4.4.1.2 Capacidades y competencias. Capacidad es la aptitud de una organizacion para

realizar sus productos cumpliendo los requisitos establecidos que estos requieren y
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competencia es la habilidad demostrada por la organizacién para implantar sus

conocimientos y actitudes

= Capacidades y habilidades del personal.

e Departamento de Ingenieria y comercializacién. El departamento en el

momento esta conformado por el gerente y seis gestores de proyectos como se

muestra en la cuadro 5.

El gerente tiene 30 afios de experiencia en el sector metalmecanico, lo que genera

solidez y confianza en el departamento.
Tres de los gestores de proyectos tienen 14 afios de experiencia en el sector,

factor que les da la capacidad y habilidad de liderar el departamento en conjunto

con el gerente.

Cuadro 5. Conformacién del departamento de Ingenieria y comercializacion*

Personal Cantidad | Prom. Experiencia
Gerente 1 30
Ingenieros Mecanicos 3

Ingenieros Industriales 14
Dibujante 14
Estudios de Ingenieria 14

En conclusién, aunque el departamento tiene personal con poca experiencia en el
sector (tres afios), tiene el apoyo de personal con la suficiente experiencia para

liderar el departamento, y apoyar el aprendizaje de los nuevos elementos.

e Departamento de Produccién. El director de produccion tiene 20 afios de

experiencia en el sector metalmecanico y es ingeniero mecanico.
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El personal del departamento de produccion tiene la capacidad para elaborar
productos de excelente calidad, ya que tienen la experiencia y habilidades

requeridas por los cargos.

e Departamento de Mejoramiento Continuo. Este departamento lo conforma su

director y en este momento dos auxiliares.

El director es un ingeniero metallurgico con especializaciéon en la implementacion
del Sistema de Gestibn de la Calidad, actualmente lidera el proceso en la

organizacion.

Visién de futuro. Segan un analisis en los departamentos a algunos empleados de la
organizacion; la visén que estos tienen del futuro esta centrada en trabajar para el
mejoramiento y progreso de la organizacion. Como resultado de las mejora en la

compafiia esperan que también mejoren sus condiciones.

Know how. El departamento de produccién y el de ingenieria y comercializacion
tienen dos pilares fundamentales, el coordinador de ensamble y el gerente
respectivamente. La experiencia y conocimientos (know how) adquiridos durante los
treinta afios de labor de cada uno en el sector metalmecanico, especialmente en el

sector de concentrados, son una fortaleza para la fabricacion y disefio de los equipos.

Ademés de la fortaleza de contar con los dos pilares, cada departamento posee
personal con conocimiento y habilidades desarrollados gracias a la experiencia

adquirida durante el tiempo que han estado en la organizacion.
El conocimiento adquirido permite a la organizacién no solo producir sus equipos, sino

brindar soluciones a los clientes para que ellos satisfagan sus necesidades y

expectativas.
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Calidad de las relaciones internas. Las relaciones internas son apropiadas para el
desarrollo de las actividades. Hay un ambiente de trabajo sin presion, pero con

exigencia para cumplir con los proyectos propuestos.

Aprendizaje colectivo. La organizacién promueve el aprendizaje colectivo a través de
la formacién y capacitacion del personal para los procesos de cambio. La formacion y
capacitacion es liderada por el personal de la organizaciéon (departamento de

mejoramiento continuo) y en algunos casos se contrata la asesoria de expertos.

En cuanto al aprendizaje relacionado con el cargo desempefiado la organizacion se

apoya en el Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA).

Recursos econdmicos. La organizacion aporta los recursos necesarios para los
nuevos proyectos en la medida que estos se justifiquen, y claro estd teniendo en

cuenta su capacidad.

La compafila ademas gestiona recursos de entes gubernamentales encargados de
apoyar la pequefia y mediana empresa, ya sea a través de aportes econdémicos o

mediante asesorias.

Estructura organizativa. Se considera que la estructura organizacional es la

adecuada, ya que estan definidas claramente las autoridades y responsabilidades.

La organizacion METALTECO Ltda. esta conformada en el area directiva por la Junta
de Socios, uno de los cuales es gerente y fundador de la compafiia. En cuanto al area
funcional, la empresa se encuentra dividida en cuatro grandes departamentos:
Ingenieria y Comercializacién; Administracion y Finanzas; Produccion y Mejoramiento

Continuo, todos los cuales dependen directamente de la Gerencia.
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4.5.2 Andlisis externo de la organizacion

4.5.2.1 Entorno Global

Variables macroecondmicas

Inflacién. El principal efecto que se genera como consecuencia de la inflacién se
presenta por la forma en que se realizan los negocios en las empresas
industriales, por ejemplo, para estudiar el fenbmeno se escogié un producto X
dentro de la organizacién y se tuvieron en cuenta los costos asociados a su

fabricacion.

El proceso se realiza de la siguiente manera; en un principio se cotiza el producto
0 servicio bajo ciertas condiciones, se tienen unos costos asociados, una
rentabilidad y una utilidad esperada. Después se compran los materiales, en la
mayoria de los casos con precios mayores a los estipulados en al oferta. Una vez
se tiene los materiales realiza la produccion, montaje y puesta en marcha del
equipo. Por ultimo se realiza el cobro de la venta que es varios meses despues,
ahi es donde se genera el problema, ya que el costo historico no coincide con el
costo real que seria volver a fabricar nuevamente el producto en este instante. En
ultimas la utilidad, costos y rentabilidad terminan siendo diferentes a los que en un

principio se plantearon.

Otro fendmeno que se presenta desde principios del afio 2004 en el mundo, .es
gue China estad demandando todo el hierro que se esta produciendo, lo que ha
generado un aumento del 45% en el precio de las laminas, y segun los expertos se
espera que hasta llegue a un 80%. De igual forma, materiales como la perfileria y
la soldadura han aumentado su precio.

Otro problema generado por la inflacion, esta mas ligado a las politicas
econdémicas del gobierno, y consiste en el pago de impuestos por inventarios
ajustando el valor segun la inflacion que se presenta mes a mes en el pais, por lo

que los impuestos que se pagan por este concepto son mas altos, esto obliga a
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las organizaciones en algunos casos a disminuir sus niveles de inventarios

tratando de pedir lo necesario para cada proyecto.

e Paros. Sise presentan paros la organizacion puede ver afectada la entrega de
sus productos debido a que el transporte de estos se hace por via terrestre
principalmente. Por otra parte en el caso de materiales e insumos este fenémeno
no afecta en gran medida a la organizacién debido a que en la ciudad de
Bucaramanga se cuenta con proveedores que pueden suplir esta necesidad en

caso de ser necesario.

e Globalizacion. En América se vienen procesos de transformacion profundos
como el ALCA, este fenbmeno que en un principio consistia en unir las economias
de las Américas en una sola area de libre comercio en el cual se eliminarian
progresivamente las barreras del comercio esta en entredicho, debido a que los
paises que conforman este proyecto no tienen las mismas condiciones, y una
decision de este tamafio dejaria en desventaja a los mas débiles econdbmicamente.
Por esto los paises de la Comunidad Andina y MERCOSUR acordaron reclamar
flexibilidad en la negociacion para establecer un conjunto comun y equilibrado de
derechos y obligaciones y unos procedimientos para negociar acuerdos bilaterales

y plurilaterales entre paises que asi lo decidan.

La Comunidad Andina y MERCOSUR firmaron en los ultimos dias del afio 2003 un
acuerdo de libre comercio que por el momento no permite que los Gigantes de
Surameérica, Brasil y Argentina nos invadan con sus productos mas econémicos.
Ademdas con esta union buscan tener una negociacibn mas equilibrada con

Estados Unidos.

A nivel interno, en el pais las negociaciones sobre el ALCA se encuentran en
pafales, el gobierno coincide en que el tema sector agricola es delicado, pero no
se hace nada en concreto, y si mafiana fueran las negociaciones esta industria

estaria a la merced de las decisiones que tomen otros.
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El ALCA puede traer beneficios para la industria Metalmecanica en Colombia, al
tener la oportunidad de incursionar en nuevos mercados, nuevos clientes, entre
otras, pero puede ser nefasto en la medida en que las organizaciones no tengan
las condiciones para enfrentar la competencia de paises como Estados Unidos y

Brasil principalmente.

La conclusion es enfrentar el ALCA, es una realidad, hay que prepararse y buscar

las herramientas necesarias para enfrentar la verdadera competencia.

Productividad. La productividad en el sector metalmecanico en Colombia no es
alta en comparacién con paises como Estados Unidos y Brasil. Este fendmeno se
debe principalmente a que el mercado de Colombia es pequefio comparado con el

mercado de los paises antes mencionados.

Crecimiento econémico

% Sector de concentrados. ElI crecimiento de este sector depende
principalmente de la industria avicola. A nivel mundial esta industria se
encuentra golpeada por una epidemia (la gripa del pollo) que se presenta
en 8 paises de Asia y tuvo un brote en Estados Unidos. Por otra parte en
Colombia se tomaron las medidas del caso y el gobierno nacional prohibié
la importacion de pollo y sus productos procesados hasta tanto no se tenga
la certeza de que la enfermedad esta controlada; por el momento los
productores nacionales manifestaron estar en la capacidad de suplir la

demanda.

La industria avicola por el momento se encuentra estable, factor que indica
gue el sector metalmecanico tendrA un comportamiento similar y los
negocios que se realizaran seran principalmente de repuestos, reposicion

de equipos y ampliacién de plantas.

Otro factor importante para el sector agroindustrial, y que hasta el momento

no se ha concretado y que va a definir el futuro del sector, es la
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consolidacion del Tratado de Libre Comercio (TLC) con Estados Unidos y el

Area de libre Comercio para América (ALCA).

Actualmente la Comunidad Andina (CAN) a la que pertenece Colombia
formalizo un convenio de Libre Comercio con MERCOSUR que aleja de
cualquier peligro a la economia colombiana y la libra de ser aplastada por
la economia de Brasil y Argentina; este acuerdo busca principalmente una
alianza que permita que las conversaciones con Estados Unidos sean

negociaciones y no impaosiciones.

Para Colombia seria catastrofico eliminar el arancel y permitir el ingreso de
productos agricolas de paises como Brasil y Estados Unidos, ya que
mientras en Colombia el precio de una tonelada de maiz amarillo asciende
a 175 ddlares, en Brasil es de 90 ddlares, debido a lo cual producir un kilo

de pollo cuesta el doble en este pais.

Este hecho marcaria el fin de muchas empresas del sector avicola en
Colombia lo cual tendria un impacto significativo para el sector
metalmecénico, ya que depende directamente del desarrollo de esta

industria.

Sector de palma. Por otra parte en el sector de la palma, Colombia es el
mayor productor de Latinoamérica y el cuarto a nivel mundial; actualmente
hay 183.918 hectareas de palma africana sembrada y para los proximos
afios de acuerdo al plan de erradicacion de cultivos ilicitos se pretenden
reemplazar 300.000 hectéreas por palma africana en zonas como el Sur de
Bolivar y el Magdalena Medio, este hecho generara la necesidad de
adecuar la capacidad de las plantas que ya existen y/o construir nuevas

plantas para el procesamiento de aceite de palma si es necesario.

El anterior es un escenario positivo, pero en este pais cualquier negocio
depende del clima social y de los actores armados, y mas teniendo en

cuenta que reemplazar esos cultivos ilicitos afectaria directamente a esos
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grupos ilegales, por eso no es posible mantener ese optimismo. Por otra
parte el gobierno nacional con su politica de seguridad estd muy
comprometido en el desarrollo de las regiones afectadas por el flagelo de
los cultivos ilicitos lo que revive las posibilidades de que este proyecto

macro se consolide.

Si el escenario positivo se da, el crecimiento del sector de la palma para los
préximos afios es prometedor, generador de desarrollo y huevos empleos,

asi como de nuevos proyectos.

e Barreras arancelarias. La empresa exporta esporadicamente sus productos.
Actualmente se encuentra inscrita en un programa de Proexport de Colombia
llamado ACOMPANAMIENTO A LA EXPOPYME, con este busca fortalecer su
capacidad exportadora y conocer los mercados de paises como Ecuador, Costa
Rica y Venezuela, y asi llevar una propuesta de valor competitiva para sus clientes

potenciales.

= Variables sociales

e Clima social. La politica de seguridad que implementa el gobierno nacional
mediante la incursién de la fuerza publica en aquellas regiones dominadas por la
violencia, hace vislumbrar la reactivacion del area rural y ademas le da confianza a

la entrada de nuevos inversionistas a iniciar negocios en el pais.

e Mercado de trabajo. EIl nivel de desempleo en Colombia alcanzé el 17% en
enero del 2004, la oferta de mano de obra capacitada y competente para el sector
metalmecanico es media, permitiendo a las organizaciones, imponer sus
condiciones en aspectos como salarios, contratos, entre otras, claro esta sin

salirse de los lineamientos establecidos por la ley.
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Variables Tecnoldgicas

Procesos y métodos de produccién. Los procesos y meétodos de produccion
que utilizan paises como Estados Unidos y Brasil lideres del mercado, por
supuesto son mucho mejores que los utilizados en Colombia, pero no marcan la
diferencia (por el tipo de maquinas que fabrica), ya que aunque en el pais las
empresas y en el caso especifico de Metalteco no tengan la tecnologia de punta,
si cuentan con la tecnologia adecuada para competir frente a empresas

extranjeras.

La desventaja que presenta principalmente el pais es no contar con un mercado
que le permita ser productivo y competitivo. Brasil y Estados Unidos por su parte
tienen unos mercados que son aproximadamente seis veces mas grandes que el
mercado Colombiano, razén que los beneficia y les permite ser mas productivos y

competitivos al ofrecer productos de calidad, a un buen precio-

Sistemas de informacion. En el mundo existen gran cantidad de sistemas para
administrar la informacion de manera eficiente, para la empresa Metalmecanica es
indispensable contar con uno, pero no es necesario que sea lo ultimo del mercado,
es suficiente con que se adapte a las necesidades de la organizacion. Ademas la
empresa no tiene la capacidad econdémica de comprar un software especializado

por sus elevados costos de compra e implantacion.

Sistemas de Comunicacion. Los sistemas de comunicacion han evolucionado a
un ritmo acelerado durante los Ultimos afos debido a la Internet. Este sistema de
comunicacion ha permitido que las comunicaciones sean faciles y mas
econdémicas, ademas se ha constituido en una herramienta necesaria para

entablar negociaciones a nivel nacional e internacional.

Para Metalteco es muy importante dar conocer y comercializar sus productos y
servicios por medio de sistemas de comunicacion como el Internet, ya que
actualmente no utiliza este medio que si maneja su competencia, por ello

actualmente trabaja en el desarrollo de la pagina Web.
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Variables politico-legales

Situacion Politica. Es la mas estable de los ultimos afios, la credibilidad y apoyo
con que cuenta el primer mandatario Colombiano por parte de la ciudadania como
de una grupo mayoritario del senado es un hecho importante, ya que marca una

estabilidad aparente en materia politica para los proximos tres afios por lo menos.

Politica econdmica. La politica econdmica es la estrategia que formula el
gobierno para conducir la economia del pais. Esta estrategia utiliza la
manipulacién de ciertas herramientas para obtener unos fines o resultados

economicos especificos.

Las herramientas utilizadas se relacionan con las politicas fiscal, monetaria,
cambiaria, de precios, de sector externo, etc. La politica monetaria, por ejemplo, a

través de las decisiones sobre la emisidn de dinero, puede generar efectos sobre

la inflacibn o las tasas de interés; la politica fiscal, a través de las

determinaciones de gasto publico e impuestos, puede tener efectos sobre la
actividad productiva de las empresas y, en JUltimas, sobre el crecimiento
econémico. La politica comercial, o de comercio exterior, tiene efectos sobre los

ingresos del Estado y, de esta forma, sobre el gasto que éste mismo hace, etc.

Colombia se mantiene como uno de los paises menos atractivos para invertir por
la inestabilidad y variabilidad que presentan las politicas econémicas que plantean
los gobiernos, las cuales cambian cada afio o segun las necesidades de dinero

para pagar las deudas del gobierno que se presenten.

En cuanto a politicas econdmicas recientes el gobierno y el Banco de la Republica
han adoptado mecanismos para evitar que se siga reevaluando el peso con
respecto al dolar, ya que este factor hace que las organizaciones sean menos

competitivas.
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Legislacion laboral: En materia de legislacion laboral los beneficiados han sido
los empresarios por una parte, debido a que el gobierno como medida para
generar empleo ha hecho transformaciones a su legislacion laboral. Dentro de los

principales cambios se encuentran:

« Beneficios para las organizaciones. Disminucion de los porcentajes de las

horas extras festivas de la siguiente manera:

0 La hora festiva diurna paso6 del 2,5 de una hora ordinaria normal al 2.

0 La hora festiva nocturna paso del 2,75 de una hora ordinaria normal al 2,5.

0 La hora festiva ordinaria pas6 del doble de una hora ordinaria normal al
1,75.

Aumento de los rangos establecidos para la hora diurna; antes era de las 6:00
a.m. a las 6:00 p.m. y ahora es de las 6:00 a.m. a las 10:00 p.m. Como
consecuencia de este cambio el rango para el horario nocturno ahora es de las
10:00 p.m. a las 6:00 a.m.

« Beneficios para los trabajadores. Cuando el trabajador sea habitual, que es
trabajar tres 0 mas domingos durante el mes calendario tendr4 derecho a un

dia de descanso compensatorio remunerado.

Prevencién de riesgos. La empresa paga un porcentaje de 2,436 del salario de
cada trabajador incluyendo horas extras, por afiliarlo a las ARP (Asociacion de
riesgos profesionales) en este caso Liberty. Con el pago de este monto la

organizacion tiene derecho a unos servicios, entre los que se encuentran:

+ Pago de la incapacidad en un 100% de los trabajadores que sufran
accidentes.

+ Capacitacion al personal en general y al comité paritario de salud ocupacional
en los topicos de seguridad industrial, ergonomia, ruido, entre otras.

+ Establecimiento de los indices de accidentabilidad de la organizacion.
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4.5.2.2 Fuerzas Competitivas del sector. A continuacion se describen las cinco fuerzas

competitivas que constituyen el ambiente en que se desarrolla toda organizacion.

= Competidores Potenciales. La empresa cuenta con tres lineas de productos:

e Linea de repuestos y equipos para plantas de concentrados para animales.
e Linea de repuestos y equipos para plantas de extraccibn de aceite de palma
africana.

e Servicios metalmecanicos.

En el mercado de los servicios metalmecanicos es facil entrar, debido a que las
barreras del sector no son muy exigentes. Se necesita poca inversidon en maquinaria,
a la materia prima es facil acceder y la tecnologia que exigen los procesos productivos
no es alta, es por ello que actualmente existen muchas empresas informales que han
entrado a competir con precios, ya que este tipo de empresas tiene costos bajos,
debido a que no cuentan con la misma infraestructura y no tienen la carga

administrativa de empresas formales.

Por otra parte en el mercado de repuestos y equipos para plantas de concentrados y
extraccion de palma la entrada de nuevos competidores es un poco mas dificil,
teniendo en cuenta que los niveles de calidad son superiores. Ademas el
conocimiento que se debe tener es mucho mayor, la inversién de capital y la

tecnologia que exigen los procesos es mas alta.

En conclusién la entrada de competidores en este mercado no representa mayor
amenaza para Metalteco, teniendo en cuenta que las restricciones son altas y el
tiempo que la empresa tiene en el mercado le ha dado una experiencia y un

posicionamiento importante, para enfrentar esta situacién de ser necesario.
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= Competidores en el Sector. Metalteco compite en el mercado con alta calidad y
altos precios. En cuanto a la competencia, se tiene poca informacion de precios y
margenes de utilidad que manejan. A continuacion el cuadro 6 muestra la principal

competencia de la empresa en el sector de concentrados y de palma.

Cuadro 6. Competencia de Metalteco Ltda.

Concentrados Palma
A nivel local A nivel local
Famag AVM
EMC Industrias Aceros

SIA

A nivel nacional

A nivel nacional

Industrias Sanders

Indusmeta

Superbrix Tecnintegral
Industrias H.D. Consultecnica
Improtec Sudein
Talleres Holanda VRIngenieria

Maquiavicola

= Sector de concentrados. En el sector de los concentrados el lider es Metalteco a

nivel local, y su principal competencia es Famag.

A nivel nacional la competencia es Industrias Sanders, E.M.C., Superbrix, Industrias
H.D., improtec, talleres Holanda; Maquiavicola entre otros. En este sector no hay

liderazgo de marca todas son empresas que trabajan en forma similar.

Aunque este sector es bastante cerrado en el manejo de la informacién, a

continuacién se describen algunos aspectos principales de la competencia:

FAMAG lleva en el mercado 22 afios, dentro de su especialidad fabrica plantas de
secamiento, plantas de arroz y equipos para transporte y almacenamiento de granos.

Ha exportado a paises como Ecuador, Venezuela, Panama, Nicaragua y Costa Rica.

E.M.C. por su parte ha exportado Chile, Ecuador, Perl y algunos paises de

Centroamérica.
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SUPERBRIX lleva en el mercado 40 afios, dentro de su especialidad trabaja en
molineria de arroz, plantas de almacenamiento y equipos de agricultura. Exporta a 32
paises dentro de los cuales se encuentran los de Centroamérica principalmente. Su
enfoque es hacia la innovacion, actualmente desarroll6 unos molinos de arroz que se
venden en varios paises gracias a su eficiencia y capacidad. Por otra parte se
encuentra ubicada en Barranquilla, lo que le da una ventaja importante en el momento

de realizar exportaciones.

Con respecto a las demas organizaciones no se cuenta con suficiente informacion,

que permita describirlas.

Sector de palma. En el sector de la palma se compite a nivel local con A.V.M.,
Industrias Aceros, SIA e Inal, por otra parte a nivel nacional la competencia es con
Indusmeta, Tecnintegral, Consultécnica, Sudein y V.R. Ingenieria. En este sector la

competencia es fuerte, generalmente se compite con precio, servicio y buena imagen.

Este sector también es bastante cerrado en el manejo de la informacion, pero a

continuacion algunos aspectos principales de la competencia:

AV.M., es una empresa fuerte en la fabricacion de prensas y centrifugas. Ha
exportado a Ecuador, Venezuela, Honduras y Costa Rica, y su objetivo es atacar el
mercado de Centroamérica. A nivel nacional atiende el mercado de la Costa
principalmente. Su enfoque es hacia el servicio al cliente, a través de Catalogos de
productos, asesorias técnicas de productividad gratis y videos de presentacion

institucional.
V.R. INGENIERIA es una empresa fuerte en la fabricacion de calderas, equipos para

la industria de palma, ha exportado a paises como Venezuela y Ecuador, ademas

tiene muy buena imagen en el sector de la palma en el pais.
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COSULTECNICA, ofrece plantas de produccion completas, atiende el mercado de
extraccion y refinacion de aceite de palma. Sus clientes se encuentran principalmente

en la Costa y Tumaco.

INDUSMETA, es el méas fuerte competidor en los llanos orientales, cuenta también

con clientes en Puerto Wilches y en algunos departamentos de la Costa.

Poder de Negociacién de los Proveedores. Existen muchos proveedores en el
mercado que abastecen el sector, algunos son grandes y consolidados, pero no la
mayoria. La empresa cuenta aproximadamente con 600 proveedores, unos
ocasionales y otros permanentes por eso es facil pasar de un proveedor a otro y

contar con varias alternativas a la hora de negociar.

La empresa tiene buena capacidad de negociacion con sus proveedores por ser una
empresa grande y seria en sus pagos. Los criterios que utiliza la organizacion para
escoger sus proveedores de materias primas y materiales son: calidad, precio y

oportunidad.

El Cuadro 7 muestra la division de las materias primas, materiales y servicios de

Metalteco, junto con sus principales proveedores.

A continuacién se describe cada materia prima y material, con el respectivo proceso

de negociacion que se tiene con los proveedores.

e Gas. Los gases se utilizan para el proceso de soldadura, y son el oxigeno y el
acetileno. Actualmente la empresa cuenta con tres proveedores con la capacidad
de suministrar estos elementos, por lo tanto no tiene dificultades en el momento de

negociar, ya que aquel que le ofrezca las mejores condiciones sera el escogido.
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Cuadro 7. Materias primas, materiales, servicios y principales proveedores*

Materia prima o materiales Proveedores principales

Gas Agafano
Laminas Ferrasa e Hidelpa y Distribuidores
Motorreductores Sew
Motores Siemens y flender
Perfileria Distribuidores
Pinturas Pintuco
Rodamientos, tornilleria, tuberia y|Distribuidores
varios
Soldadura West Arco

Servicios Proveedores principales
Tratamientos térmicos IMAC
Transporte
Paquetes pequefios TCC
Equipos Transportadores independientes,
Cooperativas.
Galvanizado Varios
Servicios Metalmecanicos Varios

e La&mina. En caso de que sea necesario una cantidad de laminas significativa se
negocia con dos distribuidores mayoristas que son Ferrasa e Hidelpa, para
aprovechar el descuento por cantidad. Por otra parte si la cantidad de lamina no es
significativa, en la ciudad de Bucaramanga hay suficientes proveedores con los

gue se puede negociar y escoger el que ofrezca las mejores condiciones.

e Motorreductores. En estos momentos solo se negocia con una firma Europea
conocida como SEW, la cual es muy reconocida y en algunos casos exigida por el
cliente debido a las condiciones técnicas que puede ofrecer este producto. Por otra
parte la organizacién estudia nuevas posibilidades, ya que por tratarse de una
firma Europea esta condicionada a los cambios en el Euro, el cual esta
aumentando de valor, provocando asi un aumento en el precio de los productos

gue necesiten este elemento.

En casos donde la capacidad necesaria no es tan alta y el cliente no lo exige, se

utilizan otras marcas de Motorreductores.
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Motores. Estos se negocian principalmente con la empresa Siemens (USA),
debido a que el cliente lo exige o por las condiciones que este puedo brindar a los
productos realizados por la empresa. Por otra parte se negocia con empresas
como Flender (USA).

Perfileria. En este campo se incluyen elementos como platinas, ejes, angulos,
varillas, canales en U, perfiles en i y perfiles en H. En este sector hay gran
cantidad de proveedores, por lo que la organizacién puede escoger el que brinde

las mejores condiciones de calidad, precio y oportunidad.

Pinturas. Actualmente la organizacion solo negocia con Pintuco debido a que la
calidad de su pintura es apta para las condiciones que van a enfrentar los
productos realizados. Por otra parte tiene inconvenientes en algunos casos, ya
gue algunos colores como el gris (muy utilizado) no lo estan fabricando y debe

recurrir a mezclas para obtenerlo.

Actualmente se realizan estudios de otro proveedor con el objeto de no tener

inconvenientes de incumplimiento con el cliente en un futuro.

Rodamientos (todo lo que incluye la transmisién), Tornilleria, tuberia y varios
(cadenas, bandas, materiales electrices, etc.). En estos sectores hay gran
cantidad de proveedores, por lo que la organizacion puede escoger el que brinde

las mejores condiciones de calidad, precio y oportunidad.
Soldadura. La empresa West Arco tiene relaciones comerciales con la

organizacién hace 12 afios, y por el cumplimiento, precio y calidad de sus

productos es muy confiable.
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Andlisis de los proveedores

Los proveedores de las materias primas que la organizacion utiliza comunmente como
gases, laminas, perfileria, rodamientos, tornilleria, tuberia y varios, en estos momentos no
tienen gran poder de negociacion, debido a que son sectores con muchos oferentes con
la capacidad de brindar las mismas condiciones (calidad, precio y oportunidad), por lo
tanto hay mucha competencia, dando la ventaja en este caso a los que demandan estos

productos.

Aungue el mercado se mantiene con muchos oferentes, en estos momentos en el mundo
se presenta un fendmeno de escasez como consecuencia del aumento de la demanda de
hierro por parte de China, lo que ha generado una subida de precio hasta ahora del 45 %,
y se presume que el aumento va a seguir. Este hecho ha dado poder de negociacién a

los proveedores de productos que utilicen hierro como materia prima.

En el caso de las pinturas, Pintuco tiene poder de negociacion aunque haya varios
proveedores, ya que las caracteristicas que presenta este producto son las necesarias
para las condiciones del ambiente a las que van a estar expuestas las maquinas o

equipos que fabrique la organizacion.

En lo referente a la soldadura, West Arco tiene poder de negociacién, ya que tiene
relaciones con la organizacion hace 12 afios, ademas los productos que suministra tienen

una excelente calidad y precio.

Los proveedores de motores y motorreductores como Siemens y Sew respectivamente,
tienen poder de negociacion debido a que en muchos casos son exigidos por el cliente, y

en otros, porque las condiciones técnicas de los productos lo requieren.
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Ademas de los proveedores de materias primas también se encuentran los proveedores
de servicios como transporte, tratamientos térmicos, servicios metalmecanicos, entre
otros. Los proveedores de servicios metalmecanicos no tienen poder de negociacion, ya
que sus clientes se enfrentan a una reduccion en el precio cuando cambian de un

proveedor a otro.

En cuanto al proveedor de tratamientos térmicos que es IMAC, se podria decir que tiene

poder de negociacion por ser la Unica empresa que ofrece este servicio en la region.

Por otra parte, el servicio de transporte es quizas quien tiene menos poder de
negociacioén por tratarse de un sector muy competido en Colombia, al cambiar de un

proveedor a otro se obtienen reducciones substanciales en el precio.

= Poder de Negociacién de los Compradores. La empresa trabaja con clientes
grandes y medianos: en concentrados hay 15 clientes, y en palma hay 7 clientes, ver

el Cuadro 2 Clientes principales en el capitulo 3.

Los clientes se consiguen principalmente por referidos y gestion de la gerencia.

Los clientes en este sector tienen alto poder de negociacion, ellos ponen las
condiciones a pesar de que muchas veces no manejan términos de referencia del
proyecto. Ademéas son fuertes debido a que la competencia del sector le permite

obtener una baja de precio al cambiar de proveedor.

Otros clientes son mas exigentes ya que cuentan con un asesor encargado de evaluar

los proyectos que se van a contratar, este es el caso de empresas como Indupalma.

= Productos o Servicios Sustitutos. En este sector no existen productos o servicios
sustitutos, las maquinas realizadas por la competencia local, nacional e internacional
cumplen las mismas funciones y cuentan con las mismas caracteristicas técnicas que

las realizadas en Metalteco Ltda.
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4.6 MATRIZ DOFA

Una vez establecido el diagndstico de la situacion actual, la siguiente fase es la
identificacion de las debilidades y fortalezas internas, y las amenazas y oportunidades a
nivel externo. De ésto se genera la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas

y Amenazas).

Basado en el diagnéstico de la situacién actual, en conjunto con el comité de calidad se
identificaron las debilidades y fortalezas internas y las amenazas y oportunidades a nivel
externo. De esto se gener6 la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas). La matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) es
una importante herramienta de apoyo para la formulacién de alternativas estratégicas.
Comparando o enfrentando los factores internos y externos como se muestra en la figura

5 del capitulo 2, se obtiene el desarrollo de cuatros tipos de estrategias.

Estas estrategias que se generan dan a la organizacion una serie de alternativas
estratégicas que podria emprender para neutralizar sus debilidades y amenazas o para
aprovechar sus oportunidades y fortalezas. Al formular las estrategias no significa que se

implementen todas, cada organizacién dara prioridad segun sus necesidades.
A continuacién el cuadro 8, muestra las debilidades, oportunidades, fortalezas y

amenazas gue se identificaron del analisis interno y externo en consenso con el comité de

calidad.
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Cuadro 8. Matriz DOFA

1. Reconocimiento y credibilidad a nivel nacional (Good Will). 1. No contar con un buen sistema de informacién que apoye los procesos
de la organizacion.

2. Capacidad de reproduccion de maquinaria y adaptarla a las 2. Maquinaria obsoleta.

necesidades del cliente.

3. El saber hacer (Know how) en concentrados. 3. Enfoque tradicional. Cada departamento actda independiente en pro del
logro de sus objetivos.

4. Ambiente de trabajo 4. No hay control sobre la gestién (actividades que se desarrollan al
interior de la organizacién para el logro de los objetivos)

5. Solidez financiera 5. No hay una propuesta de ventas definida, ni las herramientas de ventas
necesarias.

6. Conocimiento y experiencia del gerente en la linea de 6. Bajas ventas para sufragar los costos y gastos de la empresa.

concentrados.

7. Buena infraestructura locativa. 7. Falta de seguimiento al desempefio de las maquinas.

8. Calidad de los productos y proyectos.
9. Valores del recurso humano.

Generales Generales
1. Alianzas estratégicas de comercializacion. 1. ALCA: Importacién de equipos para el sector agroindustrial de paises
como Brasil, Estados Unidos y Argentina.
2. ALCA: La oportunidad de incursionar con mas facilidad en los 2. Precios de la competencia

paises que tiene como objetivo la organizacion (Ecuador, Costa Rica
y Venezuela).

3. Mercado de repuestos y accesorios. 4. El orden publico.
4. Relacionarse con la competencia. 5. Talleres pequefios que no tienen los mismos gastos.
5. Mercado nacional por atacar en el sector de la palma. Linea de concentrados
Linea de concentrados 5. ALCA: Entrada de productos agricolas de paises como Brasil, Estados

Unidos y Argentina puede afectar la industria avicola (principales clientes)
de la compafiia.

6. Mercado de los pequefios productores de alimento 6. TLC: Es mas una amenaza porque la organizacion no tiene dentro de
sus objetivos exportar a Estados Unidos

Linea de palma
7. Prospectiva del Sector Palmicultor en el pais y en especial en
zonas cercanas a la organizacion (Sur
8. Proyectos de siembra de indupalma.
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Cuadro 9. Matriz de alternativas estratégicas

1. No contar con un buen sistema de informacién que apoye los procesos de
la organizacion.

[

Reconocimiento y credibilidad a nivel nacional (Good Will).

N

Capacidad de reproduccién de maquinaria y adaptarla a las necesidades del cliente. | 2. Maquinaria obsoleta.

3. Enfoque tradicional. Cada departamento actua independiente en pro del
logro de sus objetivos.

4. No hay control sobre la gestién (actividades que se desarrollan al interior
de la organizacién para el logro de los objetivos)

5. No hay una propuesta de ventas definida, ni las herramientas de ventas

w

El saber hacer (Know how) en concentrados.

&

Ambiente de trabajo

Solidez financiera

necesarias.
Conocimiento y experiencia del gerente en la linea de concentrados. 6. Bajas ventas para sufragar los costos y gastos de la empresa.
Buena infraestructura locativa. 7. Falta de seguimiento al desempefio de las maquinas.

Calidad de los productos y proyectos.
Valores del recurso humano.

Generales

©|® N> o

D6, D5 y O. Consolidar y ampliar las alianzas estratégicas con proveedores

1. Alianzas estratégicas de comercializacion. nacionales e internacionales para mejorar la propuesta que ofrece
actualmente la compaiiia.

2. ALCA: La oportunidad de incursionar con més facilidad en los
paises que tiene como objetivo la organizaciéon (Ecuador, Costa
Rica y Venezuela).

F1, F3, F6, 02, 03, 05, 06, O7 y 08 Ofrecer asesoria al cliente: énfasis | D6 y 02. Incursionar en el mercado internacional. Exportar los productos
en los beneficios econémicos del proyecto. (maquinas y repuestos) a los paises de Costa Rica, Ecuador y Venezuela.

D6, O3, 05, 06, O7 y 08. Crecer con nuevos clientes (Penetracion en los
mercados de palma y concentrados). Obtener un mayor volumen de ventas
con nuevos clientes mediante mayores esfuerzos de comercializacién. En
3. Mercado de repuestos y accesorios. concentrados atacar el mercado de los pequefios productores y clientes
grandes no atendidos. En palma atacar el mercado nacional que no esta
atendido. En palma y concentrados atacar el mercado de repuestos y

accesorios.
4. Relacionarse con la competencia. 04, F1 Alianzas con otras empresas del sector. D5, D6 y O. Formalizar el proceso de comercializacion (mercadeo y ventas).
5. Mercado nacional por atacar en el sector de la palma. D3, D4y O. Disefiar e implementar el SGC 1SO 9000.

D6, 05, O7 y 08. Consolidar el mercado de palma de San Alberto y penetrar

Linea de concentrados el mercado del magdalena medio.

6. Mercado de los pequefios productores de alimento

Linea de palma

7. Prospectiva del Sector Palmicultor en el pais y en especial en
zonas cercanas a la organizacion (Sur de Bolivar y Magdalena
Medio).

8. Proyectos de siembra de indupalma.

Generales
1. ALCA: Importacion de equipos para el sector agroindustrial de paises como
Brasil, Estados Unidos y Argentina.

F, A2 y A4. Examinar la estructura de costos de manera que se pueda manejar la

A . N D1, D4y A. Desarrollar e implementar el software integral.
marginalidad de ingresos para poder competir.

2. Precios de la competencia

3. El orden publico. D2y A. Reposicién de maquinaria y equipos obsoletos que no sean eficientes.

D3, A2 y A4. Estandarizacion de los costos y tiempos de produccién de los
4. Talleres pequefios que no tienen los mismos gastos. productos estandar a través de un seguimiento a la ejecucién presupuestal de
cada proyecto.

Linea de concentrados

5. ALCA: Entrada de productos agricolas de paises como Brasil, Estados
Unidos y Argentina puede afectar la industria avicola (principales clientes) de la
compaiiia.

6. TLC: Es mas una amenaza porque la organizacién no tiene
dentro de sus objetivos exportar a Estados Unidos
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4.6.1 Alternativas estratégicas de Negocios. Después de realizar un andlisis de la
matriz DOFA, se identificaron una serie de alternativas estratégicas (ver cuadro 9) que la
organizacion podria utilizar para el logro de su vision. Las estrategias identificadas se
presentan a continuacion y se dividen en estrategias de negocios y estrategias

funcionales:

4.6.1.1 Estrategias de Mercados.

= Crecer con nuevos clientes (penetracion en los mercados de palma y concentrados).
Obtener un mayor volumen de ventas con nuevos clientes mediante mayores

esfuerzos de comercializacion.

e En concentrados atacar el mercado de los pequefios productores y clientes
grandes no atendidos.
e En palma atacar el mercado nacional que no esté atendido.

e En palmay concentrados atacar el mercado de repuestos y accesorios.

= Consolidar el mercado de palma de San Alberto y penetrar el mercado del Magdalena

medio.

= Incursionar en el mercado internacional. Exportar los productos (maquinas y

repuestos) a los paises de Costa Rica, Ecuador y Venezuela.

= Consolidar y ampliar las alianzas estratégicas con proveedores nacionales e

internacionales para mejorar la propuesta que ofrece actualmente la empresa.
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4.6.1.2 Estrategias funcionales.

= Formalizar el proceso de comercializacion (mercadeo y ventas).

= Disefiar e implementar el SGC ISO 9000.

= Ofrecer asesoria al cliente: énfasis en los beneficios econémicos del proyecto.

= Desarrollar e implementar el software integral.

= Estandarizar los costos y tiempos de produccién de los equipos estandar a través de

un seguimiento a la ejecucion presupuestal de cada proyecto.

= Examinar la estructura de costos de manera que se pueda manejar la marginalidad de

ingresos para poder competir.

= Reposicién de maquinaria y equipos obsoletos que no sean eficientes.
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4.7 ESTRATEGIA DE NEGOCIO

La siguiente fase es el establecimiento de la estrategia que la empresa Metalteco Ltda.
utilizara para lograr su visién. Esta estrategia fue planteada por supuesto teniendo en
cuenta la visién organizacional y los resultados del diagnostico de la situacion actual de la

compaifia.

Metalteco considera una estrategia de dos puntas o mixta para lograr su visién. A

continuacion se describe cada una de las puntas que la conforman.

4.7.1 Estrategia de crecimiento y diferenciacion

Penetrar el mercado nacional (todo el territorio nacional) e internacional (Costa Rica,

Ecuador y Venezuela) de alimentos concentrados, palma y afines.

= Para el mercado nacional la estrategia es atender el mercado en cinco zonas (ver
cuadro 10) dispuestas por la organizacion con un representante de ventas por zona.
Los representantes de ventas deben reunir un perfil de vendedores de soluciones a
las necesidades de los clientes, mas que de vendedores de productos (maquinaria,

equipos o repuestos).

En un principio se hard una prueba piloto de un afio en la zona central, para ésto se
contratard un representante de ventas (empleado de Metalteco). El se encargara de
atender a todos los clientes reales y potenciales que se encuentren en esa zona,

mediante un programa de ventas y visitas definido.

Como apoyo a la gestién de ventas y por las caracteristicas estratégicas de esta zona

se abrira un taller en la ciudad de Bogoté liderado por el representante de ventas. El
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taller servira de apoyo para los servicios, montajes y problemas que se puedan

presentar.

Dependiendo de los resultados que se generen en esta zona se evaluara la viabilidad

de establecer los representantes en las demas zonas.

Cuadro 10. Zonas dispuestas por la organizacion.

Zona Central Zona Occidente Zona Antioquia Zona Costa Zona Santader
¢« Cundinamarca « Valle «  Antioquia «  Atlantico ¢  Santander
¢ Meta ¢« Risaralda « Choco ¢«  Bolivar ¢ Cesar
¢« Boyaca ¢« Caldas « Cordoba ¢« Magdalena ¢« Norte de
e« Huila ¢ Quindio e« Guajira Santander
¢« Tolima ¢ Cauca ¢ Sucre
e« Casanare ¢  Narifio
¢ Guaviare ¢ Caqueta
« Vichada

Las demas zonas que se dispusieron por la organizacion se atenderan como hasta el

momento se viene haciendo; respondiendo a las solicitudes de los clientes.

= Para el mercado internacional la estrategia es atender el mercado en primera instancia
con el gerente de la compaifiia. El hara el papel de representante de ventas en el

mercado internacional.

Nota: Si en algin momento la alta direccién considera la contrataciébn de un(os)
representante(s) de ventas para la zona internacional, estos deben reunir le perfil

descrito para los representantes de ventas de las zonas nacionales
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4.7.2 Estrategia de excelencia operativa.

Ma&s que una estrategia de liderazgo en costos, la empresa tiene la necesidad de ofrecer
precios competitivos a los clientes a través de la excelencia operativa. El ideal no es

ofrecer los precios mas bajos del mercado y afectar el funcionamiento de la compafiia.

La estrategia es el mejoramiento de la eficacia y eficiencia de los procesos de la
compafiia a través de iniciativas como la implementacién del Sistema de Gestion de la
Calidad, la estandarizacion de tiempos y costos de produccién de los productos que

fabrica la compafiia, entre otros.
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4.8 CUADRO DE MANDO INTEGRAL(CMI) O BALANCED SCORECARD

Una vez establecida la estrategia del negocio la siguiente fase es la traduccion de ésta a
un conjunto de objetivos estratégicos con sus respectivas iniciativas o estrategias para
lograrlos. Esta fase se desarrollara utilizando la metodologia del Cuadro de Mando
Integral (CMI).

El Cuadro de Mando Integral (CMI) sera utilizado por considerarse un Sistema de Gestion
de la Estrategia, ya que con él cualquier organizacion puede identificar sus objetivos
estratégicos, establecer las iniciativas para lograrlos y ademas formular un Sistema de
Medicion Integral (Sistema Integral de Indicadores de Gestion) adecuado que permita
monitorear y controlar si se estan dando los resultados esperados o0 si es necesario

encaminarlos.

La primera fase comprende la capacitacion de todo el personal en los topicos de la
metodologia del Cuadro de Mando Integral (CMI) con el objetivo de que las personas que
conforman el comité de calidad tengan la capacidad de elaborar, interpretar y divulgar su
propio CMI, y los demas integrantes de la organizacion lo interpreten y puedan aportar
con su participacion, esfuerzos e ideas de cambio como elementos importantes a la

estrategia planteada, para el logro de la vision de la compafiia.

A continuacioén se enuncian los tépicos del CMI en los que el personal fue capacitado:

= [Factores clave de éxito o temas estratégicos.

= Perspectivas del modelo (financiera, de clientes, de procesos internos y de formacion
y crecimiento).

= Objetivos estratégicos.

= Mapa estratégico.

= Indicadores y sus metas.

= |niciativas estratégicas.
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= Responsables y recursos.

Una vez el personal fue capacitado se procedio segun la metodologia del CMI.

4.8.1 Identificacion de los factores clave de éxito (FCE) o temas estratégicos. La
siguiente fase consiste en la identificacion de los factores clave de éxito o temas

estratégicos de acuerdo a la visién, mision y estrategia de negocio.

Los factores clave de éxito o temas estratégicos son campos especificos en los que la
organizacién debe enfocar sus esfuerzos y ademas son el punto de referencia para el
planteamiento de los objetivos estratégicos, por lo tanto su correcta identificacion es

fundamental.

En conjunto con el comité de calidad se identificaron los factores clave de éxito o temas
estratégicos en cada una de las cuatro perspectivas del modelo general de CMI. El
establecimiento de los factores clave de éxito o temas estratégicos se realizd segun el

anexo H.

A continuacion el cuadro 11 muestra los Factores Clave de Exito identificados en cada

una de las perspectivas del modelo de CMI.
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Cuadro 11. Factores clave de éxito o temas estratégicos.

Perspectivas Factores clave de éxito o tema estratégico

1. Agregar valor para los inversionistas. Crecimiento.

2. Tener un nivel de ventas adecuado para las expectativas de rendimiento de los
accionistas.

3. Hacer un uso adecuado de los recursos de la compafifa (humanos, infraestructura,
dinero, etc.).

1. Crecimiento con nuevos clientes.

2. Satisfaccion de las necesidades y expectativas del cliente.

1. Contar con un proceso de comercializacion claramente definido.

Perspectiva
De Procesos Internos

2. Mejorar |a gestién de los procesos de la compafiia.

3. Mejorar la propuesta de valor que ofrece actualmente la compafiia.

1. Disponer de personal con las competencias requeridas para los procesos de la
Perspectiva compafiia.
De Formacion y

o 2. Compromiso del personal en el nuevo proceso.
Crecimiento

3. Disponer de un sistema de informacién que apoye los procesos de la organizacion

4.8.2 Objetivos estratégicos y mapa estratégico. La siguiente fase es la identificacion
de los objetivos estratégicos segun los factores clave de éxito identificados, la vision y la

estrategia del negocio.

En conjunto con el comité de calidad se establecieron los objetivos estratégicos teniendo
en cuenta dos caracteristicas principales: por una parte debian ser acordes con los
factores clave de éxito identificados y por otra parte debian mostrar claramente las
relaciones de causa-efecto entre ellos en un mapa estratégico a través de los vectores

estratégicos o lineas estratégicas.
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El Mapa Estratégico es una de las caracteristicas principales del CMI. Este es una
representacion grafica donde se establecen los objetivos estratégicos en cada una de las
perspectivas del modelo y ademas, se define la interrelacion de causa-efecto que existe

entre ellos.

Segun las perspectivas del modelo lo primero para establecer un mapa estratégico es
establecer los objetivos financieros, éstos definiran la forma de actuar de la compaiiia
ante sus clientes (objetivos de clientes), por ejemplo, si la compafiia quiere mayores
ingresos, tendra como prioridad satisfacer al cliente y alinear la calidad de sus productos a
los requerimientos del cliente; basados en los objetivos financieros y de clientes la
compafia establecera en que procesos internos (objetivos de procesos internos) debe
ser excelente para cumplir con los objetivos antes mencionados; y por Ultimo para que se
logren estos objetivos la organizacion debe tener los cimientos (formacion y crecimiento)

necesarios.

A continuacion en el cuadro 12 se muestran los objetivos estratégicos asociados a los

factores clave de éxito, estos se establecieron segun el anexo I.

Por otra parte en el cuadro 13 se muestra el mapa estratégico de Metalteco con las

relaciones de causa-efecto identificadas entre los objetivos.

En el mapa estratégico se tradujo la estrategia de acuerdo a las dos puntas planteadas;
por un lado estan los vectores estratégicos o lineas estratégicas que muestran la relacién
de causa-efecto entre los objetivos de la estrategia de crecimiento y diferenciaciéon, por
otro estan los vectores estratégicos o lineas estratégicas que muestran la relacion causa
efecto entre los objetivos de la estrategia de excelencia operativa y por ultimo estan los
vectores estratégicos que son mixtos. Basados en esto se utiliz6 una nomenclatura para
cada una de las dos puntas de la estrategia con el animo de distinguir el vector

estratégico asociado a cada una. A continuacién se muestra la nomenclatura utilizada:
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Vector o linea estratégica de la estrategia de crecimiento y diferenciacion.

= \/ector 0 linea estratégica de la estrategia de excelencia operativa.

= \/ector o linea estratégica asociado a ambas estrategias.

Cuadro 12. Objetivos estratégico asociados a los FCE.

: Factores clave de éxito o tema - :
Perspectivas . Objetivos Estrategicos
estrategico
! Ag.regar valor para los  inversionistas. 1. Aumentar la rentabilidad operativa.
Crecimiento.
Perspectiva 2. Tener un nivel de ventas adecuado para las .
i . . .- - 2. Aumentar el nivel de ventas.
Financiera |¢expectativas de rendimiento de los accionistas.
3. Hacer un uso adecuado de los recursos de la|3. Reducir los costos de operacion del
compafiia (humanos, infraestructura, dinero, efc.). |negocio.
1. Exportar nuestros productos a los mercados
de Costa Rica, Ecuador y Venezuela.
Perspectiva 1. Crecimiento con nuevos clientes.
. . Aumentar el numero de clientes en e
De Clientes 2. Aumentar ¢l de. clent |
mercado nacional.
2. Satisfaccion de las necesidades y expectativas|3. Dar cumplimiento a los  requisitos
del cliente. acordados con el cliente.
1. Contar con un proceso de comercializacion . g
- 1. Formalizar el proceso de comercializacion.
Perspectiva claramente definido.
De Procesos |2. Mejorar la gestion de los procesos de la|2. Mejorar la eficiencia y eficacia operacional
Internos compafia. del negocic.
3. Mejorar la propuesta de valor que ofrece|3. Ampliar la gama de soluciones relacionadas
actualmente la compafifa. con el negocio esencial.
. |1, Adecuar las competencias del personal
1. Disponer de personal con las competencias . .
i requeridas para los procesos de la compafiia segun las  necesidades de las labores
Perspectiva " |asignadas.
De Formacion Y Compromiso del personal en el nuevo proceso. 2. Lograr el compromiso del personal en los
Crecimiento resultados del CMI.
3. Disponer de un sistema de informacién que|3. Desarrollar e implementar el software
apoye los procesos de la organizacion. integral.
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Cuadro 13. Mapa estratégico de la empresa Metalteco Ltda.

ESTRATEGIAS

Penetrar el mercado nacional (todo el territorio nacional) e internacional (Costa Rica, Ecuador
y Venezuela) de concentrados, palma y afines.

Para el mercado nacional la estrategia es atender el mercado en cinco zonas (ver cuadro 10)
dispuestas por la organizacién con un representante de ventas por zona. Los representantes
de ventas deben reunir un perfil de vendedores de soluciones a las necesidades de los
clientes, mas que de vendedores de productos (maquinaria, equipos o repuestos).

Para el mercado internacional la estrategia es atender el mercado en primera instancia con el
gerente de la compaiiia. El har4 el papel de representante de ventas en el mercado
internacional.

PERSPECTIVAS

Mas que una estrategia de liderazgo en costos la empresa tiene la necesidad de
ofrecer precios competitivos a los clientes a través de la excelencia operativa. El
ideal no es ofrecer los precios mas bajos del mercado y afectar el
funcionamiento de la compaifiia.

La estrategia es el mejoramiento de la eficacia y eficiencia de los procesos de la
compafiia a través de iniciativas como la implementacién del Sistema de
Gestion de la Calidad, la estandarizacién de tiempos y costos de produccién de
los productos que fabrica la compaiiia, entre otros.

Perspectiva
Procesos
Internos

Formalizar el proceso de
comercializacién

Ampliar la gama de
soluciones relacionadas
con el negocio esencial

Mejorar la eficiencia y
eficacia operacional del
negocio

Perspectiva
Formacion y
Crecimiento

Adecuar las
competencias del personal
segun las necesidades de

las labores asignadas

Lograr el compromiso de
todo el personal en los
resultados del CMI

Desarrollar e implementar
el software integral
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4.8.3 Indicadores y sus metas. Una vez traducida la estrategia del negocio a un
conjunto de objetivos estratégicos la siguiente fase es el establecimiento de los

indicadores con sus respectivas metas asociadas.

Debido a la importancia que tiene la identificacion de los indicadores, el comité de calidad
fue el encargado de esta fase. En primer lugar se establecieron los indicadores de
resultado (KPI's); estos miden el desempefio del objetivo estratégico tal y como se

presenta.

Después se establecieron los indicadores de medio o inductores de actuacion, ya que
ellos comunican la forma en que han de conseguirse los resultados y ademas muestran si

las acciones planteadas estan propiciando los efectos deseados.

Una vez establecidos los KPI's y los inductores de actuacién, se plantearon las metas

asociadas a cada uno de los indicadores.

Las metas se establecieron de la siguiente manera:

= En el caso de los indicadores con los que se contaba con datos histéricos fue
necesario recopilar, procesar y analizar la informacion, con el objeto de establecer

tendencias o tener puntos de referencia para establecer la meta a corto y largo plazo.

= Con respecto a los indicadores con los que no se contaba con informacién historica;
por una parte se establecieron las metas teniendo en cuenta objetivos especificos de
la organizacion y por otra parte se dejaron una serie de indicadores con sus metas por
definir y no se plantearan hasta tanto haya informacion que permita tomar la decision

con criterio.
En el cuadro 14 se muestran los indicadores asociados a cada uno de los objetivos

estratégicos con sus respectivas metas a corto y largo plazo. El establecimiento de los

indicadores se realizé6 mediante la utilizacion del anexo J.
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Cuadro 14. Indicadores y sus metas.

OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

COMO MIDO

KPI= RESULTADO

META

COMO FACILITO EL RESULTADO

INDICADOR DE MEDIO O CAUSA

META

QUE QUIERO LOGRAR ?

QUE INDICADOR DE RESULTADO NOS INFORMA ,
S| ESTAMOS CAMINANDO HACIA EL OBJETIVO ?
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OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

COMO MIDO

KPI= RESULTADO

COMO FACILITO EL RESULTADO

META

INDICADOR DE MEDIO O CAUSA

META

QUE QUIERO LOGRAR ?

QUE INDICADOR DE RESULTADO NOS INFORMA ,
SI ESTAMOS CAMINANDO HACIA EL OBJETIVO ?

QUE PALANCA PODEMOS IMPLEMENTAR
PARA AYUDAR A MOVER EL KPI
POSITIVAMENTE

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Formalizar el proceso de
comercializaciéon

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO
DE PLAN PARA FORMALIZAR EL
PROCESO DE COMERCIALIZACION

100% EN UN ANO

A PARTIR DEL 1

DE AGOSTO DE
2004

CUMPLIMIENTO DE LAS
ACTIVIDADES DEL PLAN PARA
FORMALIZAR EL PROCESO DE

COMERCIALIZACION

[90%-100%] DE LAS
ACTIVIDADES
PLANIFICADAS

Ampliar la gama de
soluciones relacionadas
con el negocio esencial

VENTAS DE ALIANZAS
ESTRATEGICAS

1.500.000.000 EN
2004 y AUMENTAR
10% POR ARO

NUMERO DE PERSONAS DE LA
FUERZA DE VENTAS QUE CONOCEN
COMPLETAMENTE LAS ALIANZAS
CONSOLIDADAS

LAS 9 PERSONAS
EN DICIEMBRE DE
2004 Y
ACTUALIZAR
ANO POR ARO

NUMERO DE ALIANZAS
IDENTIFICADASY FORMALIZADAS

LAS
IDENTIFICADAS

VENTAS DE COMPONENTES
ELECTRICOS MANEJADOS
DIRECTAMENTE POR LA
ORGANIZACION

5% DE LAS
VENTAS EN 2004 V|
10% DE 2006 EN
ADELANTE

Mejorar la eficienciay
eficacia operacional

PORCENTAJE DE COTIZACIONES
APROBADAS

[70%-80%] A
PARTIR DEL 2005

PORCENTAJE DE EFICACIA DEL
PROCESO DE COTIZACION

[85%-95%]

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO
DE LA PLANIFICACION DE LA
PRODUCCION

[90%-100] A
PARTIR DE 2005

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DE
LA PLANIFICACION DEL DISENO Y
DESARROLLO

[90%-100]

NUMERO DE REPARACIONES EN EL
PERIODO

0 EN 2005

NUMERO DE REPROCESOS DEL
PERIODO

0 EN 2005

NUMERO DE NUEVAS FABRICACIONES
DEL PERIODO

0 EN 2005

PORCENTAJE DE ERRORES EN LA
ELABORACION DE PLANOS

[0%-10%] EN 2005

CUMPLIMIENTO DE LOS CRITERIOS DE
EVALUACION DE LOS PROVEEDORES
DE METALTECO

[90%-100%]

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO
DE LA PLANIFICACION DEL
MONTAJE

[90%-100%] A
PARTIR DE 2005

PERSPECTIVA DE FORMACION Y

CRECIMIENTO

Adecuar las
competencias del
personal segln las
labores asignadas

CUMPLIMIENTO DEL PROGRAMA
DE CAPACITACIONES

[90%-100%] DE LAS
CAPACITACIONES
PROGRAMADAS

PORCENTAJE DE CARGOS CON SU
PERFIL DOCUMENTADO

100% EN DICIEMBRE
DE 2004

Lograr el compromiso
del personal en los
resultados del CMI

CUMPLIMIENTO DE LOS
RESULTADOS DEL CMI

[90-100%] DE LOS
RESULTADOS
PLANTEADOS

CUMPLIMIENTO DEL PROGRAMA DE
COMUNICACION Y DIFUSION DEL CMI

[90%-100%] EN
DICIEMBRE DE 2004

CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES

[90%-100%] DE LAS

ACTIVIDADES
DE SEGUIMIENTO PLANIFICADAS rEERYRADAE
iNDICE DE SATISFACCION DEL
EMPLEADO SOBRE EL CLIMA [4.0-5.0]

ORGANIZACIONAL

Desarrollar e
implementar el software
integral

PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO
DEL PLAN DE DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE
INTEGRAL

100% EN 11 MESES
A PARTIR DE ABRIL
DE 2004

CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES
DEL PLAN DE DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE
INTEGRAL

[90%-100%]
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Después de establecer los indicadores asociados a cada uno de los objetivos
estratégicos, se documenté (ficha técnica) cada uno de los indicadores y se elaboro el

Manual de Indicadores. En el capitulo 6 se explica con mas detalle esta fase.

Como fase previa a la documentacion del indicador fue necesario capacitar al personal
competente en la metodologia para documentar el manual, con el objeto de que cada uno
comprenda las caracteristicas principales que debe contener un indicador para su

correcta y adecuada gestién.

Ademas con el objeto de crear un ambiente propicio para el éptimo desarrollo de una
nueva cultura de monitoreo y control, fue necesario adelantar un proceso de

sensibilizaciéon al tema de indicadores.

Crear en una organizacion la cultura del monitoreo y control implica la concientizacion de
todo el personal. Por una parte la directiva de la organizacion puede utilizar la informacion
que se genere para justificar despidos y tomar medidas drasticas. Debido a esta razén es
indispensable concienciar y orientar a las directivas en la prudencia y buen manejo de la

informacion que se genere, para que el proceso se consolide.

Por otra parte el personal en general al notar posiciones radicales puede manipular la

informacion en pro de mantener a las directivas conformes.

Otros aspectos importantes a tener en cuenta para concientizar al personal se relacionan

con los siguientes paradigmas que existen acerca de la medicion13.

1. No hay tiempo para medir. Las personas consideran que medir lo que hacen implica
mas trabajo y no se dan cuenta que ellos en muchos casos llevan el control, aunque de

manera desorganizada y muy pocas veces efectiva.

¥ BELTRAN JARAMILLO, Jesus Mauricio, Indicadores de gestion, Segunda. Santafé de Bogota:

3R Editores, 1998. p.34.
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2. Medir es dificil. Las personas consideran que medir es dificil, pero es tan dificil como
se quiere que sea, y mas cuando en un principio en las organizaciones haya una

tendencia a tratar de medirlo todo.

3. Hay cosas imposibles de medir. Las personas se limitan cuando consideran que no
es posible medir, y en muchos casos es asi, pero cuando no es posible medir

directamente se puede medir o dimensionar por los efectos que se generan.

4. Es mas costoso medir que hacer. La medicion puede resultar costosa por el hecho
de considerarla como algo ajeno al trabajo, la tendencia a medirlo todo y el disefio de

mediciones complicadas.

La sensibilizacién es una fase importante en este proceso de cambio, ya que define los
lineamientos para dar el uso adecuado a la informacion tanto de los directivos como del
personal en general, ademas disminuye la posibilidad de trastornos y desviaciones al

proceso.

4.8.4 Iniciativas estratégicas. Una vez establecidos los objetivos estratégicos, los KPI's
y los inductores de resultado o indicadores de medio se establecen las iniciativas
estratégicas (planes, programas o proyectos) que permitan el apalancamiento de los

logros esperados.

Las iniciativas estratégicas son acciones, programas o proyectos en los que se va a
centrar la organizacién, por lo tanto cada iniciativa debe relacionarse con el
apalancamiento de los logros esperados, para asi evitar el desperdicio de esfuerzos en

actividades que no agregan valor a la estrategia.

Esta fase se desarroll6é en conjunto con el comité de calidad y se tuvieron en cuenta las

alternativas estratégicas que se generaron de la matriz DOFA.

En el comité se establecieron las iniciativas claves que se consideraron iban a apalancar
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los resultados y por ende los objetivos estratégicos. Para ésto se utilizé un formato que se

puede ver en el anexo K.

Una vez establecidas las iniciativas se definieron los responsables de cada una, asi como
los recursos necesarios para llevar a cabo la iniciativa con éxito. Es importante la
definicion de los responsables y los recursos para obtener el buen desarrollo de la

iniciativa.

El planteamiento de los recursos ademas permite conocer el compromiso de los directivos
en el proceso, porque se define hasta que punto estan dispuestos a comprometer sus

recursos.

A continuacidon se muestran los resultados de esta fase en el cuadro 15.
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Cuadro 15. Iniciativas estratégicas, responsables y recursos.

QUE HACER PARA LOGRAR EL INDUCTOR

121

OBJETIVOS RESPONSABLE INICIATIVA RECURSOS /
ESTRATEGICOS INICIATIVA ESTRATEGICA ESTRATEGICA PRESUPUESTOS
RECURSOS
CARGO DE LA PERSONA
QUE PROGRAMAS, PLANES O INICIATIVAS PUEDO CREAR NECESARIOS PARA
QUEQUIERO LOGRAR ? PARA LOGRAR EL APALANCAMIENTO ENCARGADA DE GESTIONARLA | i) AnTAR LAS
INICIATIVA ESTRATEGICA ATIUA




QUE HACER PARA LOGRAR EL INDUCTOR

OBJETIVOS RESPONSABLE INICIATIVA RECURSOS/
ESTRATEGICOS INICIATIVA ESTRATEGICA ESTRATEGICA PRESUPUESTOS
RECURSOS

QUE QUIERO LOGRAR ?

QUE PROGRAMAS, PLANES O INICIATIVAS PUEDO CREAR
PARA LOGRAR EL APALANCAMIENTO

CARGO DE LA PERSONA
ENCARGADA DE GESTIONAR LA
INICIATIVA ESTRATEGICA

NECESARIOS PARA
ADELANTAR LAS
INICIATIVA

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Formalizar el proceso de
comercializacion

INVITAR GERENTES DE VENTAS DE OTRAS COMPARNIAS

DIRECTOR DE ADMON. Y FINANZAS

1. Asesor.

FIJAR LAS ESTRATEGIA DE COMERCIALIZACION NACIONAL E
INTERNACIONAL

COMITE DE CALIDAD

2. Contratacion de
un empleado 6

ESTABLECER UNA ESTRUCTURA Y UN PROGRAMA DE VENTAS

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO

Meses.
3. Recursos 50%

ESTABLECER EL PROGRAMA DE VISITAS

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO

Metalteco y 50%

CONTINUO Proexport
ELABORAR EL MATERIAL PUBLICITARIO DE APOYO (VIDEO,
PRESENTACION CARPETAS DE VENTAS CATALOGOS Y PAGINA [ AOXILIAR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO
WEB).
AMPLIAR Y CONSOLIDAR LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS CON|
PROVEEDORES NACIONALES E INTERNACIONALES [EEREAEEEEAL
Ampliar lagamade |ENCUESTA DE CONOCIMIENTO A DE METOINEG 1. Ingeniero
] . CONTINUO -
SIMEIEES (CERTELLE IDENTIFICACION DE ALIANZAS COMITE DE CALIDAD LI
con el negocio esencial
OFRECER SOLUCIONES ELECTRICAS DIRECTAMENTE MEDIANTE]
LA CONTRATACION Y FORMACION DE UN INGENIERO|COORDINADOR DE CONCENTRADOS
MECATRONICO
ESTANDARIZACION DE LOS COSTOS Y TIEMPOS DE PRODUCCION |AUXILIAR DE COSTOS
Mejorar la eficienciay 1. Asesor.

eficacia operacional

DISENO E IMPLEMENTACION DEL SGC

DIRECTOR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO

PERSPECTIVA DE FORMACION Y

CRECIMIENTO

Adecuar las
competencias del
personal segln las
labores asignadas

ESTABLECER, DOCUMENTAR E IMPLEMENTAR EL PERFIL A LOS
CARGOS EN LA ORGANIZACION

COORDINADORA DE PERSONAL

1. Presupuesto de

DESARROLLAR Y EJECUTAR EL PROGRAMA DE CAPACITACIONES

DIRECTOR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO

apacitacion.

Lograr el compromiso
del personal en los
resultados del CMI

PROGRAMA DE COMUNICACION Y DIFUSION DEL CMI

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO

PROGRAMA DE SEGUIMIENTO A EL CMI

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO
CONTINUO

CREAR Y APLICAR LA ENCUESTA DE CLIMA ORGANIZACIONAL

COORDINADORA DE PERSONAL

1. Presupuesto del
programa.

Desarrollar e
implementar el software
integral

PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE
INTEGRAL

INGENIERO DE SISTEMAS

1. Asesor.
2. Ingeniero de

CONTRATACION DE UN INGENIERO DE SISTEMAS ESPECIALISTA
EN SOFTWARE QUE APOYE AL ASESOR

DIRECTORA DE ADMINISTRACION Y
FINANZAS

istemas 900.000 +
prestaciones
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4.9 PLAN ESTRATEGICO

En el siguiente documento se muestran los resultados del proceso de planeacion
estratégica, en el se incluye la visién, misiébn y valores organizacionales, la estrategia

planteada por la compafiia, el mapa estratégico y el CMI disefiado por la organizacion.
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METALTECO "coommims

PLAN ESTRATEGICO

ELABORO
Alberto Plata Benavides
REVISO
Comité de Calidad
APROBO
Comité de Calidad
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METALTECO “wouwaims

Rev. 0 ; 2004/05/28

MISION

Brindar soluciones a las necesidades del sector agroindustrial mediante el disefio,
desarrollo, fabricacion y montaje de equipos y repuestos de excelente calidad, que
satisfagan las necesidades y expectativas de nuestros clientes, permitiéndonos asi
prosperar como negocio y contribuir al progreso de nuestro pais.

Comercializar nuestros equipos y repuestos, asi como aquellos de proveedores

nacionales e internacionales con los que mantenemos alianzas.

VISION

METALTECO LTDA. sera reconocida en cinco afos por:

Ser una empresa lider en el mercado regional y nacional.

Exportar sus productos a los mercados de Ecuador, Costa Rica y Venezuela.
Brindar soluciones electromecanicas integrales.

Ampliar las alianzas estratégicas de comercializacion.

Mejorar continuamente el bienestar de sus empleados.

Mantener clientes satisfechos con los productos y/o servicios recibidos.

Mantener un equipo de trabajo comprometido con la calidad y que trabaja unido

para progresar.
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METALTECO "wommuims

Rev. 0 ; 2004/04/06

VALORES

Los valores en los cuales se fundamenta nuestra organizacion son:

Calidad: Ejecutar bien el trabajo desde el principio.

Compromiso: Responder a las necesidades y exigencias de las actividades
acordadas con nuestros clientes y organizacion.

Esfuerzo: Poner empefio en el logro de los resultados propuestos y compromisos
adquiridos.

Honestidad: Personas honestas, comprometidas con los intereses de la
organizacion.

Liderazgo: Personal emprendedor e innovador que establece la unidad de
proposito y la orientacion de la organizacion; asi mismo, crea y mantiene un
ambiente interno, en el cual todos los trabajadores se involucren totalmente en el
logro de los objetivos propuestos.

Mejora continua: Aumentar la satisfaccion de nuestros clientes y demas partes
interesadas.

Respeto: Tratar dignamente a nuestros clientes, comparfieros y demas partes
interesadas, respetando sus espacios e ideas.

Responsabilidad: Ejecutar los compromisos adquiridos, con conocimiento de
sus implicaciones.

Satisfaccion: Cumplir con las necesidades y expectativas de nuestros clientes y
demas partes interesadas, teniendo en cuenta la capacidad de la organizacion.
Trabajo en equipo: Participar en las actividades de grupo propuestas por la

organizacioén, generando soluciones favorables.
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METALTECO “wouwaims

Rev. 0 ; 2004/05/28

ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Estrategia de crecimiento y diferenciacion

Penetrar el mercado nacional (todo el territorio nacional) e internacional (Costa Rica,

Ecuador y Venezuela) de alimentos concentrados, palma y afines.

Para el mercado nacional la estrategia es atender el mercado en cinco zonas (ver
cuadro 10) dispuestas por la organizacion con un representante de ventas por zona.
Los representantes de ventas deben reunir un perfil de vendedores de soluciones a
las necesidades de los clientes, mas que de vendedores de productos (maquinaria,

equipos o repuestos).

En un principio se hara una prueba piloto de un afio en la zona central, para ésto se
contratara un representante de ventas (empleado de Metalteco). El se encargara de
atender a todos los clientes reales y potenciales que se encuentren en esa zona,

mediante un programa de ventas y visitas definido.

Como apoyo a la gestién de ventas y por las caracteristicas estratégicas de esta zona
se abrira un taller en la ciudad de Bogoté liderado por el representante de ventas. El
taller servira de apoyo para los servicios, montajes y problemas que se puedan

presentar.

Dependiendo de los resultados que se generen en esta zona se evaluara la viabilidad

de establecer los representantes en las demas zonas.
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METALMECANICA TECNICA

METALTEC

COLOMBIANA LTDA.
Rev. 0 ; 2004/04/06
Cuadro 10. Zonas dispuestas por la organizacién.
Zona Central Zona Occidente Zona Antioquia Zona Costa Zona Santader
¢«  Cundinamarca « Valle «  Antioquia ¢« Atlantico Santander
¢« Meta ¢« Risaralda « Choco ¢« Bolivar Cesar
« Boyaca « Caldas ¢« Cordoba ¢« Magdalena Norte de
¢ Huila ¢ Quindio ¢ Guajira Santander
¢« Tolima « Cauca e«  Sucre
¢« Casanare ¢« Narifio
¢ Guaviare ¢ Caqueta
¢« Vichada

Las demds zonas que se dispusieron por la organizacion se atenderan como hasta el

momento se viene haciendo; respondiendo a las solicitudes de los clientes.

» Para el mercado internacional la estrategia es atender el mercado en primera instancia

con el gerente de la compaiiia. El hara el papel de representante de ventas en el

mercado internacional.

Nota: Si en algun momento la alta direccién considera la contratacién de un(os)

representante(s) de ventas para la zona internacional, estos deben reunir le perfil

descrito para los representantes de ventas de las zonas nacionales.
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METALTECO “wouwaims

Rev. 0 ; 2004/05/28

ESTRATEGIA DE NEGOCIO

Estrategia de excelencia operativa.

Ma&s que una estrategia de liderazgo en costos, la empresa tiene la necesidad de ofrecer
precios competitivos a los clientes a través de la excelencia operativa. El ideal no es

ofrecer los precios mas bajos del mercado y afectar el funcionamiento de la compafiia.

La estrategia es el mejoramiento de la eficacia y eficiencia de los procesos de la
compafiia a través de iniciativas como la implementacién del Sistema de Gestion de la
Calidad, la estandarizacion de tiempos y costos de produccion de los productos que

fabrica la compaiiia, entre otros.
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ESTRATEGIAS

PERSPECTIVAS

MAPA ESTRATEGICO EMPRESA METALTECO LTDA.

Penetrar el mercado nacional (todo el territorio nacional) e internacional (Costa Rica, Ecuador
y Venezuela) de concentrados, palma y afines.

Para el mercado nacional la estrategia es atender el mercado en cinco zonas (ver cuadro 10)
dispuestas por la organizacién con un representante de ventas por zona. Los representantes
de ventas deben reunir un perfil de vendedores de soluciones a las necesidades de los
clientes, mas que de vendedores de productos (maquinaria, equipos o repuestos).

Para el mercado internacional la estrategia es atender el mercado en primera instancia con el
gerente de la compafiia. El hara el papel de representante de ventas en el mercado
internacional.

Mas que una estrategia de liderazgo en costos la empresa tiene la necesidad de
ofrecer precios competitivos a los clientes a través de la excelencia operativa. El
ideal no es ofrecer los precios méas bajos del mercado y afectar el
funcionamiento de la compafiia.

La estrategia es el mejoramiento de la eficacia y eficiencia de los procesos de la
compaiiia a través de iniciativas como la implementacién del Sistema de
Gestion de la Calidad, la estandarizacion de tiempos y costos de produccién de
los productos que fabrica la compafiia, entre otros.

Perspectiva
. Ampliar la gama de Mejorar la eficienciay
Pro cesos Forn;zlg::c?gﬁ;gg%s: s soluciones relacionadas eficacia operacional del
| n ter nos con el negocio esencial negocio
Perspectiva
FO rmacion y Ade_cuar las Lograr el compromiso de .
. . competencias del personal oo & pereenel cn 6o Desarrollar e implementar
CI’eCI m |ent0 segun las necesidades de P el software integral

las labores asignadas

resultados del CMI
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL (PERSPECTIVA FINANCIERA)

Agregar valor paralos
inversionistas.

Crecimiento.

F.1 Aumentar
la
rentabilidad
operativa o
del activo

11% en 2004
13% en 5 ANOS

F.1l1
Rentabilidad
operativa o del
activo

1. Crecimiento y
diferenciacion.
2. Excelencia
operativa.

Aumentar |a cobertura, penetrandoen |1 Ejecutivo
cada una de las zonas dispuestas por la |2.000.000 +
. izacié Prestaciones
Tener un nivel de 4000.000.000 en . organizacion.
ventas adecuado para | F.2 Aumentar 1. Crecimientoy |1 pryeba piloto de un afio contratando | Mensuales
. X 2004 F.2.1 Ventas diferenciacion. 2. Maquinaria y
las expectativas de el nivel de totales un representante de ventas en la zona Equinos para sede
rendimiento de los ventas central. Bq F; P
accionistas 10% por afio ) ogota.
° 2. Abrir una nueva sede (taller) en 3. Personal taller
Bogota. Bogota 3.000.000
mensuales
1. Procedimiento de mejora.
. 2. Programa de mantenimiento
F.3.1 Porcentaje or m
90% en 2004 de costos preventivo.

Hacer un uso ~ |89% en 2005 totales de 3. Creacion de los centros de costos. 1.Maquinaria y
adecuado de los F.3 Reducir  |g704 en5 operacién del | 2. Excelencia 4. Programa de cambio o reposicién de | EAuiPo.
recursos de la los costos de afios negocio. operativa. maquinaria v eduibos 2. Presupuesto para
compafiia (humanos, |operacién de P " q Y €quIpos. Programa de

infraestructura,
dinero, etc.)

la compafiia

20% en 2004
17% en 5 afios

F.3.2 Porcentaje
de gastos
indirectos

5. Mejorar programacion de la
produccion.

6. Programa de concientizacodn para
racionalizar el uso de los recursos.

racionalizacion.
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL (PERSPECTIVA DE CLIENTES)

solucionadas

C.1.1 Ventas
300.000.000 en 6 |iptales a
C.1 Aumentar |meses de 2004. nuevos Aumentar la cobertura, penetrando en
el numero de clientes 1. Crecimiento y cada una de las zonas dispuestas por la | 1. Presupuesto de
clientes en el |800.000.000 en diferenciacion. organizacion. visitas
mer.cado 2005. 1. Prueba piloto con un representante de
nacional C.1.2 Numero ventas en la zona central.
10 al afio. de nuevos
clientes
Crecimiento con
nuevos clientes
C.2 Exportar 1. Asesor proexport,
nuestros 10% en el 2004 1. Plan de desarrollo e implementacién de | 2. Estudiante en
productos a C.2.1Ventas | L Crecimientoy la oferta exportable. practica.
los mercados |30 % de las e>.( 'O rtacién diferenciacion. 2. Plan de visitas a los mercados de Costa | 3. Recursos 50%
de Costa ventas P Rica, Ecuador y Venezuela. Metalteco y 50%
Rica, Ecuador totales en 5 afios. Proexport.
y Venezuela
C.3.1Indice
de
c3D satisfaccion
-5 Dar X del cliente
cumplimiento [4.0-5.0] sobre el
Sansfgccnon delas a Ios_ _ producto / 2. Excelencia . Estudiante en
necesidades y requisitos servicio I Establecer, documentar e implementar el "
expectativas del acordaos con cuministrado [ : procedimiento de satisfaccion del cliente. | Practica
cliente nuestros
clientes [90%-100%] ca2
Porcentaje de
garantias
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL (PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS)

PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Tenja_ Objetivos Metas Indicador Estrategias In|ma}|\_/as RESUrSEs)
Estratégico estrategicas Presup.
1. Invitar gerentes de ventas de otras
compafias.
2. Documentar la estrategias de 1.Asesor.

Contar con un
proceso de

P.1 Formalizar el

100% en un
afio a partir

P.1.1 Porcentaje
de cumplimiento
del plan para

1. Crecimiento y

comercializacién nacional e
internacional.

2. Contrataciéon de
un empleado 6

comEEEliZEEEn O aacis del 1 de formalizar el diferenciacion. 3. Establecer una estructura y un Meses. o
claramente definido | SOMercializacion | agosto de roceso de 3. Recursos 50%
p > ae programa de ventas. Metalteco y 50%
2004. comercializacion -
4. Establecer el programa de visitas. Proexport
5. Elaborar el material publicitario de
apoyo.
[70-80%] a ]
partir de P.2.1 l_Dorc_entaje
200 de cotizaciones
5. aprobadas.
P.2 Mejorar la P.2.2 Porcentaje
Mejorar la gestién de |eficaciay [90-100%] a |de cumplimiento | 2. Excelencia 1. Estandarizacion de los costos y tiempos
los procesos de la eficiencia partir del de la planificacién | operativa. de produccién de los equipos estandar. 1. Asesor.
compafiia operacional dela | 2005. de la produccion. 2. Disefar e implementar el SGC
compaifiia

[90-100%] a

P.2.3 Porcentaje
de cumplimiento
de la planificacion

partir del del montaje
2005.
1500000000 |P.3.1 Ventas de
0en 2004 y alianzas
estratégicas

aumentar
10% por afio. 1. Identificaciéon de alianzas.

. P P.3.2 Ventas de . . .

) P.3 Ampliar la 5% de las componentes - 2. Ampliar y consolidar las alianzas
Ic\jllejorlar la profpuesta ga{na_de ventas en eléctricos (1j:fCreC|r'.me4n'to Y | estratégicas con proveedores nacionales 1 )

e valor que ofrece soluciones 2004 Y 10% | manejados iferenciacion. e internacionales. - Ingeniero
actualmente la relacionadas con directamente por 2. Excelencia i L Mecatronico
compafia el negocio de 2006 en | ente p operativa. 3. Ofrecer soluciones eléctricas

esencial. Adelante. a organizacion. directamente mediante la contratacién y
formacién de un ingeniero mecatronico.
Las P.3.3 NUmero de

identificadas

alianzas
identificadas y
formalizadas
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CUADRO DE MANDO INTEGRAL (PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO)

PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO

Tenja_ Objetivos Metas Indicador Estrategias In|C|a,t|\_/as i o)
Estratégico estratégicas Presup.
D.1 Adecuar
Di d | las 1. Establecer, documentar e implementar
ISponer de personal | ., hetencias D.1.1 1. Crecimiento y | €l perfil de cargos en la compaiifa.

con las competencias
requeridas para los

procesos de la
compafia

del personal
segln las
labores
asignadas

[90-100%] de las
capacitaciones
programadas

Cumplimiento del
programa de
capacitaciones

diferenciacién.
2. Excelencia
operativa.

2. Desarrollar y ejecutar el programa de
capacitaciones.

3. Elaborar memorias de las
capacitaciones ejecutadas.

1.Presupuesto de
capacitacion.

Compromiso del

D.2 Lograr el
compromiso

[90-100%)] de los

D.2.1

1. Crecimiento y
diferenciacion.

1. Programa de comunicacion y difusion
de CML.

personal en el nuevo del  personal resultados Cumplimiento de  EEEEIEIRIRIIEES 2. Programa de seguimiento al CMI. 1. Presupuesto del
en los los resultados del | costos de I X programa.
proceso. resultados planteados CML. operacién del 3. Crear y aplicar la encuesta de clima
del CML. negocio organizacional.
D.3 D-3.1 1 Contratacioén d i iero d
; . . ontratacion de un ingeniero de
SlsfpeliEy e A Desarrollar e Porcentaje de 1. Asesor.

sistema de
informacion que

apoye los procesos

de la organizacién

implementar
el software
integral

100% en 11
meses a partir del
de abril de 2004

cumplimiento del
plan de desarrollo
e implementacion
del software
integral.

2. Excelencia
operativa.

sistemas especialista en programacién
que apoye al asesor.
2. Plan de desarrollo e implementacion
del software integral.

2. Ingeniero de
sistemas 900.000 +
prestaciones
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5. PROCESO DE ALINEAMIENTO ORGANIZACIONAL (PAO)

Una vez formulado y establecido el plan estratégico la siguiente fase fue darlo a conocer a
cada una de las personas de la organizacion. Después se inici6 el proceso de
alineamiento organizacional que consistié en plantear la vision, misién y factores clave de
éxito de cada una de las &reas, acorde con la vision mision y factores clave de éxito de la

organizacion.

El proceso de alineamiento organizacional se desarrollé con cada uno de los comités que

estan conformados en la organizacion, estos se muestran en la figura 9 del capitulo 4.

Para adelantar esta fase también fue necesario identificar los procesos (establecer el
Mapa de Procesos en conjunto con el comité de calidad) asociados a cada uno de los
departamentos y documentarlos. A continuacién se muestra la cadena de valor en la
figura 11 extractada del mapa de procesos del Sistema de Gestion de la calidad. En esta

se establecen los procesos mas importantes para la organizacion.

5.1 ITEMS DEL DOCUMENTO

A continuacioén se describen los items que hacen parte del documento (ver anexo L) de la
fase de alineamiento de los departamentos a los planteamientos macro de la

organizacion.

5.1.1 Mision del departamento, seccidon o area. En este item se establece la razon
de ser del departamento, seccion o area o el motivo por el cual fue creada. Esta se

plante6 teniendo en cuenta la mision, vision y estrategia de la organizacion.

Para el planteamiento de la mision del departamento, seccion o area de igual forma se
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utilizé el anexo C, que se uso para plantear la mision macro de la organizacion.

Figura 11. Cadena de valor de Metalteco Ltda.

PROCESOS PARA LA REALIZACION DEL PRODUCTO
PRODUCCION

Trazo Mecanizade

ﬁ Comercializacior ‘ Disefio y Desarrollo ‘ Corte ‘ Ensamble ‘ Montaje -

1 /1

Doblez Pintura

CLIENTE EXTERNO
CLIENTE EXTERNO

5.1.2 Organigrama. Corresponde a la ubicacion en el organigrama de la compafiia del

departamento, seccién o area al cual se esta haciendo referencia.

5.1.3 Visién del departamento. En este item se establece como se ve el departamento
y las personas que lo conforman en el futuro, de acuerdo al futuro (vision) que espera

lograr la compaiiia.

Es indispensable el establecimiento de la vision del departamento y las personas que lo
conforman, teniendo en cuenta que las expectativas del personal pueden estar distantes
de los planteamientos macro de la organizacion, lo que puede generar traumatismos y

frustrar el proceso de cambio.

Para el planteamiento de la vision del departamento de igual forma se utilizo el anexo B,

que se usO para plantear la vision macro de la organizacion.
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5.1.4 Principales actividades del area. En este item se describe las principales
actividades que desarrolla o debe desarrollar el departamento, seccién o area de acuerdo

a su vision y mision y a la vision y mision organizacional.

5.1.5 Factores clave de éxito. En este item se establecen los factores clave de éxito en
los que las personas deben trabajar para lograr el éxito del departamento, seccion o area.
El establecimiento de los factores clave de éxito se adelantd en conjunto con los comités

de trabajo.
El establecimiento de los factores claves de éxito en los procesos de la cadena de valor

fue de gran importancia porque apoyo la identificacién de indicadores que no se habian

contemplado y ademas fortalecié algunos que ya estaban establecidos.

5.1.6 Caracterizacion de procesos. Corresponde a la descripciobn de los procesos

principales asociados a cada uno de los departamentos.

Para la caracterizacion de los procesos se utilizé el formato caracterizacion de procesos

que se muestra en el anexo M.

5.2 DESARROLLO DEL PAO

A continuacion se muestran los resultados del PAO asociados a cada uno de los cuatro

departamentos que conforman la organizacion.
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IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
SECCION NO APLICA
AREA NO APLICA

MISION

Brindar soluciones a las necesidades del sector agroindustrial mediante el disefio, desarrollo de equipos de excelente
calidad que satisfagan las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Contribuir a la fabricacién de equipos conjuntos o componentes mediante la elaboracién de planos que suministren
correctamente las especificaciones o caracteristicas del producto.

Comercializar nuestros equipos y repuestos, asi como aquellos de proveedores nacionales e internacionales con los que
mantenemos alianzas.

Contribuir al éxito del negocio mediante el aumento del nivel de ventas segun las expectativas de la organizacién.

Suministrar la informacion (documentos, lista y requisicidén de materiales, etc.) necesaria a nuestros clientes internos para el
desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS

REVISOR FISCAL

GERENCIA

COPASO | ——————

INGENIERIA Y ) ADMINISTRACION MEJORAMIENTO
CMERCIALIZACION PRODUCCION Y FINANZAS CONTINUO
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Produccion

VISION

Tener un equipo de trabajadores lideres en el desarrollo de soluciones a las
necesidades y expectativas del sector de palma y concentrados, especialmente.

Ser un departamento eficiente, confiable y organizado.

Tener un equipo de trabajo formado y motivado, capaz de enfrentar los cambios
necesarios para el éxito de la organizacion.

Mejorar la propuesta de valor que ofrece actualmente la comparfia, mediante el
suministro de soluciones eléctricas de forma directa.

PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL AREA

Visitar a clientes reales y potenciales, presentar de Cia., indagar por necesidades, etc.
Determinar los requisitos del producto (Visitar a clientes si aplica).

Elaborar predisefio (si aplica).

Elaborar la oferta y presentar al cliente.

Planificar las actividades requeridas para suministrar productos a nuestros clientes de
conformidad con los requisitos acordados

Entregar los cronogramas y planificaciones al personal correspondiente.
Visitar las instalaciones el cliente (si aplica) durante el desarrollo del proyecto.
Realizar el disefio (planos de fabricacion y montaje, si aplica).

Revisar, verificar y validar el disefio y desarrollo.

Elaborar la lista y requisicion de materiales (AF.PG.03-FT.02).

Diligenciamiento del formato de despacho o elaboracion de la lista de despacho.
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FACTORES CLAVE DE EXITO

= Entregar las cotizaciones a tiempo al cliente.

= Cumplir con el tiempo planificado para el D&D en cada uno de los proyectos.

= Entregar los planos de fabricacion y lista y requisicion de materiales sin errores.
= Cumplir con los ingreso ejecutados por gestor de proyectos establecido.

= Cumplir con las metas de ventas establecidas por la organizacion.
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TALNECAICA TECHICA CARACTERIZACION DE LOS MC.MN.02-FT.01| Fl: 04/07/01 ‘ Rv. 0 ‘ Pagina 1 de 1
METALTEC COLOMBIANA LTDA. PROCESCS PARA LA REALIZACION El. Dir. y Aux. Rv. Cté. Ing. y Ap.Cté. Ing. y
DEL PRODUCTC Mej. continuo | comercializacién | comercializacién
SUBPROCESO |COMERCIALIZACION OBJETIVO Vender los productos de la organizacion
ACTIVIDADES

cliente

ENTRADA

Necesidades y requerimientos del

- Solicitudes directas
- Pliegos de condiciones/términos de

Atencion de clientes: Visitas a clientes

reales y potenciales, presentacion de Cia.,

indagar por necesidades, etc.
Determinar los requisitos del producto

SALIDA

Oferta aprobada por el

referencia
- Licitaciones publicas
s Informacion de disefios similares
« Informacion de compras (precios
actualizados de materiales lista de
proveedores)
Programacion de la produccion

(Visitas a clientes si aplica)

presentar la oferta

Elaborar la oferta

Presentar la oferta

Elaborar predisefio (si aplica)

* Revisar los requisitos del producto
e Seleccionar el gestor responsable de

Revisar y aprobar de la oferta

Director Dpto. Ingenieria y
Comercializacion
Predisefio (Si aplica)

RESPONSABLES

comercializacion

palma
« Gestor del proyecto

« Director Dpto. Ingenieria y

« Director de seccion concentrados o

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Viaticos (si aplica)

Camara fotografica

Equipos de oficina (Computador, impresora, etc)
Software: de disefig, excel

Calculadora

papeleria

Dispositivos de medicién (flexdmetro/decametro,
calibrador, etc.)

Publicaciones: Catalogos, manuales, folletos, fichas
técnicas de equipos y materiales

Cotizaciones previas similares y de la competencia
Elementos de proteccién personal

Internet

Medios de comunicacion: Celular, teléfono, fax,
internet

« 71,7.21,7.2.2 de 1ISO 9001:2000

« Requisitos del cliente

« Uso de elementos de proteccion
personal (si aplica)

¢ Requisitos legales y reglamentarios

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

F21, F211, F.21.2; F213; F..2.1.4,
F215 F216,F21.7.

c11, C111, C12 C21, C211;
C212,C213,C214,C2158.

P11, P11, P21, P211; P31,
P.3.1.1,P3.2.

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Comunicacién con el cliente

Compras (precios actualizados de materiales,
lista de proveedores)

Programacion de la produccion
Administracion y finanzas (Costos)

¢ Planos (si aplica) / Bosquejos

« Fotografias

« Catalogos publicitarios de la Cia.
« Cotizaciones de proveedores

« Correos electronicos
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DEL PRODUCTO

El. Dir. y Aux.
Mej. continuo

Rv. Cté. Ing. y Ap. Cté. Ing. y
comercializacion | comercializacién

SUBPROCESO

PLANIFICAC[QN DE LA
REALIZACION DEL
PRODUCTO

OBJETIVO

ENTRADA

Dcto. que legaliza el negocio

(Ej. Oferta, orden de compra,
solicitud de servicio, carta de
aceptacion o contrato)

« Programacion de la produccior

« Informacion de tiempos de (Area
costos)

» Informacion de compras (Tiempos
de disponibilidad de materia

prima, etc.)

Planificar las actividades requeridas para
suministrar productos a nuestros clientes de
conformidad con los requisitos acordados

ACTIVIDADES

Revisar informacion de entrada
Idpentificar actividades a realizar
Diligenciar cronograma del proyecto
y planes que apliquen.

Entrega de cronogramas y
planificaciones a personal
correspondiente.

RESPONSABLES

Director Dpto. Ingenieria y comercializacion
Director de seccion concentrados o paima
Gestor del proyectc

Coordinador de compras?

Dir. Produccién?

Coordinador de montaje?

SALIDA

e Cronograma del proyecto
(IC.PG.04-FT.01)
o Plan de montaje

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Software Excel
Equipos de oficina (Computador, etc.)

7.1, 7.5.1 de |ISO 9001:2000
Procedimiento de “Planificaciéon y
seguimiento de proyectos” (IC.PG.04)
Requisitos del cliente (Ej. Tiempo)
Requisitos legales y reglamentarios

Papeleria

materiales

Catalogos, fichas técnicas de equipos y

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

e P211
e P22, P221.
o P23

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Compras (precios actualizados de materiales,
lista de proveedores)

e Programacion de la produccién

e Administracion y finanzas (Costos)

e Procedimiento de “Planificacion y
seguimiento de proyectos”
(IC.PG.04)

« Formato “Cronograma del proyecto”
(IC.PG.04-FT.01)

o Formato de plan de montaje
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DEL PRODUCTO Mej. continuo

Rv. Cté. Ing. y Ap. Cté. Ing. y
comercializacion | comercializacion

SUBPROCESO

Oferta aprobada
Especificaciones del cliente
Disefios de soporte
Muestras

Fotografias

Cronograma del proyecto
Prediseno (si aplica)

ENTRADA

DISENO Y
DESARROLLGC

OBJETIVO

Transformar los requisitos/necesidades del
cliente en las especificaciones del producto

ACTIVIDADES

e Recopilacion y revisiéon de la

e Elaboracion de la lista y requisicion

informacion Planos de fabricacion
e Visitas a instalaciones el cliente (si « Planos de montaje (si aplica)
aplica) « Lista y requisicién de materiales
) - L (AF.PG.03-FT.02)
o Realizacion del disefia (_plan_os de « Recomendaciones para el uso
fabricacién y montaje, si aplica) seguro y correcto de los productos
e Calculos (si aplica) * Actadevalidacion
« Revision, verificacion y validacion Memorias de calculo (si aplica)

del disefio y desarrollo

de materiales (AF.PG.03-FT.02)

RESPONSABLES

Director Dpto. Ingenierta y comercializacion
Director de seccion concentrados o palma
Gestores del proyecto

SALIDA

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Equipos de oficina (Computador, impresora,

etc.)

Software de disefio
Papeleria
Calculadora
Camara fotografica

Catalogos, fichas técnicas de equipos y

materiales

Publicaciones (libros, folletos)
e Viaticos (si aplica)
Dispositivos de medicion (flexdmetro/decametro,

calibrador, etc.)

Equipos de comunicacion (celular, teléfono, etc) e P221;

Equipo humanc

Apoyo técnico (Proveedores, etc.)

(IC.PG.03)

e 7.3 de ISO 9001:2000
« Procedimiento de “Disefio y desarrollo’

« Requisitos del cliente (E|. Tiempos de
entrega, especificaciones, etc.)
« Requisitos legales y reglamentarios

MEDICION Y SEGUIMIENTO

P.2.25
e P312, P313

Ver manual de Indicadores

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Gestion de los recursos

(IC.PG.03)

(IC.PG.04-FT.01)

(AF.PG.03-FT.02)

e Procedimiento de “Diserio y desarrollo”
e Formato “Cronograma del proyecto”

e Formato de plan de montaje
« Formato “Lista y requisicidn de materiales”
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DEPARTAMENTO INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
SECCION CONCENTRADOS Y/O PALMA
AREA MONTAJE
MISION

Llevar a cabo la instalacion y montaje de los equipos y repuestos de conformidad con las especificaciones suministradas por
el departamento de Ingenieria y Comercializacién.

Suministrar la informacién (documentos, bitacora, etc.) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus

actividades.

ORGANIGRAMA

INGENIERIA'Y
COMERCIALIZACION

SECCI

ON DE

CONCENTRADOS

SECCION

DE PALMA

SECCION DE MONTAJE
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PRINCIPALES ACTIVIDADES

Coordinar con el gestor el personal necesario para la realizacion de la obra (oficiales y
ayudantes).

Explicar a todo el personal que forma parte del montaje, el cronograma de actividades y los
planos.

Organizar los frentes de trabajo teniendo en cuenta la secuencia y cronogramas.

Atender las sugerencias, preguntas e inquietudes del cliente que se presente durante el
desarrollo del montaje.

Realizar la Instalacion y montaje de los equipos y maquinas.

Realizar las pruebas del funcionamiento de los equipos y validar de acuerdo a los requisitos
exigidos por el cliente.

Capacitar al personal que va a quedar a cargo de las maquinas

FACTORES CLAVE DE EXITO

Cumplir con el tiempo planificado para el montaje de cada uno de los proyectos.

Cumplir con las especificaciones del montaje y/o proyecto disefiadas por el gestor del
proyecto.

Satisfacer al cliente en la medida de sus posibilidades.
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IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
SECCION NO APLICA
AREA NO APLICA

MISION

Brindar soluciones a las necesidades del sector agroindustrial mediante el disefio, desarrollo de equipos de excelente
calidad que satisfagan las necesidades y expectativas de nuestros clientes.

Contribuir a la fabricacién de equipos conjuntos o componentes mediante la elaboracién de planos que suministren
correctamente las especificaciones o caracteristicas del producto.

Comercializar nuestros equipos y repuestos, asi como aquellos de proveedores nacionales e internacionales con los que
mantenemos alianzas.

Contribuir al éxito del negocio mediante el aumento del nivel de ventas segun las expectativas de la organizacién.

Suministrar la informacion (documentos, lista y requisicidén de materiales, etc.) necesaria a nuestros clientes internos para el
desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS

REVISOR FISCAL

GERENCIA

COPASO | ——————

INGENIERIA Y ) ADMINISTRACION MEJORAMIENTO
CMERCIALIZACION PRODUCCION Y FINANZAS CONTINUO
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Produccion

VISION

Tener un equipo de trabajadores lideres en el desarrollo de soluciones a las
necesidades y expectativas del sector de palma y concentrados, especialmente.

Ser un departamento eficiente, confiable y organizado.

Tener un equipo de trabajo formado y motivado, capaz de enfrentar los cambios
necesarios para el éxito de la organizacion.

Mejorar la propuesta de valor que ofrece actualmente la comparfia, mediante el
suministro de soluciones eléctricas de forma directa.

PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL AREA

Visitar a clientes reales y potenciales, presentar de Cia., indagar por necesidades, etc.
Determinar los requisitos del producto (Visitar a clientes si aplica).

Elaborar predisefio (si aplica).

Elaborar la oferta y presentar al cliente.

Planificar las actividades requeridas para suministrar productos a nuestros clientes de
conformidad con los requisitos acordados

Entregar los cronogramas y planificaciones al personal correspondiente.
Visitar las instalaciones el cliente (si aplica) durante el desarrollo del proyecto.
Realizar el disefio (planos de fabricacion y montaje, si aplica).

Revisar, verificar y validar el disefio y desarrollo.

Elaborar la lista y requisicion de materiales (AF.PG.03-FT.02).

Diligenciamiento del formato de despacho o elaboracion de la lista de despacho.
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FACTORES CLAVE DE EXITO

= Entregar las cotizaciones a tiempo al cliente.

= Cumplir con el tiempo planificado para el D&D en cada uno de los proyectos.

= Entregar los planos de fabricacion y lista y requisicion de materiales sin errores.
= Cumplir con los ingreso ejecutados por gestor de proyectos establecido.

= Cumplir con las metas de ventas establecidas por la organizacion.
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SUBPROCESO |COMERCIALIZACION OBJETIVO Vender los productos de la organizacién
ACTIVIDADES

cliente

ENTRADA
Necesidades y requerimientos del

- Solicitudes directas
- Pliegos de condiciones/términos de
referencia
- Licitaciones publicas
« Informacién de disenos similares
«  Informacién de compras (precios
actualizados de materiales lista de
proveedores)
Programacién de la produccion

Atencion de clientes: Visitas a clientes

reales y potenciales, presentacién de Cia.,

indagar por necesidades, etc.
Determinar los requisitos del producto
(Visitas a clientes si aplica)

e Revisar los requisitos del producto

Seleccionar el gestor responsable de
presentar la oferta

Elaborar predisefio (si aplica)
Elaborar la oferta

Revisar y aprobar de la oferta
Presentar la oferta

RESPONSABLES

Director Dpto. Ingenieria y
comercializacion

Director de seccidon concentrados o
palma

Gestor del proyecto

SALIDA

Oferta aprobada por el
Director Dpto. Ingenieria y
Comercializacion

Predisefic (Si aplica)

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Viaticos (si aplica)
Camara fotografica

Equipos de oficina (Computador,

Software: de disefio, excel
Calculadora
papeleria

Dispositivos de medicién (flexémetro/decametro,

calibrador, etc.)

impresora, etc)

e 7.1,7.21,7.2.2 de 1ISO 8001:2000

« Requisitos del cliente

« Uso de elementos de proteccion
personal (si aplica)

« Requisitos legales y reglamentarios

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Publicaciones: Catalogos, manuales, folletos, fichas
técnicas de equipos y materiales

Cotizaciones previas similares y de la competencia
Elementos de proteccién personal

Internet

Medios de comunicacion: Celular, teléfono, fax,
internet

Ver manual de Indicadores

eF.21; F21.1; F212; F21.3; F..21.4
F215 F216;,F217.

«C1.1; C1.1.1; C12; C21, C21.1,
C212;C213,C214;C21.5.

«P11, P1.11;, P21, P211; P31,
P.3.1.1;P.3.2.

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Comunicacién con el cliente

Compras (precios actualizados de materiales,
lista de proveedores)

Programacion de la produccion
Administracién y finanzas (Costos)

Planos (si aplica) / Bosquejos
Fotografias

Catalogos publicitarios de la Cia.
Cotizaciones de proveedores
Correos electronicos
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DEL PRODUCTO

El. Dir. y Aux.
Mej. continuo

Rv. Cté. Ing. y Ap. Cté. Ing. y
comercializacion | comercializacién

SUBPROCESO

PLANIFICAC[QN DE LA
REALIZACION DEL
PRODUCTO

OBJETIVO

ENTRADA

Dcto. que legaliza el negocio

(Ej. Oferta, orden de compra,
solicitud de servicio, carta de
aceptacion o contrato)

« Programacion de la produccior

« Informacion de tiempos de (Area
costos)

» Informacion de compras (Tiempos
de disponibilidad de materia

prima, etc.)

Planificar las actividades requeridas para
suministrar productos a nuestros clientes de
conformidad con los requisitos acordados

ACTIVIDADES

Revisar informacion de entrada
Idpentificar actividades a realizar
Diligenciar cronograma del proyecto
y planes que apliquen.

Entrega de cronogramas y
planificaciones a personal
correspondiente.

RESPONSABLES

Director Dpto. Ingenieria y comercializacion
Director de seccion concentrados o paima
Gestor del proyectc

Coordinador de compras?

Dir. Produccién?

Coordinador de montaje?

SALIDA

e Cronograma del proyecto
(IC.PG.04-FT.01)
o Plan de montaje

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Software Excel
Equipos de oficina (Computador, etc.)

7.1, 7.5.1 de |ISO 9001:2000
Procedimiento de “Planificaciéon y
seguimiento de proyectos” (IC.PG.04)
Requisitos del cliente (Ej. Tiempo)
Requisitos legales y reglamentarios

Papeleria

materiales

Catalogos, fichas técnicas de equipos y

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

e P211
e P22, P221.
o P23

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Compras (precios actualizados de materiales,
lista de proveedores)

e Programacion de la produccién

e Administracion y finanzas (Costos)

e Procedimiento de “Planificacion y
seguimiento de proyectos”
(IC.PG.04)

« Formato “Cronograma del proyecto”
(IC.PG.04-FT.01)

o Formato de plan de montaje
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DISENO Y Transformar los requisitos/necesidades del
SUBPROCESO DESARROLLC OBJETIVO cliente en las especificaciones del producto
ACTIVIDADES

ENTRADA

Oferta aprobada
Especificaciones del cliente
Disefios de soporte
Muestras

Fotografias

Cronograma del proyecto
Prediseno (si aplica)

Recopilacion y revision de la
informacion

Visitas a instalaciones el cliente (si
aplica)

Realizacién del disefio (planos de
fabricacion y montaje, si aplica)
Célculos (si aplica)

Revision, verificacion y validacion
del disefio y desarrollo
Elaboracién de la lista y requisicidon
de materiales (AF.PG.03-FT.02)

RESPONSABLES

Director Dpto. Ingenieria y comercializacion
Director de seccion concentrados o palma
Gestores del proyecto

SALIDA

Planos de fabricacién
Planos de montaje (si aplica)
Lista y requisicion de materiales
(AF.PG.03-FT.02)
Recomendaciones para el uso
seguro y correcto de los productos
Acta de validacion

Memorias de calculo (si aplica)

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Equipos de oficina (Computador, impresora,
etc.)

Software de disefio

Papeleria

Calculadora

Camara fotografica

Catalogos, fichas técnicas de equipos y
materiales

Publicaciones (libros, folletos)

Viaticos (si aplica)

Dispositivos de medicion (flexémetro/decametro,

calibrador, etc.)

Equipos de comunicacion (celular, teléfono, etc)
Equipo humano

Apoyo técnico (Proveedores, etc.)

e« 7.3 de SO 9001:2000

« Procedimiento de “Disefio y desarrollo’
(IC.PG.03)

« Requisitos del cliente (Ej. Tiempos de
entrega, especificaciones, etc.)

« Requisitos legales y reglamentarios

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

« P221,P225.
P.3.1.2, P.3.1.3.

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Gestion de los recursos

e Procedimiento de “Disefio y desarrollo”
(IC.PG.03)

e Formato “Cronograma del proyecto”
(IC.PG.04-FT.01)

e Formato de plan de montaje

e Formato “Lista y requisicion de materiales’
(AF.PG.03-FT.02)
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IDENTIFICACION
DEPARTAMENTO INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
SECCION CONCENTRADOS Y/O PALMA
AREA MONTAJE
MISION

Llevar a cabo la instalacion y montaje de los equipos y repuestos de conformidad con las especificaciones suministradas por
el departamento de Ingenieria y Comercializacién.

Suministrar la informacién (documentos, bitacora, etc.) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus

actividades.

ORGANIGRAMA

INGENIERIA'Y
COMERCIALIZACION

SECCI

ON DE

CONCENTRADOS

SECCION

DE PALMA

SECCION DE MONTAJE
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PRINCIPALES ACTIVIDADES

Coordinar con el gestor el personal necesario para la realizacion de la obra (oficiales y
ayudantes).

Explicar a todo el personal que forma parte del montaje, el cronograma de actividades y los
planos.

Organizar los frentes de trabajo teniendo en cuenta la secuencia y cronogramas.

Atender las sugerencias, preguntas e inquietudes del cliente que se presente durante el
desarrollo del montaje.

Realizar la Instalacion y montaje de los equipos y maquinas.

Realizar las pruebas del funcionamiento de los equipos y validar de acuerdo a los requisitos
exigidos por el cliente.

Capacitar al personal que va a quedar a cargo de las maquinas

FACTORES CLAVE DE EXITO

Cumplir con el tiempo planificado para el montaje de cada uno de los proyectos.

Cumplir con las especificaciones del montaje y/o proyecto disefiadas por el gestor del
proyecto.

Satisfacer al cliente en la medida de sus posibilidades.
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Ap. Dir.
Produccion

COLOMBIANA LTDA.

El. A Plata Rv. Dir. Produccién

VISION

Ser un departamento organizado y eficiente en cada una de sus secciones.

Tener una mejor planificacién y control de la produccién, que permita al departamento mejorar
su eficacia, eficiencia y productividad.

Mantener a nuestros clientes internos y externos satisfechos con los productos y/o servicios
recibidos.

Mantener un equipo de trabajo comprometido con la calidad y que trabaja unido para progresar.
Mejorar continuamente nuestras capacidades y habilidades segun las necesidades de la
organizacion. Ya sea con el apoyo de la compafia (formacion interna, Sena, ARP, etc.) o con

nuestros recursos.

Tener un plan de mantenimiento preventivo que incluya un programa de lubricacidon de lg
magquinaria y equipos.

PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL DEPARTAMENTO

Planificar y controlar el proceso de produccion.

Trazar laminas o piezas para el corte.

Cortar [aminas con cizalla.

Realizar cortes lineales y/o curvos a las laminas.

Realizar cortes a la perfileria, tuberia y ejes.

Doblar linealmente o cilindricamente laminas y platinas.

Torneado, fresado, limado o taladrado de conjuntos o componentes.

Realizar la unién y el montaje de componentes y conjuntos (ensamble) para conformar el
producto.

Dar el acabado y la presentacion final (pintura) a los productos ensamblados.
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El. A. Plata

Rv. Dir. Produccion

Ap. Dir.
Produccion

FACTORES CLAVE DE EXITO

Cumplir el tiempo planificado para la fabricacion de los productos.

Cumplir con las especificaciones establecidas en los planos de fabricacién,

Disminuir al minimo los reprocesos, reparaciones y huevas fabricaciones.
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IDENTIFICACION
DEPARTAMENTO PRODUCCION
SECCION TRAZO, CORTE Y DOBLEZ
AREA NO APLICA
MISION

Satisfacer las especificaciones suministradas por el departamento de ingeniera y comercializacién
mediante el trazo, corte y doblez de partes y componentes de excelente calidad que permitan un
6ptimo ensamble y el buen funcionamiento del equipo o producto final.

Suministrar la informacién necesaria a nuestros clientes internos para tener un control scbre el
proceso de trazo corte y doblez que permita mejorar la eficacia y eficiencia del departamento y
secciodn,

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y

DOBLEZ MECANIZADO ENSAMBLE MANTENIMIENTO

PINTURA
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El. A. Plata

Rv. Dir. Produccion

Ap. Dir.
Produccion

PRINCIPALES ACTIVIDADES

= Analizar los planos o muestra(s).

= Distribuir y preparar la lamina o pieza.

»  Trazary verificar medidas.

» |dentificar el material con el No. de la O.P.

v Liberar del material trazado.

= Seleccionar el equipo apropiado para el corte.
*  Preparar ell equipo.

»  Cortar el material.

= Verificar las medidas del material cortado.

. Liberar el material cortado.

FACTORES CLAVE DE EXITO

»  Cumplir el tiempo planificado para el trazo, corte y/o doblez de los componentes.

»  Cumplir con las especificaciones establecidas en los planos de fabricacion.

»  Disminuir al minimo los reprocesos, reparaciones y nuevas fabricaciones.
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METALTEC COLOMBIANA LTDA. PROCESO DE PRODUCCION El. Aux. Mej. Rv. Dir. ‘ Ap. Dir. Produccion
continuo Produccion
Realizar trazos a las l[dminas o piezas
SUBPROCESO TRAZO OBJETIVO para el corte
ACTIVIDADES

ENTRADA

e Planos
o Muestras
e Laminas
o Piezas
L]
L]

Plantillas
Perfileria

1.Analisis de planos o muestra(s).
2.Seleccién de la lamina o pieza
planos.

3.Distribucién y preparacion de la

lamina o pieza.
4.Trazo y verificacion de medidas.

5.ldentificacion del material con el No.

dela O.P.
6.Liberacion del material trazado.

SALIDA

seglin
e Laminas trazadas
e Piezas trazadas
o Perfileria trazada

RESPONSABLES

e Director de produccién

e Coordinador seccién Trazo, Corte y

Doblez
e Oficial de trazo, corte y doblez

e Ayudante de trazo, corte y doblez

RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR
e Mesa de trazo « Especificaciones de planos
e Hombre-solo e Gramil e Programacion de la produccion
e Calculadora s Centro punto e Descripcion del puesto de trabajo
e Rayador e Segueta
e Flexdémetro e Martillo
e Escuadra e Pulidora
* Regla * Lima MEDICION Y SEGUIMIENTO
e Marcador e Mano de obra
e Transportador de e Dotacién para el Ver manual de Indicadores

grados personal (uniforme,

¢ Falsa escuadra guantes, etc.) e F314 F315.
* Calibrador e P22:P222 P223 P224

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

o Gestidn de inventarios
e Compras

e Recepcion de materiales y servicios (Inspeccién)

Planos

Formato AF.PG.03-FT.02 "Lista y
requisicion de materiales"

Formato "Control de tiempos de
produccién”

e Manual de procesos de produccion
(PD.MN.0O1)
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PROCESO DE PRODUCCION

continuo

El. Aux. Mej.

Rv. Dir.
Produccién

‘ Ap. Dir. Produccion

SUBPROCESO

CIZALLA

CORTE CON

OBJETIVO

Realizar cortes a las laminas

ACTIVIDADES

ENTRADA

e« Laminas trazadas

A WN o

w

. Seleccién del equipo apropiado*

. Preparacion del equipo

. Corte del material.

. Seleccién y organizacion de material

. Ubicacién de la pieza en la zona de

sobrante (retal).

producto terminado de la seccién o
entrega al subproceso siguiente.

RESPONSABLES

Director de produccién
Coordinador seccioén Trazo, Corte y
Doblez

Oficial de trazo, corte y doblez
Ayudante de trazo, corte y doblez

SALIDA

« Laminas cortadas

* RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

Cizalla 1: corte lineal, calibre inferior a 3 mm
Cizalla 2: corte lineal,calibre 3 - 6 mm

Cortadora Nibbler: corte curvilineo, calibre inferior

a3 mm

Troqueladora: troquelado en extremos, calibre
inferior a 4.5 mm

Dobladora 1: Troquelado mediante dispositivo,
calibre inferior a 3 mm

Hombre-solo

Segueta manual

Troqueles o herramientas

Flexémetro

Mano de obra

Dotacioén para el personal (uniforme, etc.)

e Corte de acuerdo a trazos.
« Descripcion del puesto de trabajo

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

« F3.14, F3.1.5.
« P22, P222,P223,P224

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Trazo
Mantenimiento

« Formato "Control de tiempos de
produccion”

« Manual de procesos de produccion
(PD.MN.O1)
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PROCESO DE PRODUCCION El Aux. Mej. Rv. Dir. ‘Ap_ Dir. Produccion
continuo Produccion
CORTE CON PLASMA Realizar cortes lineales y/o curvos
SUBPROCESO U OXICORTE OBJETIVO a las laminas
ACTIVIDADES
1. Analisis de planos o de las muestras.
ENTRADA 2. Preparacion del material y trazo del SALIDA
mismo, si aun no se ha efectuado.
e Planos 3. Selecqic’m y preparacion del equipo
e Muestras apropiado™. _
¢ Laminas trazadas 4. Verificacion de medidas. e Laminas cortadas
e Retal de lamina 5. Corte d_el material y retiro de rebabas. * Perfileria cortada
e Perfileria 6. Seleccién y organizacion de material
e Plantillas sobrante Util (retal).
7. ldentificacion del material con el No. De
la Q.P.
8. Organizacion de piezas para entrega al
proceso siguiente.
RESPONSABLES
e Director de producciéon
e Coordinador seccion Trazo, Corte y
Doblez
o Oficial de corte con plasma
* RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR
e Mesa de trazo
e Hombre solo ) Plasma
. angdorty marcador (ngzg:je";g;qf mm) « Especificaciones de planos
. exometro . . .. .
« Escuadra y regla « Compresor o Descripcion del puesto de trabajo
* Centro punto
e Guja metalica Oxicorte
* Elompis B (calibre superior a 12 mm)
. ave de expansion ili 2
" iy P ¢ Cilindro de gas MEDICION Y SEGUIMIENTO
4 e Cilindro de oxigeno
e Lima . s Manoémetro
* Cepillo metalico e Valvula de seguridad Ver manual de Indicadores
. mam“‘; b e Mezclador o soplete
¢ Mano de obra s Mangueras .
« Dotacién para personal « Chispero ® Eg;4p 232 125P 2293 P224
(uniforme, elementos de | o | impia boquillas e P22,P222,P223,P224

proteccién, etc.)

PROCESOS DE SOPORTE

Gestidon de inventarios
Trazo

Ensamble
Mantenimiento

e Planos

DOCUMENTACION APLICABLE

e Formato AF.PG.03-FT.02 “Lista y
requisicion de materiales’
« Formato "Control de tiempos de

produccién”

* Manual de procesos de produccion

(PD.MN.01)
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continuo Produccién ‘Ap. Dir. Produccion
CORTE CON
SUBPROCESO SEGUETA O CON OBJETIVO Realizar cortes a la perfileria, tuberia y ejes
CORTADORA
MULTIUSOS
ACTIVIDADES
ENTRADA SALIDA
1. Analisis de planos
2. Seleccién del material segun planos
Pl 3. Preparacion del material
¢ aqos’ 4. Seleccion y preparacién del equipo* « Perfileria cortada
¢ Perflle'rla 5. Verificacion de medidas « Tuberia cortada
« Tuberia 6. Corte del material « Ejes cortados
* Ejes 7. Seleccion y organizacién de material
sobrante util (retal)
8. ldentificacion del material con el No.
de la O.P. y entrega al proceso
siguiente
RESPONSABLES
« Director de producciéon
« Coordinador seccion Trazo, Corte y
Doblez
« Ayudante de trazo, corte y doblez
*RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR
* Segueta electrica « Especificaciones de planos
* Hojas para segueta « Prioridades de produccion
« Cortadora multiusos « Descripcion del puesto de trabajo
« Hombre-solo
¢« Flexémetro
e« Llave 9/16
« Calibrador .
« Marcador MEDICION Y SEGUIMIENTO
« Taladrina
« Soportes Ver manual de Indicadores
« Mano de obra
« Dotacién para el personal (uniforme, delantal, « F.314;,F3.1.5.

guantes, etc.)

PROCESOS DE SOPORTE

« Gestion de inventarios
« Trazo
« Mantenimiento

« P22, P222,P223,P224

« Planos

DOCUMENTACION APLICABLE

« Formato AF.PG.03-FT.02 "Lista y
requisicion de materiales”
« Formato "Control de tiempos de

produccion”

« Manual de procesos de produccién

(PD.MN.01)

163




CARACTERIZAC[ON DEL MC.MN.G2-FT.01| FI: 04/07/01 | Rv.(Q | Pagina 1 de 1
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continuo Produccién p. DIr. Froduceion
SUBPROCESO DOBLEZ OBJETIVO Doblar linealmente o cilindricamente
laminas y platinas

ACTIVIDADES |
ENTRADA SALIDA
1. Analisis de planos
« Planos 2. Seleccic’)r?’del equipo gpropiado*
« Laminas cortadas 3. Preparacion del material « Piezas dobladas
« Platinas cortadas 4. Preparacion del equipo « Piezas cilindradas
« Plantillas 5. Doblez del material
6. Verificacion de medidas
7. Ubicacién del material en zona de
producto terminado de la secciéon
RESPONSABLES
« Director de producciéon
« Coordinador seccion Trazo, Corte y
Doblez
« Oficial de trazo, corte y doblez
« Ayudante de trazo, corte y doblez
* RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR

« Dobladora 1: Doblez lineal, calibre inferior a 3 mm

« Dobladora 2: Doblez lineal, calibre 3 - .8 mm

« Cilindradora 1. Doblez cilindrico, calibre inferior a
3 mm; didametro minimo 150 mm

« Cilindradora 2: Doblez cilindrico, calibre 3 - 9 mm;
diametro minimo 280 mm

« Cilindradora 3: Doblez cilindrico, calibre 9 - 12
mm; didmetro minimo 280 mm

« Especificaciones de planos
« Descripcion del puesto de trabajo

MEDICION Y SEGUIMIENTO

Ver manual de Indicadores

e« Escuadra « Dotacién para el personal

« Marcador « Transportador de grados « F.314,F3.15

« Martillo « Flexémetro « P22,P222,P223, P224
« Mano de obra e Llaves 3/4"y 11/16"

PROCESOS DE SOPORTE DOCUMENTACION APLICABLE

Planos

Formato "Control de tiempos de
produccién”

» Manual de procesos de produccién
(PD.MN.O1)

e« Corte
« Mantenimiento
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El. A. Plata Rv. Dir. Produccién Produccién
IDENTIFICACION
DEPARTAMENTO PRODUCCION
SECCION MECANIZADO
AREA NO APLICA

MISION

Satisfacer las especificaciones suministradas por el departamento de ingenieria y comercializacion
mediante el mecanizado (torneado, fresado, limado y taladrado) de partes y componentes que
permitan el ajuste y ensamble requerido, asi como el buen funcionamiento del equipo o producto

final.

Suministrar la informacién necesaria a nuestros clientes internos para tener un control sobre los
procesos de mecanizado que permita mejorar la eficacia y eficiencia del departamento u seccién.

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y
DOBLEZ

MECANIZADO

ENSAMBLE

MANTENIMIENTO

PINTURA
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METALTECO roe™ PRODUCCION

TECNI
COLOMBIANA LTDA,

MC.MN.02-FT.02

FI: 04/07/01 | Rv.Q

Pagina 2 de 2

El. A. Plata

Rv. Dir. Produccion

Ap. Dir.
Produccién

PRINCIPALES ACTIVIDADES

* Analizar los planos las muestras.

»  Seleccionar el equipo apropiado para el mecanizado.

* Preparar y montar el material en el equipo seleccionado.

* Mecanizar el material y verificar las medidas.

» |dentificar el material con el No. de la O. P. y ubicar en la mesa de inspeccion de la seccion.

* Inspeccionar el componente, conjunto por parte del coordinador del area segun la guia de
inspeccién del Manual del Proceso de Produccién (si aplica).

FACTORES CLAVE DE EXITO

partes y componentes.

Cumplir el tiempo planificado para el mecanizado (torneado, fresado, limado y taladrado) de las

Cumplir con las especificaciones establecidas en los planos de fabricacion de tal forma que

permitan el ajuste y ensamble requerido, asi como el buen funcionamiento del equipo o

producto final.

Disminuir al minimo los reprocesos, reparaciones y nuevas fabricaciones.
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continuo Produccion | i
SUBPROCESO MECANIZADO OBJETIVO Conformar piezas \}?icr)iltc;esprendlmlento de
ACTIVIDADES
ENTRADA 1. Analisis de planos o de las muestras SALIDA
» Planos 2. Seleccidn del equipo apropiado
* Muestras .. . .
e Laminas cortadas 3. Preparacion y montaje del material
« Perfileria cortada 4. Preparacion del equipo y herramienta . .
. Tub ; ¢« Piezas mecanizadas
Uoos, ejes. 5. Mecanizado del material y verificacion
» Piezas fundidas
e Productos suministrados de medidas.
[por & elienle 6. Identificacion del material con el No.
de la O. P. y ubicacién en la mesa de
inspeccion de la seccién.
RESPONSABLES

« Director de produccién

« Coordinador seccidon Mecanizado

« Oficiales de mecanizado

« Auxiliar de mecanizado

* RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR

Tornos: Refrentado, grafilado, ranurado,
cilindrado exterior, interior y cénico, roscado
interior y exterior.

Fresadora: Elaboracion de cufieros externos,
pifiones, maquinado de superficies planas.
Limadora: Elaboracién de cufieros internos,
rectificado de superficies planas.

Taladro radial: Perforacion diametros sup. a 1/8"
Prensa hidraulica manual

Mano de obra y dotacion (gafas, guantes, etc.)

e« Esmeril « Galgas e Burilesy

« Brocas « Machos pastillas de

« Flexémetro e« Escuadra tungsteno

e Calibrador universal « Micrémetro

e« Profundimetro | e Fresas int. y ext.
PROCESOS DE SOPORTE

« Corte con plasma

« Corte con segueta

« Ensamble

« Recepcion de materiales y servicios (Inspeccién)

« Mantenimiento

« Especificaciones de planos o
requerimientos del cliente
« Descripcion del puesto de trabajo

MEDICION Y SEGUIMIENTO
Ver manual de Indicadores

« F3.14, F3.1.5.
« P22, P222,P223,P224

DOCUMENTACION APLICABLE
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METALTECO s PRODUCCION .
Produccién

El. A Plata Rv. Dir. Produccion

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO PRODUCCION

SECCION ENSAMBLE

AREA NO APLICA
MISION

Satisfacer las especificaciones suministradas por el departamento de Ingenieria y Comercializacion
mediante el ensamble (soldar, alinear, balancear, etc.) de partes, componentes 0 conjuntos que
permitan obtener productos con la calidad requerida.

Suministrar la informaciéon necesaria a nuestros clientes internos para tener un control sobre el
proceso de ensamble que permita mejorar la eficacia y eficiencia del departamento y seccion.

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y

DOBLEZ MECANIZADO ENSAMBLE MANTENIMIENTO

PINTURA
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METALTECO s PRODUCCION .
Produccién

El. A Plata Rv. Dir. Produccion

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO PRODUCCION

SECCION ENSAMBLE

AREA NO APLICA
MISION

Satisfacer las especificaciones suministradas por el departamento de Ingenieria y Comercializacion
mediante el ensamble (soldar, alinear, balancear, etc.) de partes, componentes 0 conjuntos que
permitan obtener productos con la calidad requerida.

Suministrar la informaciéon necesaria a nuestros clientes internos para tener un control sobre el
proceso de ensamble que permita mejorar la eficacia y eficiencia del departamento y seccion.

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y

DOBLEZ MECANIZADO ENSAMBLE MANTENIMIENTO

PINTURA
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continuo Produccién

PROCESO DE PRODUCCION El Aux. Mej. Rv. Dir. ‘ Ap. Dir. Produccién

SUBPROCESO

ENSAMBLE

OBJETIVO Realizar !a unién y el montaje de componentes
y conjuntos para conformar el producto

ENTRADA

Planos o muestras
Piezas cortadas
Piezas dobladas
Piezas cilindradas

» Piezas mecanizadas

* Productos suministrados

por el cliente

Materiales o partes de almacén
(Ej. Motores, rodamientos, etc

ACTIVIDADES
1. Analisis de planos o de las muestras SALIDA
2. Preparacion del material a ensamblar
3. Verificacién de medidas de las partes
4. Seleccion de equipo de soldadura*®
5. Preparacion del equipo « Productos ensamblados
6. Pre-ensamble de piezas y « Conjuntos ensamblados
verificaciéon de medidas « Componentes
7. Ensamble y montaje de partes ensamblados
8. Prueba del equipo
9. ldentificacion del producto con el No.

de la O.P. y entrega del producto al
coordinador de la seccién

RESPONSABLES

Director Produccién
Coordinador seccion Ensamble
Oficial de ensamble

Ayudante de ensamble

* RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR
» Equipos de soldadura por arco
» Equipos de soldadura MIG
* Equipos de soldadura TIG « Especificaciones de planos
» Taladros de arbol « Descripcién del puesto de trabajc
» Boceladora
» Oxicorte
* Equipo prueba hidrostatica
» Mano de obra
. eDtc():tz)acién para el personal (elementos de seguridad, MEDICION Y SEGUIMIENTO
« Cilindradora .
Cortadora multiusos .
: ?;)Ir:grrfsn‘:;nua‘ : Prensa manual Ver manual de Indicadores
« Pulidora * Juego de herramientas
e Prensa hidraulica * Flexémetro * F3.14, F3.135
« Esmeri e Balancines « P22, P222,P223,P224.
« Diferenciales ° Troquelado’ra .
« Puente gria * Segueta eléctrica
PROCESOS DE SOPORTE DOCUMENTACION APLICABLE
« Trazo, corte y doblez * Planos ]
« Mecanizado e Formato "Control de tiempos de
L. . . produccién”
¢ GeStlon, d_e inventarios * Manual de procesos de produccién
« Mantenimiento (PD.MN.01)

170




METALTEC O umsames recuca PRODUCCION

MC.MN.02-FT.02

FI: 04/07/01 | Rv.0

Péagina 1 de 2

EL APlata | Rv.Dir Produccion | AP D
IDENTIFICACION
DEPARTAMENTO PRODUCCION
SECCION MANTENIMIENTO
AREA NO APLICA
MISION

Contribuir al desarrollo normal
mantenimiento correctivo de

de las actividades del departamento de produccion mediante el

las averias que se presenten en la maquinaria y equipos, de tal
forma que permita su funcionamiento adecuado.

Suministrar la informacién necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo normal de sus

actividades.

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y
DOBLEZ

MECANIZADO

ENSAMBLE

MANTENIMIENTO

PINTURA
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COLOMBIANA LTDA.

MC.MN.02-FT.02 | FI: 04/07/01 | Rv.0

Péagina 2 de 2

PRODUCCION

El. A Plata Rv. Dir. Produccion

Ap. Dir.
Produccién

PRINCIPALES ACTIVIDADES

Ordenar las actividades de mantenimiento seguln la prioridad de la planta.

Solicitar los repuestos necesarios para adelantar el mantenimiento planificado.

Realizar el mantenimiento correctivo de las averias que se presenten en la maquinaria y equipos

de la planta.

Registrar el mantenimiento realizado en la hoja de vida de cada una de las maquinas y equipos.

Realizar las pruebas eléctricas a los productos que se fabrican en la empresa, ya sea en planta
o en el lugar de montaje para ajustar y corregir posibles inconvenientes en su funcionamiento.

FACTORES CLAVE DE EXITO

Establecer un programa de mantenimiento preventivo.
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METALTECO s PRODUCCION _ - A DT,
El. A Plata Rv. Dir. Produccion Produccién
IDENTIFICACION
DEPARTAMENTO PRODUCCION
SECCION ENSAMBLE
AREA PINTURA

MISION

Satisfacer las especificaciones suministradas por el departamento de Ingenieria y Comercializacion
mediante la aplicacion de pinturas que den un buen acabado y presentacion al producto final.

Suministrar la informaciéon necesaria a nuestros clientes internos para tener un control sobre el

proceso de pintura que permita mejorar la eficacia y eficiencia del departamento y seccion.

ORGANIGRAMA

PRODUCCION

TRAZO, CORTE Y
DOBLEZ

MECANIZADO

ENSAMBLE

MANTENIMIENTO

PINTURA
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COLOMBIANA LTDA.

Ap. Dir.

El. A Plata Rv. Dir. Produccion i
Produccion

PRINCIPALES ACTIVIDADES

Verificar la orden de produccion.

Desarmar el producto ensamblado, si se requiere.
Seleccionar la pintura segun O.P.

Preparar superficialmente el producto a pintar.
Aplicar el anticorrosivo.

Verificar el acabado de superficial.

Aplicar la pintura de acabado.

Ubicar el material en Producto terminado.

FACTORES CLAVE DE EXITO

Cumplir el tiempo planificado para dar el acabado superficial (pintar) al producto final.

Disminuir al minimo los reprocesos.
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METALTEC COLOMBIANA LTDA. PROCESO DE pRODUCCION El Au>.<_ Mej. Rv. D".- ‘Ap Dir. Produccion
continuo Produccion | i
Dar el acabado y la presentacion final a los
SUBPROCESO PINTURA OBJETIVO productos ensamblados
ACTIVIDADES
ENTRADA L B SALIDA
1. Verificacién de la orden de produccién
2. Desarmar producto ensamblado, si se
(P:roqu°:°5 ensamg:agos requiere ) ) Productos terminados
a Conlun @3 ?nsam Eees 3. Seleccion de pintura segln O.P. « Conjuntos terminados
. e:gisg‘lzzc: 4. P.reparamon superficial del producto a « Componentes
Piezas pintar ] ) terminados
5. Aplicacién de anticorrosivo
6. Verificacion y acabado de superficies
7. Aplicacion de pintura de acabado
8. Ubicacion del material en Producto
terminado
RESPONSABLES
« Director de produccién
« Coordinador de ensamble
« Oficial de Pintura
« Ayudante de pintura
RECURSOS REQUISITOS POR CUMPLIR
« Compresor H d
« Manguera para el ¢ u.eso uro « Referencia de pintura especificada
g P
compresor ‘ Thmner o solventes « Descripcion del puesto de trabajo
« Pistolas * Pintura .
« Espatula « Papel, cinta de
« Cincel enmascarar
« Alicates « Desoxidante _
« Destornillador « Mano de obra MEDICION Y SEGUIMIENTO
¢ Llave de expansion + Dotacion para el
« Juedo de llaves personal (uniforme, )
Lijag gorra, gafas, careta Ver manual de Indicadores
e
. - contra vapores,
* SGIF’(;”O metalico guantes plasticos, « F3.14,F3.15.
‘ M“'.I‘I"a etc.) « P22, P222 P223 P224
¢« Masilla

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

« Ensamble
« Mantenimiento

« Gestion de inventarios

Formato AF.PG.03-FT.02 "Lista y
requisicion de materiales”

Formato "Control de tiempos de
produccién”

Manual de procesos de produccién
(PD.MN.O1)
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METALTECO "cowumwaims

ADMINISTRACION Y FINANZAS

PROCESO DE ALINEAMIENTO ORGANIZACIONAL

REV. 0

ELABORO

Alberto Plata Benavides
REVISO

Comité de Administracion
APROBO

Comité de Administracion
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COLOMBIANA LTDA. FI NA NZAS El. A Plata Rv. Eiir:.aﬁggﬁsén y Ap. EiiI:.aﬁ;i;nSén y

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION NO APLICA
AREA NO APLICA

MISION

Contribuir al desarrollo de las actividades de los departamentos de ingenieria y
comercializacion, produccion, mejoramiento continuo y gerencia mediante el soporte en
la compra y suministro de materiales, suministro de informacién (ingresos, costos,
utilidades, balance general, tiempos de produccién, etc.), administracion del recurso
humano, recuperacion de cuentas por cobrar y demas acciones necesarias para cumplir
con las expectativas de nuestros clientes.

ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS
REVISOR FISCAL
GERENCIA
COPASO pF—————-—
INGENIERIA Y P ADMINISTRACION MEJORAMIENTO
CMERCIALIZACION PRODUCCION Y FINANZAS CONTINUO
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COLOMBIANA LTDA. FI NA NZA S El. A Plata Rv. Dir. Produccion P:;\JZUE(I::OH

VISION

Ser un departamento organizado y eficiente en cada una de sus secciones.
Mantener satisfechos a nuestros clientes internos y demas partes interesadas.

Mantener un equipo de trabajo comprometido con la calidad y que trabaja unido para
progresar.

Mejorar continuamente nuestras capacidades y habilidades segun las necesidades de
la organizacién. Ya sea con el apoyo de la compafia (formacién interna, Sena, ARP,
etc.) o0 con nuestros recursos.

Tener un equipo de trabajo formado y motivado, capaz de enfrentar los cambios
necesarios para el éxito de la organizacion.

PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL DEPARTAMENTO

Suministro de informacién contable como el balance general, el estado de ganancias y perdidas, el
estado de las cuentas de la organizacion, entre otras.

Suministro de informacién real de los costos (mano de obra, materiales, gastos directos y gastos
administrativos),

Compra de materiales y materias primas que cumplan con los requisitos especificados en la lista y
requisicion de materiales.

La recepcidon conservacion, cuidado y entrega de  materiales, materias primas y herramientas
necesarios para el proceso de produccion.

Velar por el bienestar de los empleados de la organizacion mediante el pago oportuno de los salarios
y seguridad social (ARP, Salud, Pension, etc) y la gestion de las actividades de Salud Ocupacional.

Contribuir al desarrollo personal de los empleados mediante la gestion de actividades de formacion
y motivacion generadas por la organizacion.

Seleccibn, evaluacion y enganche de personal.
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METALTECO . mones

COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y
FINANZAS

MC.MN.02-FT.02

FI: 04/07/01 | Rv.0

Péagina 3de 3

El. A. Plata

Rv. Dir. Produccién

Ap. Dir.
Produccion

FACTORES CLAVE DE EXITO

=  Suministrar informacion contable e

materiales, gastos directos y gastos administrativos) oportunamente.

=  Cumplir los requerimientos de compra (Especificaciones y tiempo de entrega).

* Contratar personal competente.

» Gestionar un ambiente de trabajo propicio para el empleado.

= Mejorar la gestidon de cobros.

informacion real de los costos (mano de obra,
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ADMINISTRACION Y |mcmnozFroz

FI: 04/07/01 | Rv.0

Péagina 1 de 2

COLOMBIANA LTDA. FI NA NZA S El. A. Plata

Rv. Dir. Admén y
Finanzas

Ap. Dir. Admén 'y
Finanzas

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION CONTABILIDAD
AREA NO APLICA

MISION

Contribuir a mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales mediante el suministro
de informacion contable como el Balance General, el estado de Ganancia y Perdidas, el
estado de las cuentas de la organizacion, entre otras.

Suministrar la informacion (documentos, etc) necesaria a nuestros clientes internos para el

desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

CONTABILIDAD COSTOS

COMPRAS

PERSONAL

ALMACEN
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PRINCIPALES ACTIVIDADES

= Realizar el Balance General.

» Realizar el estado de perdidas y ganancias o el estado de resultados.

» [Informar del estado de las cuentas de la organizacion.

FACTORES CLAVE DE EXITO O AREA CLAVE DE RESULTADO

* Suministrar informacion contable oportunamente.
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ADMINISTRACION Y |mcmnozFroz

COLOMBIANA LTDA. FI NA NZA S El. A. Plata

FI: 04/07/01 | Rv.0 Péagina 1 de 2
Rv. Dir. Admén y Ap. Dir. Admén 'y
Finanzas Finanzas

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION COSTOS
AREA NO APLICA

MISION

Contribuir a mejorar el proceso de toma de decisiones gerenciales mediante el suministro de informacién real de los costos
(mano de obra, materiales, gastos directos y gastos administrativos), rentabilidad, ingresos y utilidades generadas en los

proyectos realizados por la organizacion.

Ademéas contribuir a mejorar el proceso de comercializacion (cotizacién en especial) del departamento de ingenieria y
comercializacion mediante el suministro de informacion de los costos reales de fabricacion de los proyectos oportunamente.

Suministrar la informacién (documentos, etc) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

CONTABILIDAD COSTOS

COMPRAS

PERSONAL

ALMACEN
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El. A Plata

Rv. Dir. Admén y
Finanzas

Ap. Dir. Admén 'y
Finanzas

PRINCIPALES ACTIVIDADES

= Recoleccion y digitalizacion de los tiempos de produccion.

= Suministro de informacion real de los costos de mano de obra, materiales, gastos
directos y gastos administrativos (Cuadro de Utilidades).

FACTORES CLAVE DE EXITO O AREA CLAVE DE RESULTADO

* Suministrar informacion real de los costos (mano de obra, materiales, gastos directos y

gastos administrativos) oportunamente.
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COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcmnozFroz

FINANZAS
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El. A Plata Rv. er. Admoén y Ap. er. Admoén y
Finanzas Finanzas

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION COMPRAS
AREA NO APLICA

MISION

Satisfacer las necesidades del almacén y los departamentos de produccién e ingenieria y comercializacién mediante la
compra de materiales y materias primas que cumplan con los requisitos especificados en la lista y requisicion de materiales.

Ademaés satisfacer las necesidades de informacion del departamento de Ingenieria y comercializacién mediante la
actualizacioén de listas de precios, proveedores, entre otros.

Suministrar la informacién (documentos, etc) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

CONTABILIDAD

COSTOS

COMPRAS

PERSONAL

ALMACEN
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COLOMBIANA LTDA. FI NA NZAS El. A Plata Rv. Eiir:.aﬁggﬁsén y Ap. EiiI:.aﬁ;i;nSén y

PRINCIPALES ACTIVIDADES

= Cotizar los materiales y materias primas requerido.

= Seleccion del proveedor que ofrezca las mejores garantias.
» Elaborar la orden de compra o remision.

»= Enviar orden de compra o remision.

= Evaluacién de proveedores

FACTORES CLAVE DE EXITO O AREA CLAVE DE RESULTADO

= Cumplir con los los requerimientos de compra (Especificaciones y tiempo de entrega).
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METALTEC TALMECANICA TECN PROCESOS PARA LA REALIZACION |52 e Ao CiE.
DEL PRODUCTO Mej. continuo Administracion Administracién
Adquirir materias primas y servicios que
SUBPROCESO COMPRAS OBJETIVO cumplan con los requerimientos de compra
establecidos y al mejor precio.
ACTIVIDADES
ENTRADA SALIDA

Directorio de proveedores
Lista de proveedores
principales, secundarios y
emergentes

Lista y requisicion de materiales
(AF.PG.03-FT.02)
Cotizaciones de materiales y
servicios especiales
Catéloogos

Cotizar

Seleccion del proveedor que ofrezca

las mejores garantias
Elaborar la orden de compra o
remision

Enviar orden de compra o remision

Inspeccién de los productos
comprados (verificacion)

e Cotizaciones
s Ordenes de compra
e Materia prima y servicios

RESPONSABLES

Coordinador de compras (Cotizacién, seleccién

de proveedores y emisién de 0. compra)

Gestores del proyecto (Cotizacion e inspeccion

de m. primas y svcios. Especiales)

Aucxiliar de almacén (Inspeccién m. primas)
Director de produccion (Cotizacién de svcios.

Especiales)
Gerente (Aprobacién montos)

Coordinadores de seccién (Inspeccion servicios)

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

etc.)
Papeleria
Calculadora

materiales

Directorios telefénicos
Directorio industrial
Publicaciones (libros, folletos)

etc.)

Camioneta

Equipos de oficina (Computador, impresora,

Catélogos, fichas técnicas de equipos y

Dispositivos de medicion (flexémetro, calibrador,

Equipos de comunicacién (celular, teléfono, etc)

7.4 de 1SO 9001:2000

Procedimiento de “Compras” (AF.PG.03)
Procedimiento de “Evaluacion y seleccion
de proveedores” (AF.PG.02)
Procedimiento de “Recepcion de materia
prima y servicios” (AF.PG.04)

MEDICION Y SEGUIMIENTO

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE

Tesoreria

Seleccién y evaluacion de proveedores

Formato “Lista y requisiciéon de materiales”
(AF.PG.03-FT.02)

Procedimiento de “Compras” (AF.PG.03)
Procedimiento de “Evaluacion y seleccion de
proveedores” (AF.PG.02)

Procedimiento de “Recepcién de materia prima
y servicios” (AF.PG.04)
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METALTECO THa™

COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcmnozFroz

FINANZAS El. A Plata

FI: 04/07/01 | Rv.0 Péagina 1 de 2
Rv. Dir. Admén y Ap. Dir. Admén 'y
Finanzas Finanzas

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION PERSONAL
AREA NO APLICA

MISION

Velar por el bienestar de los empleados de la organizacién mediante el pago oportuno de los salarios y seguridad social
(ARP, Salud, Pension, etc) y la gestion de las actividades de Salud Ocupacional.

Contribuir al desarrollo personal de los empleados mediante la gestion de actividades de formacién y motivacion generadas

por la organizacion.

Suministrar la informacién (documentos, etc) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

CONTABILIDAD

COSTOS

COMPRAS

PERSONAL

ALMACEN
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COLOMBIANA LTDA. FI NA NZAS El. A Plata Rv. Eiir:.aﬁggﬁsén y Ap. EiiI:.aﬁ;i;nSén y

PRINCIPALES ACTIVIDADES

» Realizar la nomina de la organizacién.

» Cancelar al personal de salarios y seguridad social (ARP, Salud, Pension, etc).

» Planear y adelantar las actividades de formacion y motivacién para el personal.

» Seleccidn, evaluacion y enganche de personal.

FACTORES CLAVE DE EXITO O AREA CLAVE DE RESULTADO

* Contratar personal competente.

= Gestionar un ambiente de trabajo propicio para el empleado.
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METALTECO THa™

COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcmnozFroz

FINANZAS El. A Plata

FI: 04/07/01 | Rv.0 Péagina 1 de 2
Rv. Dir. Admén y Ap. Dir. Admén 'y
Finanzas Finanzas

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO ADMINISTRACION Y FINANZAS
SECCION COMPRAS
AREA ALMACEN

MISION

Contribuir al desarrollo de las actividades del departamento de produccién mediante:

. La recepcion de materiales, materias primas y servicios (galvanizado, tratamientos térmicos, etc.) que cumplan con los

requisitos de compra especificados.

. La conservacion y el cuidado de materiales, materias primas y herramientas necesarios para el proceso de produccion.
. La entrega de materiales, materias primas y herramientas necesarios para el desarrollo del proceso de produccién.

Suministrar la informacién (documentos, etc.) necesaria a nuestros clientes internos para el desarrollo de sus actividades.

ORGANIGRAMA

ADMINISTRACION
Y FINANZAS

CONTABILIDAD

COSTOS

COMPRAS

PERSONAL

ALMACEN
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COLOMBIANA LTDA. FI NA NZAS El. A Plata Rv. Eiir:.aﬁggﬁsén y Ap. EiiI:.aﬁ;i;nSén y

PRINCIPALES ACTIVIDADES

* Recepcién e inspeccibn de materiales, materias primas y servicios (galvanizado,
tratamientos térmicos, etc.) que cumplan con los requisitos de compra especificados.

= Conservar y el cuidar los materiales, materias primas y herramientas necesarios para
el proceso de produccion.

» Entregar los materiales, materias primas y herramientas necesarios para el desarrollo
del proceso de produccion.

FACTORES CLAVE DE EXITO O AREA CLAVE DE RESULTADO

= Cumplir con los los requerimientos de compra (Especificaciones y tiempo de entrega).

= Conservacion y cuidado de los materiales, materias primas y herramientas.
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ELABORO
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Director de Mejoramiento Continuo
APROBO
Director de Mejoramiento Continuo
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METALTECO _ z.,,

Rv. Dir de Me]. Ap. Dir de Me].
CONTINUO El. A Plata Continuo p. o ae Vel

Continuo

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO MEJORAMIENTO CONTINUO
SECCION NO APLICA
AREA NO APLICA

MISION

Propender por la mejora continua del desempefio global de la organizacién, asi
como de la satisfaccidén de los clientes y demas partes interesadas.

ORGANIGRAMA

JUNTA DE SOCIOS

REVISOR FISCAL

GERENCIA

COPASO b ——————

INGENIERIA Y , ADMINISTRACION MEJORAMIENTO
CMERCIALIZACION PRODUCCION Y FINANZAS CONTINUO
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6. MANUAL DE INDICADORES

El Manual de Indicadores es la siguiente fase después de haber identificado y validado en
los comités de trabajo los indicadores que hacen parte del Sistema Integral de Indicadores
de Gestién (SIIG).

6.1 INDICADORES SEGUN EL MODELO DE CMI

Un indicador es una relacién entre variables cuantitativas o cualitativas, que describe la
situacion real y las tendencias de cambio de una actividad o conjunto de actividades
(procesos). Entonces, los objetivos expresan los “resultados deseados” y los indicadores
muestran los “resultados reales”. Al comparar los resultados reales con los resultados
deseados se pueden identificar desviaciones sobre las cuales se pueden tomar acciones

correctivas o preventivas segun sea el caso.

Los indicadores son el medio para medir si efectivamente se estan cumpliendo los
objetivos estratégicos, tacticos u operativos que la compafia se plantea. En el momento
de establecer indicadores es importante tener en cuenta que en muchos casos un

indicador no es suficiente para evaluar la evolucién del objetivo.
Para el caso del CMI se pueden establecer dos tipos de indicadores:
= |Indicadores de resultado o efecto. Miden la consecuencia tal y como ocurre del

objetivo estratégico. En Ingles son conocidos Key Performance Indicators (KPI's:

indicadores clave de desempefio) o outcome measures.
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* Indicadores causa o medio o inductores de actuacion. Miden el resultado de las
acciones que permiten la consecucion del objetivo estratégico. En ingles son conocidos

como Performance Drivers.

Los indicadores de resultado (KPI's) e indicadores de medio se presentan en un manual

el cual se desarroll6 a través de la siguiente metodologia:

6.2 ESTABLECIMIENTO DE LOS INDICADORES DE METALTECO SEGUN EL
MODELO DE CMI

Una vez traducida la estrategia del negocio a un conjunto de objetivos estratégicos se
establecieron los indicadores de resultado (KPI's), los cuales miden el desempefio del
objetivo estratégico tal y como se presenta. Este hecho va a permitir conocer si la

estrategia que plantea la organizacion esta generando los resultados deseados.

Después de plantear los KPI's se establecieron los indicadores causa o inductores de
actuacion ya que éstos muestran la forma en que han de alcanzarse los resultados y si las

acciones para apalancar el resultado estan propiciando el efecto.

Los indicadores de resultado (KPI's) sin los inductores de actuacion no comunican la
forma en que se conseguiran los resultados, ni proporcionan una indicacion temprana de
que la estrategia se esta poniendo en practica con éxito.* Por esto es importante tener
claro que un buen CMI debe poseer una variacién adecuada de indicadores de resultado
(KPI's) y de inductores de actuacion, para obtener asi, un verdadero Sistema Integral de
Indicadores de Gestién (SIIG).

“ KAPLAN S, Robert y NORTON P, David. Cuadro de Mando Integral. Barcelona: Gestién 2000
S.A. 2002. p.164.
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6.3 DISENO DEL SISTEMA INTEGRAL DE INDICADORES DE GESTION (SIIG)

Aquellas empresas que puedan traspasar su estrategia a su sistema de medicién son
mucho mas capaces de ejecutar su estrategia porque pueden comunicar sus objetivos y

Sus metas.

Al tener un sistema de medicién, en este caso el Sistema Integral de Indicadores de
Gestion (SIIG), sera fundamental que los indicadores identificados sean los adecuados y
claves, ya que estos seran la base para el mejoramiento de la calidad de los procesos, la
identificacion de problemas, la administracion de los recursos y por ultimo para el logro de

la vision y estrategia de negocio.

Debido a la importancia que tiene la identificacion de los indicadores a disefiar el comité
de calidad fue el encargado de esta fase. En primer lugar se establecieron los objetivos
estratégicos, después se procedié a identificar los indicadores de resultado (KPI's) e

indicadores de medio o causa.

Los indicadores seran parte fundamental en el mejoramiento de la calidad, eficacia,
eficiencia, efectividad y productividad de la organizacion, ya que son medios econémicos
y rapidos para la identificacion de los problemas. Por lo tanto su correcta gestion y
documentacion (ficha técnica) en un Manual de Indicadores es clave para obtener la
informacidén oportunamente, y ademas que ésta sirva de apoyo o insumo al proceso de

toma de decisiones.

6.3.1 Fichatécnicade los indicadores. El establecimiento y registro de los indicadores
se realiza a través de la ficha técnica. La ficha técnica esta adjunta en un formato (ver
anexo N), el cual contiene los datos especificos que debe tener un indicador para su

correcto funcionamiento y evolucién en el momento en que se implemente.
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Los indicadores de gestion en su parte superior derecha estan identificados con una
nomenclatura que determina si el indicador ya existia y estaba documentado, si solo

existia o no existia.

Q Existia y estaba documentado
‘ Existia

No existia

6.3.1.1 Composicién de los indicadores de gestién. Los indicadores para su correcta
gestion deben cumplir con ciertas caracteristicas minimas (ver anexo N) que se

describiran a continuacion.

1. Fecha de implementacién (F.l.): Corresponde a la fecha en que se implementa el
indicador. Si se realiza un cambio, la fecha de implementacién del cambio sera la

nueva fecha de la implementacion.

2. Responsable de la toma de datos: Es el cargo encargado de la toma inicial de

datos.

3. Areade latoma de datos: Lugar donde se registrara la informacion necesaria para la

elaboracion del indicador.

4. Cbdigo: Este es el codigo del indicador, se codifica de la siguiente manera y la

nomenclatura utilizada se muestra en el cuadro 16:

e Letra: Es la letra asociada a la perspectiva del modelo de CMI. Ej: F: Perspectiva

Financiera.
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e Primer namero: Es el nimero del objetivo dentro de la perspectiva. Ej: F.1;
objetivo 1 de la perspectiva financiera.

e Segundo numero: Es el numero del indicador de resultado (KPI's) asociado al
objetivo. Ej: F.1.2; indicador de resultado 2 del objetivo 1 de la perspectiva

financiera.

e Tercer nimero: Es el nimero del indicador de medio o inductor de actuaciéon
asociado al indicador de resultado (KPI's) y al correspondiente objetivo. Ej:
F.1.2.3; indicador de medio 3 del indicador de resultado 2 del objetivo 1 de la

perspectiva financiera

Cuadro 16. Nomenclatura utilizada para la codificacion de indicadores.

F Financiera 1,2....n 1,2....n 1,2....n

C Clientes 1,2....n 1,2....n 1,2....n

P Procesos Internos 1,2....n 1,2....n 1,2....n
Formacion y

D o 1,2....n 1,2....n 1,2....n
Crecimiento

5. Nombre: Este debe ser concreto, claro (definir su objetivo y utilidad) y lo mas
especifico posible. EI nombre identifica la caracteristica o el hecho que se quiere

controlar.

6. Objetivo: Corresponde a que se quiere medir o que se busca mantener bajo control

con la creacién del indicador, la razon por la cual fue creado el indicador

7. Definicidon operacional: Expresa si se trata de una proporcion, razén, si son numeros

absolutos o relativos y se define una formula si se requiere.
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10.

11.

12.

13.

14.

Cuando se trate de indicadores se debe especificar claramente su forma de célculo, lo

cual implica una identificacion exacta de los factores y la manera como se relacionan.

Fuente de informacion: Corresponde a el area que suministra los datos requeridos o

el formato en que se registrara la informacion solicitada.
Unidad de medida: Corresponde a las unidades en que se van a expresar los
indicadores. Por ejemplo porcentaje (%), pesos ($), tiempo (dias, meses), etc.. Estos

varian de acuerdo a los factores que se relacionen.

Meta: Es el valor o rango en el que se debe encontrar el valor real del indicador para

considerar que la actividad esta dando los resultados esperados.

Sentido: Corresponde al sentido en que el indicador es considerado positivo para la

organizacién. Ascendente o descendente.

Periodicidad: Corresponde a la medida de cuan a menudo se requiere la informacion.

Usuario: Es el registro de quienes deben conocer la informacion ya que la deben

utilizar como insumo para la toma de decisiones.
Tipo de indicador: Corresponde a la naturaleza o el objetivo del indicador, por
ejemplo de eficacia, eficiencia, productividad o efectividad. A continuacién se enuncian

los utilizados en el manual de indicadores.

¢ Indicadores de calidad: Este tipo de indicador sirve para evaluar las cualidades y

caracteristicas de un producto o servicio

¢ Indicadores de productividad: Este tipo de indicador tiene ver con el nimero de

actividades realizadas por unidad de recurso existente en un periodo dado.
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Indicadores de eficiencia: Es la relacion entre los productos o servicios

realizados y los recursos invertidos.

Indicadores de eficacia: Determinan si un producto o servicio cumplié con los
requisitos exigidos (tiempo, capacidad, etc.). Los indicadores de eficacia ademas
son aquellos que permiten conocer si un objetivo planteado se logro o no, sin

importar los recursos empleados.

Indicadores de analisis de variables financieras: Este tipo de indicador es Uutil

para el andlisis financiero con base en razones y series historicas.

Indicadores de analisis de desviacion: Los andlisis de desviacion buscan
evaluar la capacidad de definir los objetivos y alcanzarlos. Son analisis de uso
generalizado y se apoyan en una comparacion entre lo programado o

presupuestado y lo ejecutado.
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6.4 DESARROLLO DEL MANUAL DE INDICADORES

A continuacion se presenta el desarrollo del manual de indicadores, disefiados para
encaminar la empresa Metalteco hacia el logro de su vision y estrategia.

Estos indicadores fueron validados en los comités de trabajo que tiene la organizacion.

El Manual de Indicadores tendra el siguiente contenido:

1. Tabla de contenido.

2. Hoja de presentacion de cada uno de los objetivos estratégicos con los indicadores de

resultado e inductores de actuacidon asociados.

3. Ficha técnica de cada uno de los indicadores asociado a su objetivo estratégico.
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10.
11.

12.
13.
14.
15.
16.
17.
18.
19.
20.
21.
22.
23.

TABLA DE CONTENIDO MANUAL DE INDICADORES
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F.2 Aumentar el niveldeventas. . . . . . . . . . . ... ... ... ... 207
F.21Ventas Totales. . . . . . . . . . . . . . 208
F.2.1.1 Ventas lineade palmanacional. . . . . . . . ... ... ... ........ 209
F.2.1.2 Ventas linea de concentrados nacional. . . . . . . ... ... ... ..... 210
F.2.1.3 Ventas otras lineas nacional. . . . . . . . .. ... .. ... ......... 211
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F.3 Reducir los costos de operacion de lacompafiia. . . . . . . ... ... ... 216
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F.3.2.1 Gastos administrativos no asumidos. . . . . . . . . . . . ... ... 224
F.3.2.2 Costos por mantenimiento. . . . . . . . . . . . . .. 225
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F.3.2.4 Costos de servicios (agua, luz, teléfono) . . . . . . . . . . . ... ... ... 227

201



24.
25.
26.
27.

28.

29.
30.

31.
32.
33.
34.

35.
36.
37.
38.
39.
40.

41.
42.

43.
44.

45.
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C.1.2 Nimero de nuevos clientes. . . . . . . . . . . . . . e, 231
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C.3.1.5 indice de satisfaccion de la gestion del personalenlaobra. . . . . . .. . .. 245
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P.1 Formalizar el proceso de comercializacién. . . . . . ... ... ... .... 247

P.1.1 Porcentaje de cumplimiento del plan para formalizar el proceso de
comercializacion. . . . . . . . e e 248
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del software integral. . . . . . . . . . ..

72. D.3.1.1 Cumplimiento de las actividades del plan de desarrollo e

implementacion del software integral. . . . . . . . . ... ... Lo
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Objetivo estratégico

F.1 Aumentar la rentabilidad operativa o del activo.

= F.1.1 Rentabilidad operativa o
del activo.
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcwmnozFron

FIl: 04/07/01 ‘ Rv.0

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA F.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: RENTABILIDAD OPERATIVA O DEL ACTIVO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer la medida de la productividad de los fondos (activos)

comprometidos en el negocio.

DEFINICION OPERACIONAL:

UTILIDAD OPERATIVA

X100

ACTIVOS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Es la utilidad que queda de descontar al valor de las ventas los costos de operacion del
negocio. Esta informacién se encuentra en el estado de resultados o Py G.

DENOMINADOR: Cuadro de activos.

UNIDAD DE MEDIDA: PORCENTAJE

META: 11% EN 2004 Y 13% EN 5 ANOS

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Anual

USUARIO: SOCIOS, GERENCIA

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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Objetivo estratégico

F.2 Aumentar el nivel de ventas.

=  [.2.1 Ventas Totales. = F.2.1.1 Ventas linea de palma
nacional.

= F21.2 Ventas linea de
concentrados nacional.

= F.21.3 Ventas otras lineas
nacional.

= F.2.1.4 Ventas exportacion.

= F.2.1.5 Ingresos ejecutados por
gestor de proyecto.

= 216 Ventas totales
representante de ventas zona
central.

= [F.21.7 Ventas totales sede
Bogota.
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INGENIERIA Y

METALTECOSSSGE" | cOMERCIALIZACION

MC.MN.Q3-FT.01

FIl: 04/07/01 ‘ Rv.0

El. A Plata

Rv. Dir. Mej.
Continug

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

F.2.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS TOTALES

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién de la fuerza de ventas en un periodo de tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN EL MERCADO NACIONAL E

INTERNACIONAL

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 4000.000.000 EN 2004 Y 10% POR ANO

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS, COMITE DE CALIDAD Y GESTORES DE PROYECTOS.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | = araa | “gorbe | mgomse

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA F.2.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS LINEA DE PALMA NACIONAL

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion de la fuerza de ventas de la linea de palma y el
representante de ventas de la zona central en un periodo de tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN LA LINEA DE PALMA EN EL
MERCADO NACIONAL

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: indice (Pesos)

META: 600.000.000 EN 2004

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE PALMA Y REPRESENTANTE DE VENTAS ZONA
CENTRAL, COMITE DE CALIDAD Y GESTORES DE PROYECTOS.

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

F21.2

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS LINEA DE CONCENTRADOS NACIONAL

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién de la fuerza de ventas de la linea de concentrados y el
representante de ventas de la zona central en un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN LA LINEA DE CONCENTRADOS
EN EL MERCADO NACIONAL

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 2.800.000.000 EN 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y REPRESENTANTE DE
VENTAS ZONA CENTRAL, COMITE DE CALIDAD Y GESTORES DE PROYECTO.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

F2.13

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS OTRAS LINEAS NACIONAL

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestidon de la fuerza de ventas de la compafiia en otros lineas
afines (molineria de trigo, arroz, maiz, etc.) en un periodo de tiempao.

. DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN OTRAS LINEAS COMO LA

MOLINERIA DE ARROZ, TRIGO, MAIiZ, ETC, EN EL MERCADO NACIONAL

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 400.000.000 POR ANO.

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS ZONA CENTRAL, COMITE DE CALIDAD Y GESTORES DE PROYECTOS.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI; 04/’07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

F21.4

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS EXPORTACION

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién de la fuerza de ventas en el mercado internacional en

un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

EXPORTACIONES TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS A LOS PAISES DE COSTA
RICA, ECUADOR Y VENEZUELA.

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 200.000.000 EN 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Bimestral

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS , COORDINADOR DE PALMA

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI; 04/’07/01‘ Rv.0

M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

COMERCIALIZACION | = araa | “gorbe | mgomse

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.2.1.5

. NOMBRE DEL INDICADOR: INGRESOS EJECUTADOS POR GESTOR DE PROYECTO

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion de los Gestores de Proyectos de Palma y
Concentrados en un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

INGRESOS TOTALES DE PROYECTOS EJECUTADOS POR CADA GESTOR DE PROYECTO DESDE
EL INICIO DEL ANO HASTA EL MES EN CUESTION ; COMO TOPE MAXIMO UN ANO
CALENDARIO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Proyectos terminados totalmente facturados y cobrados o en proceso de cobro. Estos
datos se encuentran en el Cuadro de utilidades por gestor.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: POR DEFINIR

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE PALMA'Y CONCENTRADOS Y GESTORES DE
PROYECTOS.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI; 04/’07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA F.2.1.6

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS TOTALES REPRESENTANTE DE VENTAS ZONA
CENTRAL

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion del Representante de Ventas de la Zona Central
segun las ventas generadas en un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR EL REPRESENTANTE DE VENTAS DESDE EL INICIO DEL ANO

HASTA EL MES EN CUESTION ; COMO TOPE MAXIMO UN ANO CALENDARIO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 400.000.000 EN 2004 Y 1.200.000.000 POR ANO

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE

DE VENTAS, COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI; 04/’07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA F21.7
. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS TOTALES SEDE BOGOTA
. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion de la Sede Bogota de Metalteco (Taller) segun las

ventas generadas durante un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA SEDE BOGO:FA DESDE EL INICIO DEL ANO HASTA EL MES
EN CUESTION ; COMO TOPE MAXIMO UN ANO CALENDARIO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 150.000.000 EN 2004 300.000.000 EN CINCC ANOS

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE

DE VENTAS, COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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Objetivo estratégico

F.3.1 Porcentaje de costos
totales de operacion del
negocio.

F.3.2 Porcentaje de gastos
indirectos.

F.3 Reducir los costos de operacion de la compafiia.

F.3.1.1 Porcentaje de costos
reducidos.

F.3.1.2 Costos de garantias
totales.

F.3.1.3 Costos de garantias por
gestor de proyecto.

F.3.1.4 Costos por reprocesos,
reparaciones o] nuevas
fabricaciones.

F.3.1.5 Costos por horas extras.
F.3.2.1 Gastos administrativos
no asumidos.

F.3.2.2 Costos
mantenimiento.

por

F.3.2.3 Costos de papeleria.

F.3.2.4 Costos de servicios
(Agua, luz, teléfono).
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcwmnozFron

FIl: 04/07/01 ‘RV.O

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.1

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE COSTOS TOTALES DE OPERACION DEL

NEGOCIO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el porcentaje que representan los costos de operacion del

negocio, para gestionarlos de una manera adecuada.

DEFINICION OPERACIONAL:

COTOS TOTALES DE OPERACION DEL NEGOCIO

X100

VENTAS TOTALES FACTURADAS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Es la suma de los costos de materiales, mano de obra, directos y gastos de administraciéon
y ventas. Estos datos se encuentran registrados en el Cuadro de Utilidades.

DENOMINADOR: Son las ventas totales facturadas o negocios ejecutados con todos sus costos cargados.
Estos datos se encuentran en el Cuadro de Utilidades.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: 90% EN 2004, 89% EN 2005 Y 87% EN 5 ANOS

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcwmnozFron

FIl: 04/07/01 ‘RV.O

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE COSTOS REDUCIDOS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer en porcentaje la incidencia de las iniciativas propuestas para

disminuir el porcentaje que representan los costos de operacion del negocio.

DEFINICION OPERACIONAL:

PORCENTAJE DE COSTOS TOTALES DE OPERACION DEL NEGOCIO PERIODO ACTUAL -
PORCENTAJE DE COSTOS TOTALES DE OPERACION DEL NEGOCIO DEL PERIODO PASADO

FUENTE DE INFORMACION:

MINUENDO: Es la suma de los costos de ventas mas los gastos de administracion. Estos datos se
encuentran registrados en el Cuadro de Utilidades.

SUSTRAENDO: Es la suma de los costos de ventas mas los gastos de administraciéon. Estos datos se
encuentran registrados en el Cuadro de Utilidades.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: SEA 89% EN 2004

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.1.2

. NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS DE GARANTIAS TOTALES

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados a las garantias para identificar las
causas y tomar las acciones correctivas necesarias.

. DEFINICION OPERACIONAL:

SON LOS COSTOS ASOCIADOS A LOS PROYECTOS Y GENERADOS POR FALLAS O SIMILARES
OCURRIDAS LUEGO DE LA ENTREGA A LOS CLIENTES EN LOS CUALES LA ORGANIZACION
TIENE RESPONSABILIDAD

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos son los costos asociados a errores en los proyectos culminados y en los cuales la
organizacién bajo contrato dejo en claro su responsabilidad y el tiempo que esta duraria. Esta informacioén
se encuentra en el cuadro de utilidades.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: O EN 2006

. SENTIDO: Descendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTOS.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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METALTECO wsaa e Rv. Dir. Vi Ap. C-omité ds

FINANZAS El A Plata Continugc Calidac
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.1.3

. NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS DE GARANTIAS POR GESTOR DE PROYECTOS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados a las garantias por cada uno de los
gestores de proyecto para identificar las causas y tomar las acciones correctivas necesarias.

. DEFINICION OPERACIONAL:

SON LOS COSTOS DE GARANTIAS ASOCIADOS A CADA UNO DE LOS GESTORES DE PROYECTOS
EN UN PERIODO DE TIEMPO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos datos se encuentran en el Cuadro de Utilidades.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: O EN 2006

. SENTIDO: Descendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTOS.

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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METALTECO"z5aa e PRODUCCION

MC MN.Q3-FT.01| FI: 04/07/01‘ Rv.0

Rv. Dir. Mej.

El. A Plata Continuc

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

SECCION DE COSTOS

FICHA TECNICA

F.3.1.4

. NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS POR REPROCESOS, REPARACIONES O NUEVAS

FABRICACIONES.

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados a los reprocesos, reparaciones o
nuevas fabricaciones con el objeto de identificar las causas y tomar las acciones correctivas

necesarias.

. DEFINICION OPERACIONAL:

SON LOS COSTOS DE REPROCESOS, REPARACIONES O NUEVAS FABRICACIONES GENERADOS

EN CADA UNA DE LAS SECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Esta informaciéon se encuentra en el formato PD.PG.01-FT.01 Control de tiempos de

produccion.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: O EN 2006

. SENTIDO: Descendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, DIRECTOR DE PRODUCCION, DIRECTOR DE

MEJORAMIENTO CONTINUO Y COORDINADORES DE SECCIONES DE PRODUCCION

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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METALTECO"z5aa e PRODUCCION

MC.MN.Q3-FT.01

FIl: 04/07/01 ‘RV.O

o nrea | oDV | R o
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: COORDINADORA DE PERSONAL
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCIONES DE PRODUCCION
FICHA TECNICA F.3.15
. NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS POR HORAS EXTRAS
. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados al numero de horas extras utilizadas

durante el periodo con el objeto de mejorar el proceso de programacién de la produccién.

. DEFINICION OPERACIONAL:

COSTOS POR HORAS EXTRAS EN LA PLANTAY EN LOS MONTAJES EN UN PERIODO DE TIEMPO
DETERMINADO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos son los costos por horas extras en la planta y en los montajes. Estos datos se

encuentran en el Cuadro Mano de Obra Directa.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: LAS NECESARIAS

. SENTIDO: No aplica

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y

MC.MN.Q3-FT.01

FIl: 04/07/01 ‘RV.O

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.2

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE GASTOS INDIRECTOS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el porcentaje que representan los gastos indirectos del
negocio para utilizar los recursos asociados a este gasto de una forma mas eficiente.

DEFINICION OPERACIONAL:

GASTOS INDIRECTOS

X100

VENTAS TOTALES FACTURADAS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Los gastos indirectos son la suma de los salarios administrativos, mantenimiento,
papeleria, etc. Este dato se encuentra en el Cuadro de Utilidades.

DENOMINADOR: Son las ventas totales facturadas o negocios ejecutados con todos sus costos cargados.
Estos datos se encuentran en el Cuadro de Utilidades.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: 20% EN 2004 Y 17% EN 5 ANOS

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Semestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero

223




M ETA LT E C OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |mcwnozFron

Fl: 04/07/01 ‘ Rv.0

FINANZAS R - i
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.2.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: GASTOS ADMINISTRATIVOS NO ASUMIDOS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el monto de los gastos administrativos que no son asumidos
por las ventas actuales con el objeto de tomar acciones correctivas que permitan asumir todas los

gastos administrativos.

. DEFINICION OPERACIONAL:

SON AQUELLOS GASTOS ADMINISTRATIVOS QUE LAS VENTAS FACTURADAS NO ALCANZAN A
CUBRIR

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Los gastos administrativos no asumidos por las ventas se encuentran en el Cuadro de

Utilidades.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: O EN 2005

. SENTIDQO: Descendente

. PERIODICIDAD: Semestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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Rl R
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F3.22

NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS POR MANTENIMIENTO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados al mantenimiento hecho a la maquinaria
y equipos de la planta, con el objeto de analizar la reposicidén de equipos que lo justifiquen o realizar

mantenimiento preventivo en vez de correctivo.

DEFINICION OPERACIONAL:

SON LOS COSTOS DE MANTENIMIENTO A LA MAQUINARIA'Y EQUIPOS DE LA PLANTA

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro comparativo de Gastos Indirectos de Fabricacién

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: POR DEFINIR

SENTIDQO: Descendente

PERIODICIDAD: Semestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.2.3

. NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS DE PAPELERIA

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados a la papeleria con el objeto de
racionalizar el uso de este recurso de acuerdo a las necesidades de la compafiia.

. DEFINICION OPERACIONAL:

COSTOS DE PAPELERIAY FOTOCOPIAS

) FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro comparativo de Gastos Indirectosde Fabricacién

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: POR DEFINIR

. SENTIDQ: Descendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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ADMINISTRACION Y |MCMN.03-FT.01|Fl: 04/07/01 | Rv.0

FINANZAS N o
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA F.3.24

NOMBRE DEL INDICADOR: COSTOS DE SERVICIOS (AGUA, LUZ, TELEFONO)

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer los costos asociados a los servicios como el agua, luz y
teléfono con el objeto de racionalizar el uso de los recursos de acuerdo a las necesidades de la

compafiia.

DEFINICION OPERACIONAL:

COSTOS DE AGUA, LUZ Y TELEFONO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro comparativo de Gastos Indirectos de Fabricaciéon

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: POR DEFINIR

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Trimestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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Objetivo estratégico

C.1. Aumentar el numero de clientes en el mercado nacional.

= (C.1.1 Ventas totales a nuevos = (C.1.1.1 Numero de clientes
clientes. visitados.

= C.1.2 Numero de nuevos
clientes.
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COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y
COMERCIALIZACION

MC.MN.Q3-FT.01

FIl: 04/07/01 ‘RV.O

El. A Plata

Rv. Dir. Mej.
Continug

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

c1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS TOTALES A NUEVOS CLIENTES

. OBJETIVO DEL INDICADOR:

representante de ventas de la zona central

Conocer la calidad de los nuevos clientes adquiridos por el

. DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR EL REPRESENTANTE DE VENTAS A NUEVOS CLIENTES

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: indice (Pesos)

. META: 300.000.000 EN 6 MESES DE 2004 Y 800.000.000 EN 2005

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: GERENTE Y REPRESENTANTE DE VENTAS ZONA CENTRAL, COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA C.1.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE CLIENTES VISITADOS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion del Representante de ventas en cuanto al humero de
clientes visitados en un periodo de tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE CLIENTES VISITADOS EN UN PERIODO DE TIEMPO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Esta informacion se encuentra en el Registro de Visitas del Periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [35-45] AL MES EN 2004 Y [40-50] AL MES EN 2005

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD Y REPRESENTANTE DE VENTAS

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA C.1.2

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE NUEVOS CLIENTES

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién del representante de ventas en cuanto al numero de
clientes nuevos que adquiere durante el periodo.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE NUEVOS CLIENTES EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Esta informacion se encuentra en el Cuadro de Ventas. Un cliente nuevo se mantendra
como nuevo durante un afio, al préximo afio sera considera solo un clientes

UNIDAD DE MEDIDA: indice

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD Y REPRESENTANTE DE VENTAS

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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Objetivo estratégico

C.2 Exportar nuestros productos a los mercados de Costa Rica, Ecuador y Venezuela

= C.2.1 Ventas exportacion. = C.2.1.1 Cumplimiento de las
actividades del plan de
desarrollo de la oferta
exportable.

= C.21.2 Cumplimiento de las
visitas programadas.

=  (C.2.1.3 Ventas Costa Rica.
= (C.2.1.4 Ventas Ecuador.

= (C.2.1.5 Ventas Venezuela.
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Ap. Comité de
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

ADMINISTRACION Y FINANZAS

FICHA TECNICA

c.21

. NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS EXPORTACION

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién de la fuerza de ventas en el mercado internacional en

un periodo de tiempo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

EXPORTACIONES TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS A LOS PAISES DE COSTA
RICA, ECUADOR Y VENEZUELA.

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

. UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

. META: 5% EN EL 2004 Y 30 % DE LAS VENTAS TOTALE EN 5 ANOS

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Bimestral

. USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS , COORDINADOR DE PALMA

. TIPO DE INDICADOR: Financiero
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

FINANZAS o e | gl | oS
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA C.2.1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN DESARROLLO
DE LA OFERTA EXPORTABLE

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar el cumplimiento de las actividades del Plan para desarrollar |la
oferta exportable necesario para que la compafiia incursione en el mercado internacional a finales del
ano 2004.

. DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE ACTIVIDADES REALIZADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO
X100

NUMERO DE ACTIVIDADES PLANIFICADAS EN EL PERIODO DE TIEMPO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Plan de desarrollo de la oferta exportable.

DENOMINADOR: Plan de desarrollo de la oferta exportable.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: 100% DE LAS ACTIVIDADES EN 5 MESES

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA C.2.1.2

. NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LAS VISITAS PROGRAMADAS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar el cumplimiento del programa de visitas planteadas por la
compafiia para gestionar sus ventas en el mercado internacional.

. DEFINICION OPERACIONAL:

VISITAS REALIZADAS DURANTE EL PERIODO
X100

VISITAS PLANIFICADAS DURANTE EL PERIODO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Son las visitas que la fuerza de ventas hizo a los paises en cuestién durante el periodo.
Estos datos se encuentran en el Registro de Visitas.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: POR DEFINIR

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Semestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA C.21.3

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS COSTA RICA

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestidon de la fuerza de ventas en Costa Rica en un periodo
de tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN COSTA RICA DESDE EL INICIO

DEL ANO HASTA EL MES EN CUESTION

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: POR DEFINIR

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE PALMA Y CONCENTRADO Y COMITE DE
CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA C.2.1.4

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS ECUADOR

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestién de la fuerza de ventas en Ecuador en un periodo de
tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN ECUADOR DESDE EL INICIO DEL ANO
HASTA EL MES EN CUESTION

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: POR DEFINIR

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE PALMA Y CONCENTRADO Y COMITE DE
CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: ADMINISTRACION Y FINANZAS
FICHA TECNICA C.2.15

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS VENEZUELA

OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir la gestion de la fuerza de ventas en Venezuela en un periodo
de tiempo.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS GENERADAS POR LA FUERZA DE VENTAS EN VENEZUELA DESDE INICIO DEL ANO
HASTA EL MES EN CUESTION

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: POR DEFINIR

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral.

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE PALMA Y CONCENTRADO Y COMITE DE
CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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Objetivo estratégico

C.3 Dar cumplimiento los requisitos acordaos con nuestros clientes

* C.3.1 indice de satisfaccion del * (C.3.1.1 indice de cumplimiento
cliente sobre el producto/ de las especificaciones
servicio suministrado. técnicas.

* (C.3.1.2 Indice de satisfaccion
de la presentacion de los
productos suministrados.

* C.3.1.3 Indice de satisfaccion
del cumplimiento de los tiempos
de entrega.

» C.3.1.4 Indice de satisfaccion
de la solucién de imprevistos/
atencion de inquietudes/ dudas/
quejas, etc.

* C.3.1.5 Indice de satisfaccion
de la gestion del personal en la
obra.

= (C.3.2 Porcentaje de garantias
solucionadas.
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.3.1

NOMBRE DEL INDICADOR: iINDICE DE SATISFACCION DEL CLIENTE SOBRE EL PRODUCTO/
SERVICIO SUMINISTRADO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el indice de satisfacciéon de nuestros clientes de acuerdo a
los criterios establecidos por la compafiia.

DEFINICION OPERACIONAL:

SUMATORIA DE LA CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CRITERIOS
X100

NUMERO DE CRITERIOS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacion del cliente en cuanto a los cinco criterios establecidos. Se encuentra en el
formato MC.PG.05-FT.01 Percepcion del cliente sobre los productos/servicios suministrados en la Carpeta
registro de percepcion de los clientes sobre el producto/ servicios suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.01 Percepcion del cliente sobre los productos/servicios
suministrados.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [4.0- 5.0]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

TIPO DE INDICADOR: Calidad
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M ETALT E C OIIETALMECANICA TEGNICA
COLOMBIANA LTDA.

MEJORAMIENTO |McMNG3-FT.01|FI: 04/07/01 | Rv.c
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.311

NOMBRE DEL INDICADOR: INDICE DE CUMPLIMIENTO DE LAS ESPECIFICACIONES TECNICAS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar la percepciéon que tienen los clientes sobre el cumplimiento
de las especificaciones técnicas de los productos suministrados.

DEFINICION OPERACIONAL:

T (CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CLIENTE EN EL CRITERIO x COSTO DEL PROYECTO

ASOCIADO) PARA CADA UNO DE LOS PROYECTOS FACTURADOS DURANTE EL MES
X100

> DEL COSTO DE LOS PROYECTOS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacion del cliente en cuanto al criterio de cumplimiento. Se encuentra en el formato
MC PG.05-FT.01 Percepcidn del cliente sobre los productos/servicios suministrados en la Carpeta registro
de percepcion de los clientes sobre el producto/ servicios suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.02 Control de formatos percepcion del cliente.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [4.0- 5.0]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

TIPO DE INDICADOR: Calidad
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.3.1.2

. NOMBRE DEL INDICADOR: iINDICE DE SATISFACCION DE LA PRESENTACION DE LOS
PRODUCTOS SUMINISTRADOS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar la percepcion que tiene los clientes sobre la presentacion de
los productos suministrados.

DEFINICION OPERACIONAL:

T (CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CLIENTE EN EL CRITERIO x COSTO DEL PROYECTO
ASOCIADO) PARA CADA UNO DE LOS PROYECTOS FACTURADOS DURANTE EL MES
X100

> DEL COSTO DE LOS PROYECTOS

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacion del cliente en cuanto al criterio de presentacién de los productos
suministrados. Se encuentra en el formatc MC.PG.05-FT.01 Percepciéon del cliente sobre los productos/
servicios suministrados en la Carpeta registro de percepciéon de los clientes sobre el producto/ servicios
suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.02 Control de formatos percepcidon del cliente.

. UNIDAD DE MEDIDA: indice

«  META: [4.0- 5.0]

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

. TIPO DE INDICADOR: Calidad
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.31.3

NOMBRE DEL INDICADOR: INDICE DE SATISFACCION DEL CUMPLIMIENTO DE LOS TIEMPOS
DE ENTREGA

OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar la percepcion que tiene los clientes sobre el cumplimiento de
los tiempos de entrega de los productos suministrados.

DEFINICION OPERACIONAL:

T (CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CLIENTE EN EL CRITERIO x COSTO DEL PROYECTO

ASOCIADO) PARA CADA UNO DE LOS PROYECTOS FACTURADOS DURANTE EL MES
X 100

> DEL COSTO DE LOS PROYECTOS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacién del cliente en cuanto al criterio de cumplimiento de los tiempos de entrega de
los productos suministrados. Se encuentraen el formato MC.PG.05-FT.01 Percepcion del cliente sobre los
productos/servicios suministrados en la Carpeta registro de percepcion de los clientes sobre el producto/
servicios suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.02 Control de formatos percepcidon del cliente.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [4.0- 5.0]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

TIPO DE INDICADOR: Calidad
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.3.1.4

NOMBRE DEL INDICADOR: iINDICE DE SATISFACCION DE LA SOLUCION DE IMPREVISTOS/
ATENCION DE INQUIETUDES/ DUDAS/ QUEJAS, ETC.

OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar la percepcidén que tienen los clientes sobre la respuesta de la
compafiia ante los imprevistos, dudas, quejas, inquietudes, etc que se puedan presentar durante el
desarrollo del proyecto.

DEFINICION OPERACIONAL:

T (CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CLIENTE EN EL CRITERIO x COSTO DEL PROYECTO
ASOCIADO) PARA CADA UNO DE LOS PROYECTOS FACTURADOS DURANTE EL MES
X100

> DEL COSTO DE LOS PROYECTOS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacién del cliente en cuanto al criterio de solucién de imprevistos/ atencién de
inquietudes/ dudas/ quejas, etc. Se encuentra en el formato MC.PG.05-FT.01 Percepcién del cliente sobre
los productos/servicios suministrados en la Carpeta registro de percepcién de los clientes sobre el
producto/ servicios suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.02 Control de formatos percepcidon del cliente.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [4.0- 5.0]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

TIPO DE INDICADOR: Calidad
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

CONTINUO s nres | FeDLUT [ PORET

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA C.3.1.5

. NOMBRE DEL INDICADOR: iINDICE DE SATISFACCION DE LA GESTION DEL PERSONAL EN LA
OBRA

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar la percepcion que tienen los clientes sobre la gestion del
personal que adelanta la obra o proyecto.

DEFINICION OPERACIONAL:

T (CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CLIENTE EN EL CRITERIO x COSTO DEL PROYECTO
ASOCIADO) PARA CADA UNO DE LOS PROYECTOS FACTURADOS DURANTE EL MES
X 100

> DEL COSTO DE LOS PROYECTOS

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificaciéon del cliente en cuanto al criterio de gestién del personal en la obra. Se
encuentra en el formato MC.PG.05-FT.01 Percepcion del cliente sobre los productos/servicios
suministrados en la Carpeta registro de percepcion de los clientes sobre el producto/ servicios
suministrados.

DENOMINADOR: Formato MC.PG.05-FT.02 Control de formatos percepcidon del cliente.

. UNIDAD DE MEDIDA: indice

«  META: [4.0- 5.0]

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, GESTORES DE PROYECTO Y COORDINADORES DE
MONTAJE.

. TIPO DE INDICADOR: Calidad
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

CONTINUO

MEJORAMIENTO MC.MN.Q3-FT.01

FIl: 04/07/01 ‘ Rv.0

El. A Plata

Rv. Dir. Mej.
Continug

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA

Cc32

. NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE GARANTIAS SOLUCIONADAS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Medir y mejorar la gestiéon del departamento de Ingenieria vy
Comercializacion en la atencidn que presta a la solicitud de garantias.

. DEFINICION OPERACIONAL:

GARANTIAS SOLUCIONADAS

GARANTIAS TOTALES GENERADAS EN EL PERIODO DE TIEMPO

X 100

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Registro de solicitud de garantias.

DENOMINADOR: Registro de solicitud de garantias.

. UNIDAD DE MEDIDA: PORCENTAJE

. META: [90%-100%]

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Objetivo estratégico

P.1 Formalizar el proceso de comercializacion.

Indicadores del resultado

estratégico (Indicador de efecto)

Inductor de la actuacion
(Indicador de la actuacion)

Porcentaje de
plan para
proceso de

P.1.1
cumplimiento del
formalizar el
comercializacioén.

P.1.1.1 Cumplimiento de las
actividades del plan para
formalizar el proceso de
comercializacion.
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INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0
COMERCIALIZACION | = aves | FeO0Vs | %o

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

INGENIERIA Y COMERCIALIZACION

FICHA TECNICA P.1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DEL PLAN PARA FORMALIZAR

EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar porcentualmente el cumplimiento del tiempo del plan para

formalizar el proceso de comercializacién.

. DEFINICION OPERACIONAL:

AVANCE EN MESES DEL PLAN PARA FORMALIZAR EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

X100

TIEMPO ESTIPULADO EN MESES PARA ADELANTAR EL PLAN PARA FORMALIZAR EL PROCESO DE
COMERCIALIZACION

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Plan de formalizacién del proceso de comercializacién.

DENOMINADOR: Plan de formalizacién del proceso de comercializacion.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: 100% EN UN ANO APARTIR DEL 1 DE AGOSTO DE 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | & area | RuDTVE

Ap. Comité de
Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

INGENIERIA Y COMERCIALIZACION

FICHA TECNICA

P.1.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES DEL
FORMALIZAR EL PROCESO DE COMERCIALIZACION

PLAN PARA

OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar el avance de las actividades planificadas en el plan para

formalizar el proceso de comercializacién.

DEFINICION OPERACIONAL:

ACTIVIDADES REALIZADAS EN UN PERIODO DE TIEMPO
X100
ACTIVIDADES PLANIFICADAS EN EL PERIODO DE TIEMPO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Plan de formalizacién del proceso de comercializacién.

DENOMINADOR: Plan de formalizacién del proceso de comercializacion.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [90%-100%] DE LAS ACTIVIDADES PLANIFICADAS

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Objetivo estratégico

P.2 Mejorar la eficacia y eficiencia operacional de la compafiia.

Indicadores del resultado

estratégico (Indicador de efecto)

Inductor de la actuacion
(Indicador de la actuacion)

P.2.1 Porcentaje de
cotizaciones aprobadas.

P.2.2 Porcentaje de
cumplimiento de la planificacion
de la produccion.

P.2.3 Porcentaje de
cumplimiento de la planificacion
del montaje.

P.2.1.1 Porcentaje de eficacia
del proceso de cotizacion.

P.2.2.1 Porcentaje de
cumplimiento de la planificacion
del disefio y desarrollo.

P.2.2.2 Numero de
reparaciones del periodo.

P.2.2.3 Numero de reprocesos
del periodo.

P.2.24 Numero de nuevas
fabricaciones del periodo.

P.2.2.5 Porcentaje de errores
en la elaboracién de planos.

P.2.2.6 Cumplimiento de los
criterios de evaluacion de los
proveedores de Metalteco.
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COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | = araa | “orbe | #comse

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA P.2.1

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE COTIZACIONES APROBADAS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer la eficacia de las cotizaciones elaboradas por el
departamento de Ingenieria y Comercializacion con el objeto de tomar medidas correctivas que
permitan a la organizacién consolidar un mayor numero de negocios.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE COTIZACIONES APROBADAS
X100

NUMERO DE COTIZACIONES ELABORADAS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Son las cotizaciones que fueron aprobadas por el cliente mediante una orden de compra,
solicitud de servicio etc, en un periodo de tiempo determinado. Estos datos se encuentran en el registro
solicitud cotizaciones.

DENOMINADOR: Es el numero de solicitudes de cotizacién elaboradas por el departamento de Ingenieria
Y comercializacién en un periodo de tiempo determinado. Estos datos se encuentran en el registro solicitud
cotizaciones.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [70%-80%] A PARTIR DEL 2005

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, GESTORES DE
PROYECTOS Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | = araa | “orbe | #comse

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA P.2.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE EFICACIA DEL PROCESO DE COTIZACION

OBJETIVO DEL INDICADOR: Mejorar la eficacia del proceso de cotizacién con el objeto de cumplir
con los tiempos de respuesta a las solicitudes de los clientes, y asi aumentar la probabilidad de
obtener los negocios.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE COTIZACIONES ENTREGADAS A TIEMPO
X100

NUMERO DE COTIZACIONES SOLICITADAS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Son las cotizaciones que fueron entregadas por la organizacién al cliente durante el tiempo
estipulado en un periodo de tiempo determinado. Estos datos se encuentran en el registro de solicitud de
cotizaciones.

DENOMINADOR: Es el numero de solicitudes totales hechas por los clientes en un periodo de tiempo
determinadc. Estos datos se encuentran en el registro de solicitud de cotizaciones.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [85%- 95%].

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, GESTORES DE
PROYECTOS Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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METALTECO"z5aa e PRODUCCION

MC MN.Q3-FT.01| FI: 04/07/01‘ Rv.0

R S
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE PRODUCCION
AREA DE TOMA DE DATOS: PRODUCCION
FICHA TECNICA P.2.2

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DE LA PLANIFICACION DE LA
PRODUCCION

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer la eficacia del departamento de produccién con respecto a las
planificaciones de la produccion cumplidas en el tiempo acordado con el objeto de cumplir con los
tiempos de entrega estipulados con nuestros clientes.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE FABRICACIONES CUMPLIDAS EN EL TIEMPO PLANIFICADO
X100

NUMERO TOTAL DE FABRICACIONES PLANIFICADAS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos datos se encuentran en el Cronograma Global de Proyectos.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en el Cronograma Global de Proyectos.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META:[90%-100] A PARTIR DE 2005

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE. DIRECTOR DE PRODUCCION, COORDINADORES DE LAS SECCIONES
DE PRODUCCION Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

METALTECO wsaa e Rv. Dir. Vi Ap. C-omité ds

COMERCIALIZACION | = A Faa Contie e
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE PRODUCCION
AREA DE TOMA DE DATOS: PRODUCCION
FICHA TECNICA P.2.2.1

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DE LA PLANIFICACION DEL
DISENO Y DESARROLLO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer la eficacia del departamento de Ingenieria y comercializacion
con respecto al cumplimiento de las actividades de Disefio y Desarrollo planificadas.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE PROYECTOS EN QUE SE CUMPLIO CON EL TIEMPO PLANIFICADO PARA D&D
X100

NUMERO TOTAL DE PROYECTOS TRABAJADOS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Corresponde al numero de proyectos en el que el departamento de Ingenieria y
Comercializacién cumplié suministrando todas las especificaciones (planos, lista y requisicién de
materiales, etc.) segun el tiempo planificado en el formato PD.PG.02-FT.01 “Cronograma del proyecto”.
Estos datos se encuentran en el formato control de planos y lista y requisicion de materiales.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en el Cronograma Global de Proyectos.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [90%-100]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: = GERENTE., COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA. DIRECTOR DE
PRODUCCION, COORDINADOR DE COMPRAS Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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METALTECO"z5aa e PRODUCCION

MC MN.Q3-FT.01| FI: 04/07/01‘ Rv.0

Rv. Dir. Mej. Ap. Comité de
Continug Calidac

El. A Plata

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

SECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

FICHA TECNICA P.222

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE REPARACIONES DEL PERIODO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el numero de reparaciones que se presentaron en el periodo
para identificar las causas y tomar las medidas correctivas necesarias y mejorar la eficiencia en las
secciones del departamento de produccion.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE REPARACIONES QUE SE PRESENTARON EN EL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION

EN UN PERIODO DE TIEMPO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Corresponde al numero de reparaciones que se presentaron en cada una de las secciones
del departamento de produccién. Estos datos se encuentran en el formato PD.PG.01-FT.01 Control de
tiempos de produccién.

UNIDAD DE MEDIDA: Indice

META: 0 EN 2005

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE. DIRECTOR DE PRODUCCION, COORDINADORES DE LAS SECCIONES
DE PRODUCCION Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficiencia
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METALTECO"z5aa e PRODUCCION

MC MN.Q3-FT.01| FI: 04/07/01‘ Rv.0

Rv. Dir. Mej. Ap. Comité de
Continug Calidac

El. A Plata

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

SECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

FICHA TECNICA P.2.2.3

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE REPROCESOS DEL PERIODO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el numero de reprocesos que se presentaron en el periodo
para identificar las causas y tomar las medidas correctivas necesarias y mejorar la eficiencia en las
secciones del departamento de produccién.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE REPROCESOS QUE SE PRESENTARON EN EL DEPARTAMENTO DE PRODUCCION EN

UN PERIODO DE TIEMPO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Corresponde al numero de reprocesos que se presentaron en cada una de las secciones
del departamento de produccién. Estos datos se encuentran en el formato PD.PG.01-FT.01 Control de
tiempos de produccién.

UNIDAD DE MEDIDA: Indice

META: 0 EN 2005

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE. DIRECTOR DE PRODUCCION, COORDINADORES DE LAS SECCIONES
DE PRODUCCION Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficiencia
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MC MN.Q3-FT.01| FI: 04/07/01‘ Rv.0

Rv. Dir. Mej. Ap. Comité de
Continug Calidac

El. A Plata

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS

AREA DE TOMA DE DATOS:

SECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

FICHA TECNICA P.2.2.4

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE NUEVAS FABRICACIONES DEL PERIODO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el numero de nuevas fabricaciones que se presentaron en el
periodo para identificar las causas y tomar las medidas correctivas necesarias y mejorar la eficiencia
en las secciones del departamento de produccion.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE NUEVAS FABRICACIONES QUE SE PRESENTARON EN EL DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION EN UN PERIODO DE TIEMPO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Corresponde al numero de nuevas fabricaciones que se presentaron en cada una de las
secciones del departamento de produccién. Estos datos se encuentran en el formato PD.PG.01-FT.01
Control de tiempos de produccién.

UNIDAD DE MEDIDA: Indice

META: O EN 2005

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE. DIRECTOR DE PRODUCCION, COORDINADORES DE LAS SECCIONES
DE PRODUCCION Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficiencia
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INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: DIRECTOR DE PRODUCCION

AREA DE TOMA DE DATOS:

SECCIONES DEL DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

FICHA TECNICA P.2.25

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE ERRORES EN LA ELABORACION DE PLANOS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Mejorar la eficacia del proceso de elaboracion de planos con el objeto
de disminuir los reparaciones, reprocesos, nuevas fabricaciones, costos por garantias, etc. que se
generan en el proceso de produccion debido al suministro de especificaciones no conformes o
adecuadas.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE PLANOS CON ERRORES O INCOMPLETOS DURANTE EL PERIODO
X100

NUMERO DE PLANOS ELABORADOS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos datos se encuentran en el formato control de planos.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en el formato control de planos.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META:[0%-10%] EN 2005

SENTIDO: Descendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, DIRECTOR DE
PRODUCCION Y COMITE DE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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M ETA LT EC OIIETALMECANICA TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

ADMINISTRACION Y |vcwmnaa-FT.o1|FE 04/07/01‘ Rv.0

FINANZAS s ares | FeDLUT | PO
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: COORDINADORA DE COMPRAS
AREA DE TOMA DE DATOS: ALMACEN
FICHA TECNICA P.226

NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LOS CRITERIOS DE EVALUACION DE LOS
PROVEEDORES DE METALTECO

OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar el cumplimiento de los criterios de compra de los proveedores
de Metalteco.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE ORDENES DE COMPRA CONFORMES EN EL PERIODO
X100

NUMERO TOTAL DE ORDENES DE COMPRA EMITIDAS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Corresponde al numero ordenes de compra que cumplieron con los criterios de evaluacion
establecidos por Metalteco. Estos datos se encuentran cada una de las ordenes de compra.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en la carpeta ordenes de compra consecutivas.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [90%- 100%].

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD Y COORDINADORA DE COMPRAS.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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METALTECO=umsan s Rv. Dir. Me]. Ap. CoImité de

COMERCIALIZACION | = A Faa Confinuo Calidac

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION

FICHA TECNICA P.2.3

NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DE LA PLANIFICACION DEL
MONTAJE

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer la eficacia del departamento de Ingenieria y Comercializacion
con respecto a las planificaciones de montajes cumplidas en el tiempo acordado con el objeto de
cumplir con los tiempos de entrega estipulados con nuestros clientes.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE MONTAJES CUMPLIDOS EN EL TIEMPO PLANIFICADO
X100

NUMERO TOTAL DE MONTAJES PLANIFICADOS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos datos se encuentran en el Cronograma Global de Proyectos.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en el Acta de entrega.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [90%-100%] A PARTIR DE 2005

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Mensual

USUARIO: GERENTE, COORDINADORES DE CONCENTRADOS Y PALMA DIRECTOR DE
PRODUCCION, COORDINADORES DE MONTAJE. GESTORES DE PROYECTOS Y CTE CALIDAD.

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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PERSPECTIVA DE PROCESOS INTERNOS

Objetivo estratégico

P.3 Ampliar la gama de soluciocnes relacionadas con el negocio esencial.

Indicadores del resultado

estratégico (Indicador de efecto)

Inductor de la actuacion
(Indicador de la actuacion)

P.3.1 Ventas de alianzas
estratégicas.
P.3.3 Numero de alianzas

identificadas y formalizadas.

P.3.2 Ventas de componentes
eléctricos manejados
directamente por la
organizacion.

P.3.1.1 Numero de personas de
la fuerza de ventas que
conocen completamente las
alianzas consolidadas.
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COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y MC.MN.03-FT.01 | FI: 04/07/01‘ Rv.0

COMERCIALIZACION | = araa | “orbe | #comse

RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA P.3.1

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS DE ALIANZAS ESTRATEGICAS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el aporte econdmico que generan las alianzas estratégicas
de comercializacién.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS TOTALES DE PRODUCTOS DE COMPANIAS CON LAS CUALES METALTECO MANTIENE

ALIANZAS DE COMERCIALIZACION

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: 1.500.000.000 EN 2004 y AUMENTAR 10% POR ANO

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Trimestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS Y GESTORES DE PROYECTO

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE COSTOS
FICHA TECNICA P.3.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE PERSONAS DE LA FUERZA DE VENTAS QUE
CONOCEN COMPLETAMENTE LAS ALIANZAS CONSOLIDADAS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el numero de personas de la fuerza de ventas que conoce
las alianzas que la compafia mantiene y los productos y servicios que estas ofrecen, con el objeto de
transmitir este conocimiento a todo el personal que le compete y la organizacidn aumente las ventas
por este concepto.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE PERSONAS QUE CONOCEN TOTALMENTE LAS ALIANZAS ESTRATEGICAS QUE LA

COMPANIA TIENE Y LOS PRODUCTOS DE ESTAS QUE PUEDEN OFRECER A LOS CLIENTES

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Control de capacitacion.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: LAS 9 PERSONAS EN DICIEMBRE DE 2004 Y ACTUALIZAR ANO POR ANO

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS Y GESTORES DE PROYECTO

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE COSTOS
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA P.3.2

NOMBRE DEL INDICADOR: VENTAS DE COMPONENTES ELECTRICOS MANEJADOS
DIRECTAMENTE POR LA ORGANIZACION

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el aporte en efectivo que se genera por el nuevo servicio
ofrecido directamente por la compafiia.

DEFINICION OPERACIONAL:

VENTAS DE COMPONENTES ELECTRICOS MANEJADOS DIRECTAMENTE POR LA ORGANIZACION

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de ventas del periodo.

UNIDAD DE MEDIDA: Pesos

META: 5% DE LAS VENTAS EN 2004 Y 10% DE 2006 EN ADELANTE

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Trimestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS Y GESTOR DE PROYECTO DE LA PARTE ELECTRICA

TIPO DE INDICADOR: Financiero
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
FICHA TECNICA P.3.3

NOMBRE DEL INDICADOR: NUMERO DE ALIANZAS IDENTIFICADAS Y FORMALIZADAS

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer las alianzas estratégicas que mantiene la compania, con el
objeto de identificar nuevas posibilidades y formalizarlas.

DEFINICION OPERACIONAL:

ALIANZAS ESTRATEGICAS QUE HA FORMALIZADO LA COMPANIA CON TERCEROS

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Cuadro de alianzas estratégicas.

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: LAS IDENTIFICADAS

SENTIDO: No aplica

PERIODICIDAD: Semestral

USUARIO: GERENTE, COORDINADOR DE CONCENTRADOS Y PALMA, REPRESENTANTE
DE VENTAS Y GESTOR DE PROYECTO DE LA PARTE ELECTRICA

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO

Objetivo estratégico

D.1 Adecuar las competencias del personal segun las labores asignadas.

Indicadores del resultado

estratégico (Indicador de efecto)

Inductor de la actuacion
(Indicador de la actuacion)

D.11 Cumplimiento
programa de capacitaciones.

del

D.1.1.1 Porcentaje de cargos
con su perfil documentado.
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUG
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO
FICHA TECNICA D.1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DEL PROGRAMA DE CAPACITACIONES

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar el cumplimiento del programa de capacitaciones establecido
para un periodo.

. DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE CAPACITACIONES REALIZADAS EN UN PERIODO
X100

NUMERO DE CAPACITACIONES PLANIFICADAS PARA EL PERIODO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Estos datos se encuentran en el programa de capacitaciones.

DENOMINADOR: Estos datos se encuentran en el programa de capacitaciones.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: [90%-100%] DE LAS CAPACITACIONES PROGRAMADAS

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE PERSONAL
FICHA TECNICA D.1.1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CARGOS CON SU PERFIL DOCUMENTADO

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Establecer el perfil de todos los cargos en un periodo de tiempo
determinado para identificar las necesidades de formacién, capacitacion, etc.

. DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE CARGOS CON EL PERFIL DOCUMENTADO
X100

NUMERO DE CARGOS TOTALES DE LA EMPRESA

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Se encuentran en el manual de perfiles de cargo de la compaidia.

DENOMINADOR: Estructura organizacional de la compainia.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: 100% EN DICIEMBRE DE 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Mensual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, COORDINADOR DE PERSONAL.

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO

Objetivo estratégico

D.2 Lograr el compromiso del personal en los resultados del CMI.

Indicadores del resultado

estratégico (Indicador de efecto)

Inductor de la actuacién
(Indicador de la actuacion)

= D21 Cumplimiento de
resultados del CMI.

los

D.2.1.1 Cumplimiento del
programa de comunicacion y
difusién del CMI.

D.2.1.2 Cumplimiento de las
actividades de seguimiento
planificadas.

D.2.1.3 Iindice de satisfaccion
del empleado sobre el clima
organizacional.
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA

D.2.1

NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LOS RESULTADOS DEL CMI

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el compromiso del personal de la compafiia con los planes,

programas y demas actividades establecidas en el CMI.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE KPI's QUE CUMPLIERON LA META

X 100

NUMERO DE KPI's DEL CMI

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: CMI

DENOMINADOR: CMI

UNIDAD DE MEDIDA: indice

META: [90-100%] DE LOS RESULTADOS PLANTEADOS

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Semestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA

D.2.1.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DEL PROGRAMA DE COMUNICACION Y DIFUSION

DEL CMI

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Establecer el porcentaje de cumplimiento de las actividades de

comunicacién y difusién programadas.

DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO DE ACTIVIDADES DE DIFUSION Y COMUNICACION EJECUTADAS EN EL PERIODO

X100

NUMERO DE ACTIVIDADES DE DIFUSION Y COMUNICACION PROGRAMADAS EN EL PERIODO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Programa de comunicacion y difusién del CMI.

DENOMINADOR: Programa de comunicacién y difusiéon del CMI.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: [90%-100%] EN DICIEMBRE DE 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA

D.21.2

. NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO

PLANIFICADAS

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Establecer el porcentaje de cumplimiento de las metas de seguimiento

programadas para controlar la gestién.

. DEFINICION OPERACIONAL:

NUMERO ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO EJECUTADAS EN EL PERIODO

X100

NUMERO DE ACTIVIDADES DE SEGUIMIENTO PROGRAMADAS EN EL PERIODO

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Formato acta de reunién.

DENOMINADOR: CMI.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: [90%-100%] DE LAS ACTIVIDADES PROGRAMADAS

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD, DIRECTOR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: COORDINADOR DE PERSONAL
AREA DE TOMA DE DATOS: SECCION DE PERSONAL
FICHA TECNICA D.2.1.3

. NOMBRE DEL INDICADOR: INDICE DE SATISFACCION DEL EMPLEADO SOBRE EL CLIMA

ORGANIZACIONAL

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el indice de satisfaccion de nuestros empleados de acuerdo
a los criterios establecidos por la compafiia.

. DEFINICION OPERACIONAL:

SUMATORIA DE LA CALIFICACION DE CADA UNO DE LOS CRITERIOS

X100

NUMERO DE CRITERIOS

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Calificacién del empleado de acuerdo a los

Encuesta de Satisfaccion del Empleado.

DENOMINADOR: Se encuentra en la Encuesta de Satisfaccion del Empleado.

criterios establecidos. Se encuentra en la

. UNIDAD DE MEDIDA: indice

«  META: [4.0- 5.0]

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Anual

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Calidad
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PERSPECTIVA DE FORMACION Y CRECIMIENTO

Objetivo estratégico

D.3 Desarrollar e implementar el software integral.

estratégico (Indicador de efecto)

Indicadores del resultado

Inductor de la actuacién
(Indicador de la actuacioén)

D.3.1 Porcentaje de
cumplimiento del plan de
desarrollo e implementacion del
software integral.

D.3.1.1 Cumplimiento de las
actividades del plan de
desarrollo e implementacion del
software integral.
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS:

AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO

AREA DE TOMA DE DATOS:

MEJORAMIENTO CONTINUO

FICHA TECNICA

D.3.1

. NOMBRE DEL INDICADOR: PORCENTAJE DE CUMPLIMIENTO DEL PLAN DE DESARROLLO E

IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE INTEGRAL

. OBJETIVO DEL INDICADOR: Evaluar porcentualemente el cumplimiento del tiempo del plan de

desarrollo e implementacién del software integral.

. DEFINICION OPERACIONAL:

AVANCE EN MESES DEL PLAN DE DESARROLLO E IMPLEMNTACION DEL SOFTWARE INTEGRAL

X100

TIEMPO ESTIPULADO EN MESES PARA ADELANTAR EL PLAN DE DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE INTEGRAL

. FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Plan de Desarrollo e Implementacién del software integral.

DENOMINADOR: Plan de Desarrollo e Implementacion del software integral.

. UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

. META: 100% EN 11 MESES A PARTIR DE ABRIL DE 2004

. SENTIDO: Ascendente

. PERIODICIDAD: Trimestral

. USUARIO: COMITE DE CALIDAD

. TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: AUXILIAR DE MEJORAMIENTO CONTINUO
AREA DE TOMA DE DATOS: MEJORAMIENTO CONTINUO
FICHA TECNICA D.3.1.1

NOMBRE DEL INDICADOR: CUMPLIMIENTO DE LAS ACTIVIDADES DEL PLAN DE
DESARROLLO E IMPLEMENTACION DEL SOFTWARE INTEGRAL

OBJETIVO DEL INDICADOR: Conocer el avance de las metas de tiempo establecidas para
desarrollo e implementacién del software integral.

DEFINICION OPERACIONAL:

ACTIVIDADES REALIZADAS EN EL PERIODO DE TIEMPO
X100

ACTIVIDADES PLANIFICADAS EN EL PERIODO

FUENTE DE INFORMACION:

NUMERADOR: Plan de Desarrollo e Implementacién del software integral.

DENOMINADOR: Plan de Desarrollo e Implementacién del software integral.

UNIDAD DE MEDIDA: Porcentaje

META: [90-100%)]

SENTIDO: Ascendente

PERIODICIDAD: Bimestral

USUARIO: COMITE DE CALIDAD

TIPO DE INDICADOR: Eficacia
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6.5 IMPLEMETACION DEL MANUAL DE INDICADORES

La implementaciéon del Sistema Integral de Indicadores de Gestion (SIIG) es la
siguiente fase a seguir en el proceso y consiste en poner en marcha el sistema, con todos
los pardmetros necesarios para que éste opere y se mantenga en el tiempo, asi como la
informacidén que el sistema genere sea oportuna y sirva de insumo para el proceso de

toma de decisiones.

El responsable de la implementacién del Manual de Indicadores es el Director del
Departamento de Mejoramiento Continuo, él es el encargado de disefiar la forma
adecuada de recolectar los datos, generar la informacién de manera rapida y sencilla, asi
como de la presentacion de todos los indicadores disefiados hasta que no se tenga el
software integral. La presentacion de los indicadores se hara via intranet, informes

escritos o en los lugares autorizados para que ésta informacion se publique.

Cuando sea prudente y aprobado por el comité de calidad el Director de Mejoramiento
Continuo en conjunto con el Ingeniero de Sistemas encargado del desarrollo e
implementacion del software integral buscaran la mejor forma de incluir cada uno de los

indicadores al Software.

6.6 ANALISIS DE RESULTADOS

6.6.1 Responsable del andlisis de resultados. Con respecto al analisis de la
informacién que se genera, el encargado del analisis es el director del departamento
pertinente con la persona encargada de la toma de datos, o en su defecto las personas

que el director de departamento considere.

277



6.6.2 Como realizar el analisis de informacion.

= Etapa de recoleccion de informacién. La primera etapa es la recoleccién de
informacién de acuerdo a los requerimientos del andlisis y la disponibilidad de ésta. En
esta etapa cuando no se encuentre los datos disponibles se deben disefiar
mecanismos sencillos y practicos como formatos, registros, entre otros que apoyen el

proceso de recopilacion.

= [Etapa de contraste. En esta etapa se procede a contrastar la informacién obtenida
con las metas establecidas por la compafila durante el proceso de disefio del
indicador o posterior, cuando se considera que aun no hay la informacién suficiente
para establecerla. Existen varias formas de establecer las metas para cada uno de los

indicadores y a continuacion se enuncian:

e Por tendencias histéricas, utilizando cualquiera de los métodos de prondsticos.

o El planteamiento de un objetivo especifico.

= FEtapa de analisis real. Se procede a emitir juicios con respecto a los contrastes entre
las metas y la informacién real con el objeto de identificar posibles problemas y sus
causas y asi plantear alternativas de solucién que permitan mejorar y encaminar a la

organizacién hacia los objetivos planteados.
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7. PRUEBA PILOTO

Esta etapa consiste en la prueba de los indicadores disefiados con el objetivo de corregir
fallas que puedan presentarse y realizar los cambios que permitan un Sistema de

Medicion Integral que apoye el control de gestion.

El desarrollo de esta prueba ademas, permite evaluar de forma sencilla el sistema de
control de gestion, determinando hasta que punto el Sistema Integral de Indicadores de
Gestion llena las expectativas de los usuarios y cumple con las funciones para las cuales

fue disefiado.

Los indicadores escogidos para la prueba piloto son los asociados a los objetivos de una

de las puntas de la estrategia planteada por la compania.

7.1 AREA SELECCIONADA PARA LA PRUEBA

Como se mencionaba anteriormente la prueba piloto se realizar4d a los indicadores
asociados a los objetivos de una de las dos puntas de la estrategia planteada por la
compafia Metalteco. Los objetivos a medir segun la estrategia planteada se muestran a
continuacion en la siguiente figura, que hace parte del mapa estratégico formulado por la

compaiiia.
El area seleccionada para la prueba es de gran importancia teniendo en cuenta que

evalla la estrategia y la gestibn que la comparfiia Metalteco inici6 para obtener

crecimiento.
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Cuadro 17. Mapa estratégico de la estrategia de crecimiento y diferenciacion

ESTRATEGIAS

Penetrar el mercado nacional (todo el territorio nacional) e internacional (Costa Rica, Ecuador y Venezuela) de concentrados, paima y
afines.

Para el mercado nacional la estrategia es atender el mercado en cinco zonas (ver cuadro 10) dispuestas por la organizacion con un

representante de ventas por zona. Los representantes de ventas deben reunir un perfil de vendedores de soluciones a las necesidades

de los clientes, mas que de vendedores de productos (maquinaria, equipos o repuestos).

Para el mercado internacional la estrategia es atender el mercado en primera instancia con el gerente de la compafiia. El hara el papel
PERSPECTIVAS de representante de ventas en el mercado internacional.

Perspectiva
. Ampliar la gama de
P rocesos Forrz(a)lrl:::ceiglr;;gg%s: de soluciones relacionadas
Intern 0S con el negocio esencial
Perspectiva
Formacion y competgrc:sicaga(;;?;ersonal Lograr el compromiso de
mi 5 h todo el personal en los
CreC| miento STg:Tall?zrggc:ssilgd::;assde resultados del CMI

7.2 INDICADORES A EVALUAR

Los indicadores a evaluar son los asociados a los objetivos que se muestran en la figura

anterior, a continuacién se enuncian los objetivos y los indicadores asociados:
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7.2.1 Aumentar el nivel de ventas

Ventas totales: Medir la gestion de la fuerza de ventas en un periodo de tiempo.

Ventas linea de palma nacional: Medir la gestion de la fuerza de ventas de la linea

de palmay el representante de ventas de la zona central en un periodo de tiempo.

Ventas linea de concentrados nacional: Medir la gestidén de la fuerza de ventas de
la linea de concentrados y el representante de ventas de la zona central en un periodo

de tiempo.

Ventas otras lineas nacionales: Medir la gestion de la fuerza de ventas de la
compafiia en otras lineas afines (molineria de trigo, arroz, maiz, etc.) en un periodo de

tiempo.

Ventas exportacion: Medir la gestion de la fuerza de ventas en el mercado

internacional en un periodo de tiempo.

Ingresos ejecutados por gestor de proyecto: Medir la gestion de los Gestores de

Proyectos de Palma y Concentrados en un periodo de tiempo.

Ventas totales representante de ventas zona central: Medir la gestion del
Representante de Ventas de la Zona Central segun las ventas generadas en un

periodo de tiempo.

Ventas totales sede Bogota: Medir la gestion de la Sede Bogota de Metalteco

(Taller) segun las ventas generadas durante un periodo de tiempo.

7.2.2 Aumentar el nUmero de clientes en el mercado nacional

Ventas totales a nuevos clientes: Conocer la calidad de los nuevos clientes

adquiridos por el representante de ventas de la zona central.
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Numero de clientes visitados: Medir la gestion del Representante de ventas en

cuanto al numero de clientes visitados en un periodo de tiempo.

7.2.3 Exportar nuestros productos a los mercados de Costa Rica, Ecuador y

Venezuela.

Ventas exportacion: Medir la gestion de la fuerza de ventas en el mercado

internacional en un periodo de tiempo.

Cumplimiento de las actividades del plan de desarrollo de la oferta exportable:
Evaluar el cumplimiento de las actividades del Plan para desarrollar la oferta
exportable necesario para que la compaifiia incursione en el mercado internacional a

finales del afo 2004.
Cumplimiento de las visitas programadas: Evaluar el cumplimiento del programa
de visitas planteadas por la compafiia para gestionar sus ventas en el mercado

internacional.

Ventas Costa Rica: Medir la gestion de la fuerza de ventas en Costa Rica en un

periodo de tiempo.

Ventas Ecuador: Medir la gestion de la fuerza de ventas en Costa Rica en un

periodo de tiempo.

Ventas Venezuela: Medir la gestion de la fuerza de ventas en Costa Rica en un

periodo de tiempo.

282



7.2.4 Formalizar el proceso de comercializacion.

Porcentaje de cumplimiento del plan para formalizar el proceso de
comercializacién: Evaluar porcentualmente el cumplimiento del tiempo del plan para

formalizar el proceso de comercializacion.

Cumplimiento de las actividades del plan para formalizar el proceso de
comercializacion: Evaluar el avance de las actividades planificadas en el plan para

formalizar el proceso de comercializacion.

7.2.5 Ampliar la gama de soluciones relacionadas con el negocio esencial.

Ventas de alianzas estratégicas: Conocer el aporte econémico que generan las

alianzas estratégicas de comercializacion.

Numero de personas de la fuerza de ventas que conocen completamente las
alianzas consolidas: Conocer el numero de personas de la fuerza de ventas que
conoce las alianzas que la compafia mantiene y los productos y servicios que estas
ofrecen, con el objeto de transmitir este conocimiento a todo el personal que le

compete y la organizacién aumente las ventas por este concepto.

Ventas de componentes eléctricos manejados directamente por la organizacion:
Conocer el aporte en efectivo que se genera por el nuevo servicio ofrecido

directamente por la compafiia.

7.2.6 Adecuar las competencias del personal segun las necesidades de las labores

asignadas.

Cumplimiento del programa de capacitaciones: Evaluar el cumplimiento del

programa de capacitaciones establecido para un periodo.

283



= Porcentaje de cargos con su perfil documentado: Establecer el perfil de todos los
cargos en un periodo de tiempo determinado para identificar las necesidades de

formacion, capacitacion, etc.

7.3 DISENO DE LOS MECANISMOS DE RECOPILACION DE DATOS

En esta fase se disefiaron los mecanismos adecuados para recopilar la informacion de

los indicadores escogidos, entre ellos se encuentra el formato lista de verificacién perfil

del cargo que se muestra en el anexo O y las tablas de registro en Excel.

7.4 REALIZACION DE LA PRUEBA PILOTO

La prueba piloto se realiz6 durante los 10 primeros dias del mes de agosto de 2004, fue
necesario recopilar y organizar los datos de todo el afio de algunos indicadores ya que

estos son acumulados.

Para la realizacion de la prueba piloto se contd con el apoyo de los responsables de la
toma de datos, ya que ellos son los encargados de recopilar los datos y presentar la
informacién por lo tanto es fundamental tener en cuenta sus aportes para el disefio de los
mecanismos adecuados para estas tareas.

7.5 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

El andlisis e interpretacion de datos se realizara segun los objetivos asociados a cada uno

de los indicadores.

Se presentaran a continuacién uno por uno cada objetivo con sus indicadores asociados y

el andlisis e interpretacion de la informacion obtenida.
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7.5.1 Andlisis e interpretacion de los indicadores asociados al objetivo aumentar

las ventas.

= Ventas totales: Las ventas totales en el periodo como se puede ver en la tabla 1 son
1.969.960.451, en estos momentos se encuentra desfasadas en 363 millones, este
fendmeno se debe principalmente a la caida de las ventas en la linea de palma y a

gue no se ha iniciado la gestion formal en el mercado internacional.

Otro factor importante es que la estrategia de penetrar el mercado con representantes
de ventas en cada una de las zonas dispuestas por la organizacion esta en su fase

inicial

= Ventas linea de palma nacional: Con respecto a la caida de las ventas de palma (ver
grafico 1) en comparacién con la meta establecida por la compafiia, este fenémeno se
debe principalmente a dos razones, por un lado la partida del coordinador de palma el
cual tenia mucha experiencia y reconocimiento en el sector, y por otro una restriccion
impuesta por la empresa Indupalma (cliente importante) a la compafiia, debido a

problemas en un trabajo realizado en el afio 2003.

Tabla 1. Ventas totales a Julio de 2004

Mes Ventas

Enero $ 337.825.744
Febrero $ 49.180.359
Marzo $ 352.881.161
Abril $ 341.751.080
Mayo $193.561.304
Junio $ 606.911.543
Julio $ 87.849.260

Ventas Totales $ 1.969.960.451
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En estos momentos se esta haciendo la gestion para reestablecer contacto con la
empresa Indupalma, teniendo en cuenta que las ventas a esta empresa representaban
un porcentaje significativo y sin duda alguna, estan afectando las ventas de la linea de

palma.

= Ventas otras lineas nacionales: En estos momentos las ventas de exportacién son 0
debido a que la gestidn para exportar se esta iniciando y no se han programada las
visitas hasta tanto no se cuente con las herramientas de ventas para penetrar el

mercado internacional.

= Ventas linea de concentrados nacional: La gestion de la fuerza de ventas de
concentrados que se muestran en la gréafico 2 esta muy cerca de la meta establecida

por la compaifiia, se considera que la gestién del equipo es buena.

= Ventas otras lineas nacionales: Por otra parte las ventas de otras lineas estan por
encima en mas de 100 millones (ver en el grafico 2) de la meta establecida por la
compafiia, este fenébmeno se debe principalmente a que en estas ventas, ademas de
la linea de molineria de arroz, trigo y maiz) incluyen las ventas de servicios

metalmecanicos y otras lineas del sector agroindustrial.

Gréfico 2. Ventas totales por linea a Julio de 2004

Ventas totales por linea a Julio de 2004

$ 2.000.000.000 -

O V. linea de Palma

$ 1.600.000.000 - $ 1.552.232.453
O V. linea de
$ 1.200.000.000 - Concentrados
E B V. linea Otros

$ 800.000.000
O V. Exportacion

$ 400.000.000 $334.721.999
$ 83.005.999 -
$0 — $0
Lineas
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Ingresos ejecutados por gestor de proyecto: Con respecto a la gestion de los
Gestores de Proyectos que se muestra en el grafico 3, en cuanto a los ingresos
ejecutados por cada uno, hasta el momento es baja teniendo en cuenta que muchos

trabajos se encuentran en proceso.

Ventas totales representante de ventas zona central: En cuanto a la prueba piloto,
las ventas totales del representante de ventas a Julio 31 de 2004 ascienden a
3.250.000 como se muestra en la tabla 2. En estos momentos deberia haber vendido
33,3 millones de pesos. Este fendbmeno se debe principalmente a que se encuentra
en la fase de introduccion al mercado. Se espera que este comportamiento se
presente al menos durante lo que resta del afio, teniendo en cuenta la dificultad que

representa penetrar el mercado y quitar clientes a la competencia.

Tabla 2. Ventas totales representante de ventas zona central

Ventas totales sede Bogota: Con respecto a la sede Bogotéa el 1 de agosto empez6

su gestidn por lo tanto hasta el momento no se tiene informacion.
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Gréfico 3. Ingresos ejecutados por gestor de proyectos a Julio de 2004

INGRESOS EJECUTADOS POR GESTOR DE PROYECTO A JULIO DE 2004

$ 500.000.000

$ 400.000.000

O J. Ochoa
@ H. Reinel
$ 300.000.000 O M. Caballero
O S. Caballero

O O. Platarrueda

Pesos

@ J. Nifio
$ 200.000.000 @ C. Amaya
O Otros

B L. Hernandez

$ 100.000.000

$0

Gestor de Proyecto
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7.5.2 Andlisis e interpretacion de los indicadores asociados al objetivo aumentar

el nimero de clientes en el mercado nacional.

= Ventas totales a nuevos clientes: Hasta el momento no hay clientes nuevos y las
ventas por este concepto son 0, esto se debe principalmente a que el Representante
de Ventas de la Zona Central esta dando a conocer los servicios que presta la

organizacion.

= Numero de clientes visitados: El nimero de clientes que ha visitado en el mes de
julio es 29, se considera aceptable teniendo en cuenta que esta en la fase de
introduccion y demanda tiempo. En la fase de introduccion se da conocer la
organizacién, cuales son sus principales productos y servicios y los principales

trabajos que ha realizado la organizacion.

7.5.3 Andlisis e interpretacion de los indicadores asociados al objetivo exportar

nuestros productos a los mercados de Costa Rica, Ecuador y Venezuela.

= Ventas exportacién y cumplimiento de las visitas programadas: Como se
mencionaba anteriormente las ventas de exportacion son 0 debido a que la gestién
para exportar se esta iniciando y no se han programada las visitas hasta tanto no se

cuente con las herramientas de ventas para penetrar el mercado internacional.

= Cumplimiento de las actividades del plan de desarrollo de la oferta exportable:
En lo referente al desarrollo de la oferta exportable, en este mes se cumplieron un
80% de las actividades planificadas, debido a la demora en la contratacion de la

persona que apoyara al asesor en el desarrollo del material publicitario.
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7.5.4 Andlisis e interpretacion de los indicadores asociados al objetivo formalizar

el proceso de comercializacién.

Porcentaje de cumplimiento del plan para formalizar el proceso de
comercializacion y cumplimiento de las actividades del plan para formalizar el
proceso de comercializacion: ElI Plan para formalizar el Proceso de
Comercializacion esta en proceso de desarrollo, se estimé que a mas tardar el 31 de

agosto debe estar en marcha.

En el momento se estan adelantando unas actividades que van hacer parte del plan
como la elaboracién de los medios publicitarios debido a la importancia que esto tiene

para la gestion de la fuerza de ventas de la compaifiia.

7.5.5 Andlisis e interpretacion de los indicadores asociados al objetivo ampliar la

gama de soluciones relacionadas con el negocio esencial.

Ventas de alianzas estratégicas: Las ventas de alianzas estratégicas hasta el
momento son $727 millones como se muestra en la tabla 3. Las ventas se encuentran

desfasadas en $147 millones con respecto a la meta establecida por la compafiia.

Numero de personas de la fuerza de ventas que conocen completamente las
alianzas consolidas: Con respecto al numero de personas que conocen
completamente las alianzas consolidas, hasta el momento son dos, el Gerente y el
Coordinador de Concentrados. Este nimero no ha cambiado debido a que el

programa de capacitacion esta en proceso de elaboracion.
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Tabla 3. Ventas de alianzas estratégicas

Facenda Chief $50.195 $ 133.016.750
Molinos del Atlantico MFS YORK $199.710 $ 529.231.500
Campollo S.A.

Thor $ 24.550 $ 65.057.500
Planta de subproductos

I I R

= Ventas de componentes eléctricos manejados directamente por la organizacion:
Las ventas de componentes eléctricos manejados directamente por la organizacién
son $0 hasta el momento, debido a que la contratacion de la persona encargada de

esta labor se realiz6 en el mes de Julio.

7.5.6 Adecuar las competencias del personal segun las necesidades de las labores

asignadas.

= Cumplimiento del programa de capacitaciones: El programa de capacitacién esta
en proceso de elaboracion, en estos momentos se estan generando las necesidades

de cada uno de los departamentos de acuerdo a las labores asignadas.

= Porcentaje de cargos con su perfil documentado: El porcentaje de perfiles de
cargo documentados hasta el momento es el 22.22% como se muestra en el cuadro
18.

Es indispensable documentar los perfiles de los cargos totalmente en el menor tiempo

posible, ya que esta es una herramienta idénea para la contratacion de personal y

ademas apoya el proceso de elaboracién del programa de capacitacion.
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Cuadro 18. Perfiles de cargo documentados

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
1 Director de Produccién
2 Coordinador de ensamble
3 Coordinador de mecanizado
4 Coordinador de trazo, corte y doblez 1
5 Oficial de ensamble 1
6 Oficial de pintura 1
7 Oficial de mecanizado
8 Oficial de corte con plasma
9 Oficial de trazo, corte y doblez 1
10 Oficial de mantenimiento
11 Ayudante de ensamble 1
12 Ayudante de pintura 1
13 Auxiliar de mecanizado
14 Ayudante de mecanizado 1
DEPARTAMENTO DE INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
15 Director de Ingenieria y comercializacion
16 Coordinador de seccién de palma
17 Coordinador de seccién de concentrados
18 Gestor de proyectos de palma
19 Gestor de proyectos de concentrados
20 Coordinador de montaje 1
21 Oficial de montaje
22 Ayudante de montaje
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION Y FINANZAS
23 Director de Administracion y Finanzas
24 Coordinador de compras
25 Coordinador de personal
26 Coordinador de contabilidad
27 Auxiliar de ingenieria y comercializacion
28 Auxiliar de inventarios
29 Auxiliar de costos
30 Auxiliar de tesoreria
31 Auxiliar de almacén
32 Conductor
33 Recepcionista
34 Auxiliar de aseo y oficios varios
35 Mensajero
DEPARTAMENTO DE MEJORAMIENTO CONTINUO

36 Director de Me"oramiento Continuo
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7.6 RETROALIMENTACION

El desarrollo de la prueba piloto, permite evaluar la gestiébn que la comparfia Metalteco
Ltda. ha iniciado con respecto a su estrategia de crecimiento y diferenciacion,
determinando si las acciones planteadas se estan llevando a cabo y si estan generando
los efectos esperados. Ademas permite conocer si los indicadores disefiados son los
adecuados para evaluar la gestion o deben realizarse cambios que permitan mejor la

eficacia del sistema de medicion.

La prueba piloto ademas crea un escenario modelo para la aplicacién de los indicadores
asociados a la estrategia de excelencia operativa que se muestra en el mapa estratégico,
logrando servir de ejemplo para la recopilacion, andlisis e interpretacion de la informacion

que se genera.

7.6.1 Conclusiones

Al evaluar los indicadores asociados a la estrategia de crecimiento y diferenciacion y la

informacidn que se generd de estos, se puede llegar a las siguientes conclusiones:

= La gestién de la fuerza de ventas en general hasta el momento es aceptable. Se
deben evaluar alternativas para mejorar la gestion de la fuerza de ventas de palma.
Ademas es indispensable desarrollar lo mas pronto posible la oferta exportable y las

herramientas de ventas para iniciar la gestién en el mercado internacional.

= Terminar las herramientas de ventas es una prioridad, teniendo en cuenta que el
representante de ventas no cuenta con el suficiente soporte (solo una carta de

presentacion) para penetrar el mercado eficazmente.

= Es indispensable desarrollar el programa de capacitaciones necesario para las

iniciativas planteadas.
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Es indispensable que la fuerza de ventas de la compafiia conozca las alianzas que
mantiene la compaiiia con terceros y los productos que estos ofrecen, con el animo de
que tengan la capacidad de ofrecerlos al cliente y se aumenten las ventas por este

concepto.

Elaborar el perfil de los cargos de la compafila es importante para identificar

necesidades de capacitacion y formacion.

Uno de los aspectos posibles a mejorar es cubrir la falencia de un indicador que
permita conocer el nimero de alianzas que tiene identificadas la comparfiia como clave

y que ha negociado y formalizado.

Es necesario incluir el indicador nimero de clientes nuevos ya que este mide
realmente el objetivo, este se dejard acompafiado del indicador ventas a clientes
nuevos por considerarse importante conocer la cantidad de clientes nuevos y la

calidad de estos.

El (Los) indicador(es) que se generen producto de la prueba piloto se mostraran en

letras rojas, en los lugares donde sea necesario incluirlos.
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8. CONCLUSIONES

El crecimiento del sector de concentrados depende principalmente de la industria
avicola. Actualmente esta industria es una de las principales amenazadas por el
Tratado de Libre Comercio (TLC) y el Area de Libre Comercio de América (ALCA). Al
concretarse estos tratados y permitir el ingreso de productos agricolas sin aranceles
de paises como Brasil y Estados Unidos, marcaria el fin de muchas empresas del
sector avicola en Colombia, lo cual tendria un impacto significativo para la industria
metalmecdnica, ya que depende directamente del desarrollo de este sector. Debido a
este hecho es importante que la empresa Metalteco Ltda. se prepare y mejore su
aspecto operativo para ser mas competitiva, incursione en nuevas lineas del sector
agroindustrial a nivel nacional y emprenda la basqueda de clientes en el mercado

internacional.

La perspectiva del sector de palma en el pais es prometedora, Colombia ocupa el
cuarto puesto en produccion de aceite de palma a nivel mundial, ademas se tiene
previsto la siembra de 300.000 hectareas de estos cultivos durante los proximos 20
afios. Por lo tanto éste es un mercado en el que la empresa Metalteco Ltda. deberia
centrarse y enfocar sus esfuerzos, como una manera de disminuir el impacto que

podria traer el TLC a la linea mas fuerte de la organizacion (linea de concentrados).

La utilizacién de la metodologia del CMI fue fundamental para este proyecto ya que en
él se incluyen todas las caracteristicas que debe tener un sistema de control de
gestion adecuado. Por una parte plantea una forma sistematica de traducir la
estrategia de negocio a un conjunto de objetivos estratégicos, con sus respectivas
iniciativas o estrategias para lograrlos, ademas permite el establecimiento de un
sistema de medicion integral (sistema de control) para evaluar el desempefio de los

factores clave de éxito. Y todo esto por supuesto esta apoyado en un sistema de
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informacién necesario para el proceso de analisis de datos y presentacion de la

informacién obtenida.

En los momentos actuales de alta competitividad es importante para la empresa
Metalteco aumentar la satisfaccion de sus clientes. Por tal razén es importante
cambiar la estrategia estatica de esperar las solicitudes de los clientes a una
estrategia mas agresiva que le permita penetrar el mercado con una mayor
contundencia, satisfaciendo las necesidades de los clientes, con un equipo de ventas

con perfil de vendedores de soluciones y creadores de necesidades.

Las condiciones actuales del mercado no permiten a Metalteco darse el lujo de
desperdiciar sus recursos (muy escasos) en ineficiencias, ya que le resta
competitividad y no le permite crecimiento. Por lo tanto para la empresa es
indispensable ser excelentes operativamente mediante la implementacion de
iniciativas (calidad total, SGC, estandarizacion de tiempos de produccion, costos ABC,
reingenieria, entre otros) que le permitan mejorar la eficacia y eficiencia de sus

procesos internos y ofrecer precios competitivos y productos de excelente calidad.

La identificacion de los factores clave de éxito emanados de la estrategia de negocio
en cada de una de las perspectivas del modelo de CMI es fundamental, ya que estos
son los campos en los que la organizacién va a enfocar sus esfuerzos y ademas son
la base para el establecimiento de los objetivos estratégicos, por lo tanto su correcta

identificacion es la clave de la elaboracion del CMI de la organizacion.

Uno de los resultados mas importantes de este proyecto es el Plan Estratégico a cinco
afios para la empresa Metalteco Ltda. En él se incluye la visién, mision, valores y su
estrategia de negocios. Una vez planteada la estrategia, esta se tradujo segun el
modelo de CMI. El CMI es la representacion en una estructura coherente de la

estrategia del negocio a través de unos objetivos claramente encadenados entre si
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(mapa estratégico), medidos con los indicadores de desempefio (Key Performance
Indicators (KPI's)), sujetos al logro de unos compromisos determinados (metas) y

respaldados por un conjunto de iniciativas, planes, programas o proyectos.

Es indispensable que cada una de las areas que conforman la compafia Metalteco se
alinien con los planteamientos macro de la compafia, en este caso se inicié el
proceso con el establecimiento de la visién, misidn, principales actividades del area y
factores clave de éxito de los departamentos y sus secciones. La siguiente fase del
proceso incluye el despliegue de las iniciativas estratégicas a cada una de las areas
funcionales, con el objeto de establecer los objetivos necesarios para que se

adelanten las iniciativas con éxito.

El manual de indicadores para Metalteco, se constituye en un compendio de todos los
indicadores planteados, los cuales son presentados en un formato (ficha técnica)
especialmente disefiado para la compafia, en él se incluyen las caracteristicas
principales (nombre, objetivo, definicion operacional, fuente de informacion, unidad de
medida, sentido, periodicidad, usuarios, tipo de indicador, area y responsable de la
toma de datos) que deben tener asociado un indicador para su correcta gestion. Este
documento se integra como una herramienta de trabajo, que apoyara la
implementacion y validacion del sistema integral de Indicadores de Gestion y ademas

sera un apoyo para el control de gestion de la organizacion.

El Sistema de Medicién Integral (sistema integral de indicadores de gestién), ademas
de ser una eficaz herramienta de autoevaluacién proporciona a sus usuarios un
sistema de informacion oportuno y efectivo que apoya el proceso de toma de
decisiones a todos los niveles (estratégico en especial) y permite mantener los
factores clave de éxito identificados dentro de un rango previamente definido o tomar

las medidas correctivas necesarias.
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El Sistema de Medicion Integral también sera una importante herramienta para el
mejoramiento de la calidad, eficiencia, eficacia y productividad, ya que son medios

econdmicos y rapidos de identificacion de problemas.

El desarrollo de la prueba piloto mostré que es urgente tomar acciones correctivas
que permitan la reactivacion de la linea de palma en el largo plazo, con el objetivo de
cumplir con las expectativas de ventas de la organizacion. Como se mencionaba
anteriormente este es un sector con bastante proyeccion en el que Metalteco podria
incursionar con mayor fuerza en caso de que el TLC afecte las ventas de la linea de

concentrados.

Al realizar la prueba piloto también se gener6 la necesidad de incluir dos indicadores
que se consider6 hacian falta para mejorar el Sistema de Medicion Integral, estos son:

numero de nuevos clientes y nimero de alianzas identificadas y formalizadas.

El desarrollo de la practica empresarial permiti6 poner en practica los conocimientos
aprendidos durante el transcurso de la carrera. En un principio la tarea fue dificil
porque existe un choque cultural cuando se inicia un nuevo proceso de
transformacion, ademas existe un choque debido a que las condiciones ideales
aprendidas en las aulas en la mayoria de los casos no se dan en la realidad por las
condiciones cambiantes que presenta el mercado vy las caracteristicas Unicas de la
compafia Metalteco. Pero ahi es cuando de verdad se inicia la labor de ingenieria ya

que se tienen que adaptar los modelos a las realidades de la organizacion.
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9. RECOMENDACIONES

Realizar y dar a conocer el plan operativo de la compafilia con el objetivo de
conseguir la colaboracion y el aporte de todas las personas que conforman la

organizacion en el logro del futuro deseado de la compafiia.

Dar a conocer el CMI segun el programa de comunicacién y difusion, que incluye la
publicacion en la intranet, la presentacién en reuniones para desplegar las iniciativas,

entre otras actividades.

Desplegar las iniciativas estratégicas planteadas en el CMI a cada uno de los
departamentos y personas de la organizacion, estableciendo los objetivos necesarios

en el nivel funcional y operativo para que éstas se lleven a cabo.

Es imprescindible que la alta direccion de la compafiia conciba el control como una
forma de retroalimentarse y mejorar, mas alla de ser una actividad para tomar
decisiones drasticas sobre las personas. El control debe hacerse principalmente sobre
los procedimientos y no sobre las personas (se trata de encontrar errores no
culpables). Si el control es percibido como un aspecto negativo para los trabajadores

este se puede manipular y perder su norte, truncandose por lo tanto el nuevo proceso.

Aplicar el manual de indicadores, de acuerdo a la metodologia disefada, y en el

mediano plazo incluirlo dentro del software integral.
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Para obtener calidad de la informacion es importante que para la implementacion del
Sistema Integral de Indicadores de Gestion se acomparfie durante los primeros cuatro
meses y se brinde capacitaciébn a los responsables de la toma de datos y a los

usuarios de la informacion.

La retroalimentacion no debe ser Gnicamente de la actuacién operativa a corto plazo,
solo analizando indicadores financieros, la retroalimentacion también debe ser de los
resultados estratégicos. Las organizaciones dedican muy poco tiempo o nada en
examinar la implantacién y éxito de la estrategia. Por lo tanto es importante que se

lleve a cabo una reunién trimestral para analizar la evolucion de la estrategia.

Es necesario elaborar el manual de funciones del personal del departamento de
administracion y finanzas para definir claramente la actuacion que espera la alta
direccion de este grupo de trabajo y ademas incluir las funciones de recopilacion y

analisis de datos.
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Anexo A. Lista de verificacion mision, Vision y Valores

LISTA DE VERIFICACION

Vision Mision Valores Objetivos

DEPARTAMENTOS Y SECCIONES DE METALTECO LTDA. No No No - No
efinidos

Conoce | Existe Existe Existe Definido Definido definidos

Conoce | Existe

Departamento de Ingenieriay comercializacién

Seccién de Concentrados

Seccién de Palma

Departamento de Administracion y Finanzas

Seccién de Contabilidad y Tesoreria

Seccién de Personal

Seccién de Costos

Seccion de Compras

Departamento de Produccion

Seccion de Trazo, Corte y Doblez

Seccién de Mecanizado

Seccién de Ensamble

Seccién de Mantenimiento

Seccién de Pintura

Seccién de Montaje

Departamento de Mejoramiento Continuo | | | | | | | | | |
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Anexo B. Formato para establecer la visién de la empresa, departamento o seccion

VISION
Hoja de Trabajo
La VISION es una imagen del futuro deseado que buscamos crear. Es lo que quiere ser
la EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION en el futuro.

A continuacién apareceran una serie de preguntas que debera responder correctamente
para elaborar la VISION de la EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION.

Responda las siguientes preguntas:
¢A donde quiere llegar?

= Posicionamiento

= Resultados

¢ Como quiere verse?

=  Empleados

= Accionistas

¢,Como quiere que la vean los demas?

= Clientes

= Sociedad

= Competidores

¢,Cuando quiere llegar?
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Anexo B. Formato para establecer la visién de la empresa, departamento o seccion

VISION
Hoja de Trabajo
Redacte la VISION de la EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION, empleando la

informacién obtenida de las preguntas anteriores

LA VISION DE

VISION:

Test de verificacion:
= ¢Lavisidon incluye elementos de reto, excelencia y claridad? Si No

= ¢Sefiala el camino a través de perspectivas tangibles? Si No

ALINEAMIENTO DE VISIONES
= ¢La vision de su departamento o seccién es coherente con la de la organizacion?
SI___NO

= ¢lLa visibn de su departamento o seccion contribuye al logro de la vision

organizacional? SlI NO
= ¢Lla visibn de su departamento o seccion es congruente con los de los demas

departamentos y secciones? Sl NO

Si usted respondi6 “no” a alguna pregunta, vuelva estructurar la vision.
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Anexo C. Formato para establecer la mision de la empresa, departamento o seccion

MISION

Hoja de Trabajo

La MISION es el propésito o razén de ser o existir, por el que la empresa, departamento
0 seccion se distingue de las demas.

A continuacion apareceran una serie de preguntas que debera responder correctamente
para elaborar la MISION de la EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION.

EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION:

Responda las siguientes preguntas:

¢ Que hace? 6 ¢Qué productos o servicios ofrece?

¢ Quienes son nuestros clientes? 6 ¢ Para quién lo hace?

¢A que contribuye?
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Anexo C. Formato para establecer la mision de la empresa, departamento o seccion

MISION

Hoja de Trabajo

Redacte la MISION de la EMPRESA, DEPARTAMENTO O SECCION, empleando la
informacién obtenida de las preguntas anteriores

LA MISION DE

Contribuir a:

Mediante:

MISION:
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Anexo D. Formato para establecer los valores de la empresa, departamento o seccidn

VALORES
Hoja de Trabajo

Los valores son los principios fundamentales, los cimientos sobre los cuales se construye
la casa. La visidn es lo que queremos construir y los valores son las bases.

Los valores son las creencias, actitudes, formas de pensar e ideologias que dirigen la
forma de hacer nuestro trabajo y de interactuar con los demas, y que crean la “cultura
corporativa”.

Los VALORES describen el modo en que nos proponemos actuar dia a dia.

Los valores no estan en la organizacién, estan en la gente. Los valores son los que tiene
la gente son los que conforman la “CULTURA DE LA EMPRESA” y son los que imperan
en el clima laboral.

Los VALORES describen el modo en que nos proponemos actuar dia a dia.

El mejor modo de expresar los valores radica en la conducta. Es decir “si actuamos como
hablamos”.

A continuacion apareceran una serie de preguntas que debera responder correctamente
para plantear los VALORES de la EMPRESA, DEPARTAMENTO, AREA O SECCION.

= Como tratamos a nuestros clientes

=  Como tratamos a nuestros colaboradores.

= Cuales valores fundamentales nos importan mas que nuestras propias ganancias.

= Como queremos tratarnos mutuamente en el trabajo.

= Como queremos gque nos vea la comunidad

308



Anexo D. Formato para establecer los valores de la empresa, departamento o seccidn

Hoja de Trabajo

Con su grupo, tomen cada uno de los valores esenciales que fundamentan la Vision de su
organizacién y hagan una breve redaccion de lo que significa cada valor para su empresa,
departamento o seccion.

VALORES REDACCION
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Anexo E. Entrevista para el Andlisis interno y externo

1. ANALISIS EXTERNO

1.1 ENTORNO GLOBAL

1.1.1 Como influyen sobre nuestro negocio estas variables Macroecondmicas.

Inflacion
Paros
Globalizacion
Productividad

Crecimiento econémico

-~ ® a0 T p

Barreras arancelarias

Politica Industrial

Q

1.1.2 Como influyen sobre nuestro negocio estas variables Sociales.

a. Clima social

b. Mercado de trabajo

1.1.3 Como influyen sobre nuestro negocio estas variables Tecnoldgicas.

a. Procesos y métodos de produccion

b. Sistemas de comunicacion
1.1.4 Como influyen sobre nuestro negocio estas variables Politico-Legales.
Situacién politica

Politica econdmica

Legislacion laboral

o o o p

Prevencién de riesgos
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Anexo E. Entrevista para el Andlisis interno y externo

1.2 FUERZAS COMPETITIVAS DEL SECTOR

Las fuerzas competitivas son aquellas variables que se han de realizar, controlar y, en
definitiva gestionar correctamente para conseguir una determinada rentabilidad del
negocio. Para analizar su impacto sobre nuestro negocio se han de estudiar las siguientes

fuerzas competitivas:

1.2.1 Larivalidad general del sector se analiza determinando la influencia de los

siguientes parametros.

Numero total de competidores
Equilibrio entre competidores
Crecimiento global del sector
Estructura de costos

Nivel de diferenciacion del producto

-~ ® 20 oo

Costos de cambio del proveedor

Capacidad total instalada

= @

Barreras de salida del sector

1.2.2 La amenaza de Nuevos competidores sobre nuestra empresa se analiza

determinando la influencia de los siguientes parametros.

a. Diferenciacion de producto
b. Necesidad de capital

c. Costos de cambio de proveedor

o

. Facilidad de acceso a la materia prima

1.2.3 La amenaza de productos sustitutivos se analiza determinando la influencia

de los siguientes parametros.

a. Existencia de sectores sustitutivos
b. Relacién de calidad/precio sustitutivos

c. Costos de cambio a productos sustitutivo
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Anexo E. Entrevista para el Andlisis interno y externo

d. Propension del usuario a sustituir:

1.2.4 ElI poder de negociacion de los proveedores sobre nuestra empresa se

analiza determinando la influencia de los siguientes parametros.

a. Grado de concentracion de nuestros proveedores
b. Existencia de materias primas sustitutivas
c. Proporcion de las compras a proveedores respecto a ventas

d. Diferenciacion del producto de los proveedores

1.2.5 EI poder de negociacion de los compradores sobre nuestra empresa se

analiza determinando la influencia de los siguientes pardmetros.

a. Grado de concentracién de los compradores y el volumen de compradores en relacién
con las ventas totales de nuestra empresa

b. Diferenciacién de los productos

c. Larentabilidad y el margen de los compradores

d. El grado de conocimiento de la estructura de costos del vendedor:
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Anexo E. Entrevista para el Andlisis interno y externo

2. ANALISIS INTERNO

2.1 CADENA DE VALOR

Son todas aquellas actividades que contribuyen a la generacién de valor de un producto.

El estudio de la cadena de valor se puede hacer mediante el analisis de todo lo que

aporta valor a no aporta desde perspectivas como:

2.1.1 Infraestructura de la empresa

2.1.2 Administracion de los recursos humanos

2.1.3 Desarrollo tecnolégico

2.1.4 Abastecimiento

2.1.5 Logistica

2.1.6 Operacidn

2.1.7 Servicio

2.1.8 Marketing y ventas
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Anexo E. Entrevista para el Andlisis interno y externo

2.2 CAPACIDADES Y COMPETENCIAS

Capacidad es la aptitud de una organizacion para realizar sus productos cumpliendo los

requisitos establecidos que estos requieren y competencia es la habilidad demostrada por

la organizacién para implantar sus conocimientos y actitudes

2.2.1 Capacidades y habilidades del personal

2.2.2 Vision de futuro

2.2.3 Know how

2.2.4 Calidad de las relaciones internas

2.2.5 Aprendizaje colectivo

2.2.6 Recursos econdmicos

2.2.7 Estructura organizativa
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Anexo F. Entrevista Auditoria Interna

Conteste Sl o NO a las siguientes preguntas.

Planificacion Si|No
1. ¢ Tiene la organizacién metas y objetivos claramente definidos?
2. ¢ Posee la organizacién una estrategia general para competir en su industria?
3. ¢Controla y predice la organizacién tendencias pertinentes en los medios politicos,
sociales y tecnolégicos?
4. ;Se anticipa y controla la organizacion las acciones y reacciones de los competidores
en el mercado?
5. ¢Controla y se anticipa la organizacién a las necesidades de los clientes, proveedores,
accionistas y empleados claves?
6. ¢ Posee la organizacién un proceso de presupuestacion efectivo?
7. ¢Usa la organizacion un enfoque de planeacion estratégica con respecto a la toma de
decisiones empresariales?
8. ¢ Tiene la organizacién una declaracion escrita de su mision?
9. ¢ Tiene la organizacion planes de contingencia?
10. ¢ Asigna la organizacion recursos con base en metas fijadas?
11. ¢ Posee la organizacion objetivos, metas, estrategias y politicas coherentes claramente
comunicadas?

Organizacion Si|No
1. ;Hay en la empresa una cara estructura organizativa, que se evidencie mediante un
organigrama formal?
2. ¢ Refleja el organigrama la estructura mas conveniente para la empresa?
3. ¢(Estan las actividades similares agrupadas en forma apropiada en el organigrama?
4. ¢ Aparecen las funciones de personal apropiadamente en el organigrama?
5. ¢ Se sigue el principio de unidad de mando en el organigrama?
6. ¢ Delegan el gerente y directores en forma apropiada?
7. ¢Posee y usa la organizacion descripciones escritas de cargos?
8. ¢Son los cargos de a organizacion significativos, estimulantes y bien remunerados?

Motivacién Si|No

1. ¢ Es favorable el estado de animo de los empleados?

N

. ¢ Es favorable el estado de animo de los directores?

3. ¢ Hay satisfaccion con el trabajo?

315




Anexo F. Entrevista Auditoria Interna

. ¢, Se emplea un estilo gerencial participativo?

. ¢,Se estimula la creatividad?

. ¢, Son bajas las tasas de ausentismo en la empresa?

. ¢ Son los coeficientes de rotacion en la organizacion bajos?

. ¢ Existe en la organizacion un buen sistema de comunicacion reciproca?

OO |N(oO|0 |~

. ¢.Son buenos lideres los directores de la organizacién?

10. ¢ Posee la organizacion un buen sistema de recompensas y sanciones?

11. ¢ Se adapta la organizacién y sus empleados favorablemente a los cambios?

12. ¢ Son los empleados capaces de satisfacer sus necesidades individuales a través de la

organizacién?

13. ¢ Son las politicas de los departamentos razonables y de apoyo para las metas fijadas?

Seleccién de personal

Si

No

1. ¢ Posee la organizacion un departamento de recursos humanos o un jefe de personal?

2. ¢Contrata la organizacion a sus empleados solo después de cuidado reclutamiento,

seleccion, entrevistas y pruebas?

. ¢ Suministra la organizacién programas de adiestramiento y desarrollo gerencial?

. ¢ Posee la organizacion un sistema efectivo de evaluacion de rendimiento?

. ¢ Tiene la organizacién un buen sistema de administracién de sueldos y salarios?

. ¢ Tiene la organizacién procedimientos adecuados de quejas?

. ¢ Posee la organizacion politicas disciplinarias expresas?

. ¢ Tiene la organizacién un sistema de planificacion profesional para sus empleados?

Ol 00 |[N|o|jo|h~|lw

. ¢ Existe respeto y confianza entre los directores de la organizacion?

10. ¢ Son limpias y seguras las condiciones de trabajo?

11. ¢ Promueve la organizacion a sus empleados desde adentro?

Control

Si

No

. ¢ Tiene la empresa un sistema efectivo de control financiero?

. ¢ Posee la empresa un sistema efectivo de control de ventas?

. ¢ Cuenta la empresa con un sistema efectivo de control de inventarios?

. ¢ Posee un sistema efectivo de control de produccion?

. ¢,.Cuenta con un buen sistema control de calidad?

. ¢ Posee sistemas de control con asistencia de computador?

1
2
3
4. ¢ Tiene un sistema efectivo de control de gastos?
5
6
7
8

¢Se han establecido normas de productividad en todos los departamentos d

organizacion?

9. Son los sistemas de control de la organizacion rapidos, exactos y concienzudos?
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METALTECQ "rmeanca rsenca ANEXO G. PERCEPCION DEL CLIENTE SOBRE EL PRODUCTO/ | MCPG.OS-FT.0L | F.1:02/09/06 | Rv.0 | Péginalde1
COLOMBIANA LTDA. SERVICIO SUMINISTRADO El. W. Jaimes Rv. |. Diaz Ap. E. Plata

CLIENTE: | | FECHA: | A: 03 M: 09 D:15 | FTO.No. 081
DILIGENCIO: | | carco: | |
PRODUCTO / SERVICIO SUMINISTRADO POR METALTECO LTDA. DOCUMENTO SOPORTE DEL NEGOCIO
O.P Contrato o Factura
X Cotizacién No.
Orden de compra
No.
Solicitud de servicio
. COORDINADOR DEL .

GESTOR DEL PROYECTO: MIGUEL A. CABALLERO MONTAJE/SERVICIO: ISAIAS CAMACHO

La siguiente evaluacion tiene como objetivo determinar nuestro grado de cumplimiento con respecto a los requisitos acordados. Califique de 1 a 5 los siguientes aspectos, siendo 1 el menor grado de
satisfaccion y 5 el mayor. Recuerde registrar las observaciones o comentarios pertinentes a cada aspecto y mencionar cualquier otro que considere importante. Esta informaciéon serd muy valiosa
para nuestro proceso de mejoramiento continuo, enmarcado dentro del Sistema de Gestion de la Calidad que estamos implementando.

EVALUACION DEL PRODUCTO / SERVICIO SUMINISTRADO POR METALTECO LTDA.

IT CARACTERISTICA CALIF. OBSERVACIONES / COMENTARIOS
Cumplimiento de
1 especificaciones
técnicas
Presentacion de los
2 S
productos suministrados
3 Cumplimiento de

tiempos de entrega

Solucién de imprevistos/
4 | atencién de inquietudes/
dudas / quejas etc.

Gestion del personal en

5 obra
ASPECTOS ADICIONALES
IT CARACTERISTICA CALIF. OBSERVACIONES / COMENTARIOS
6
7
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Anexo H. Formato para establecer los Factores Clave de Exito o Temas Estratégicos de
la empresa, departamento o seccion

FACTORES CLAVE DE EXITO O TEMAS ESTRATEGICOS
Hoja de Trabajo

Desde el punto de vista de las perspectivas del modelo general de Balanced Scorecard
¢ Cuales son los Factores Clave de Exito o Temas Estratégicos para la organizacion,
departamento o seccidn, asociados a cada perspectiva?

Departamento o seccion:
1. Factores clave de éxito asociados a la Perspectiva Financiera
1.1
1.2
1.3
1.4
15
1.6
1.7

2. Factores clave de éxito asociados a la Perspectiva de Clientes
2.1
2.2
2.3
2.4
2.5
2.6
2.7

3. Factores clave de éxito asociados a la Perspectiva de Procesos Internos
3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6
3.7

4. Factores clave de éxito asociados a la Perspectiva Formacion y Crecimiento
4.1
4.2
4.3
4.4
4.5
4.6
4.7
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Anexo |. Formato para establecer los objetivos de la empresa, departamento o seccién

OBJETIVOS

Un objetivo es el resultado deseado, aquello que se pretende lograr en determinado
periodo como resultado de una actividad o conjunto de actividades.

Los objetivos de una organizacion pueden ir desde muy amplios y generales hasta muy
detallados y especificos. Es normal que todas las organizaciones tengan objetivos
amplios y muy generales como “mejorar el nivel de ventas”, “reducir los costos”, entre
otros, pero ya los departamentos y las secciones deben tener objetivos muy claros y
medibles, alineados con los objetivos macro de la organizacion.

Se debe tener cuidado en la fijacion de objetivos: OBJETIVOS VAGOS PRODUCEN
RESULTADOS VAGOS Y OBJETIVOS CONCRETOS PRODUCEN RESULTADOS
CONCRETOS.

La determinacion de los objetivos sirven para:

= Centrar la atencién en resultados concretos y relevantes que deben obtenerse.

= Ayudar a establecer los criterios de evaluacion de la ejecucion.

= OQOrientar la energia y la actuacién hacia el logro de la visibn y mision de cada
departamento o seccion.

Los objetivos deben satisfacer simultaneamente seis criterios:

Estar focalizados en un resultado que debe alcanzarse, y no en una actividad.

Ser coherentes, es decir deben estar ligados a otros objetivos, ya sea los de un area
o los de la organizacion.

Ser especificos.

Ser mensurables o medibles, es decir cuantitativos y tangibles.

Relacionarse con determinado periodo de tempo (dia, semana, mes, etc.).

Ser alcanzables, es decir posibles.

N

o0k w

La redaccion de un objetivo bien formulado debe contener los siguientes cuatro
componentes basicos:

Un verbo de accidn en infinitivo (Es fundamental usar el verbo correcto).

Un area enfocada (area de resultados).

Una medida (cuantitativa en lo posible).

Un tiempo de cumplimiento (expresado en términos de fecha calendario y hora, si es
posible)

PoNPE
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Anexo |. Formato para establecer los objetivos de la empresa, departamento o seccién

FIJACION DE OBJETIVOS

Hoja de Trabajo

Teniendo en cuenta los FCE planteados en el taller anterior, defina el objetivo o los
objetivos concretos que se quieren y los que se deben lograr en cada una de las
perspectivas.

Recuerde que los componentes basicos que debe tener un objetivo para su redaccion
son: un verbo en accién, un area enfocada y un tiempo de cumplimiento.

Perspectiva

2.
2. 1
2.
3. 1
2.
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Anexo J. Formato para plantear los Indicadores Estratégicos de la empresa,
departamento o seccién

INDICADORES ESTRATEGICOS
Hoja de Trabajo

De acuerdo a los objetivos establecidos en el taller anterior establezca los indicadores
que permitan medir si efectivamente se estan consiguiendo los resultados.

Perspectiva:

2.
2. 1
2.
3. 1
2.
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Anexo K. Formato para plantear las Iniciativas Estratégicas de la empresa, departamento
0 seccion
INICIATIVAS ESTRATEGICAS
Hoja de Trabajo

De acuerdo a los objetivos e indicadores establecidos en el taller anterior plantee las
iniciativas estratégicas que considere mas apropiadas y efectivas para lograr los
resultados.

Perspectiva:

2.
2. 1
2.
3. 1
2.
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Anexo L. Proceso de alineamiento organizacional

METALTECO . e

INGENIERIA Y MC.MN.02-FT.02

Fl: 04/07/01 ‘ Rv. @ Pagina 1 de 3

e | COMERCIALIZACION | & A paa

Rv. Dir. De Ing y Ap. Dir. DeIng ¥y
Comercializacion Comercializacion

IDENTIFICACION

DEPARTAMENTO
SECCION
AREA
MISION
ORGANIGRAMA
JUNTA DE SOCIOS
REVISOR FISCAL
GERENCIA
COPASO  |——————
DEPARTAMENTO 1 DEPARTAMENTO 2 DEPARTAMENTO 3 DEPARTAMENTO 4
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Anexo L. Proceso de alineamiento organizacional

METALTECQ e INGENIERIA Y MC.MN.02-FT.02 | Fl: 04/07/01 ‘ Rv.0 | Pagina2de3

corommmnion | COMERCIALIZACION | & araa | reow proaucen | 4507

VISION

PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL AREA
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Anexo L. Proceso de alineamiento organizacional

METALTECO

METALMECANICA
TECNICA
COLOMBIANA LTDA.

INGENIERIA Y
COMERCIALIZACION

MC.MN.02-FT.02

Fl: 04/07/01 ‘ Rv.0

Péagina 3 de 3

El. A. Plata

Rv. Dir. De Ing y
Comercializacion

Ap. Dir. De Ing y
Comercializacién

FACTORES CLAVE DE EXITO
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Anexo M. Caracterizacion de procesos

CARACTERIZACION DE LOS

MC.MN.02-FT.G1 Fl: ‘ Rv. @ ‘ Pagina 1 de 1

METALTEC MEZ&%ﬁCﬂAA&?&MCA PROCESOS PARA LA REALIZACION El. Dir. y Aux. Rv.Cté. Ing. y Ap. Cté. Ing. vy
DEL PRODUCTO Mej. continuo comercializacién | comercializacion
SUBPROCESO OBJETIVO
ACTIVIDADES
ENTRADA SALIDA
RESPONSABLES

RECURSOS

REQUISITOS POR CUMPLIR

MEDICION Y SEGUIMIENTO

PROCESOS DE SOPORTE

DOCUMENTACION APLICABLE
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Anexo N. Formato ficha técnica del indicador

MC.MN.03-FT.01 Fr: 1 Rv.0 Q
METALTECO=&serms| DEPARTAMENTO e
El. A Plata Continuo Calidad
RESPONSABLE DE LA TOMA DE DATOS: XXXXXXXX 2
AREA DE TOMA DE DATOS: XXXXXXXX 3
FICHA TECNICA 4

. NOMBRE DEL INDICADOR: XXXXXXXXXXXXXXXX 5
] OBJETIVO DEL INDICADOR: XXXXXXXXXXXXXXXX 6
. DEFINICION OPERACIONAL:

0,9.9,9,9.9,9.9,9.9,0.9,0.9.9.9.9,9.9,0.9,0.9,0.9,0.9.9, 0.4 7

0,9.9,.9.9.9.9.9,.90.9.0.9,0.9.9.9.9,9.9,0.9,0.9,0.9.0.0.9, 0.4
. FUENTE DE INFORMACION:
NUMERADOR: XXXXXXXXXXXXXXXXXXX

8

DENOMINADOR: XXXXXXXXXXXXXXXXXX
. UNIDAD DE MEDIDA: XXXXXXXXXXX 9
. META: XXXXXXXXXXXXXXXXXXXXXX 10
] SENTIDO: XXXXXXXXXXXXXXXXXXX 11
. PERIODICIDAD: XXXXXXXXXXXXXXX 12
] USUARIO: XXXXXXXXXXXXXXXXXXX 13
. TIPO DE INDICADOR: XXXXXXXXXXX 14
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Anexo N. Formato ficha técnica del indicador

DEPARTAMENTO DE PRODUCCION
1 Director de Produccion
2 Coordinador de ensamble
3 Coordinador de mecanizado
4 Coordinador de trazo, corte y doblez
5 Oficial de ensamble
6 Oficial de pintura
7 Oficial de mecanizado
8 Oficial de corte con plasma
9 Oficial de trazo, corte y doblez
10 Oficial de mantenimiento
11 Ayudante de ensamble
12 Ayudante de pintura
13 Auxiliar de mecanizado
14 Ayudante de mecanizado
DEPARTAMENTO DE INGENIERIA Y COMERCIALIZACION
15 Director de Ingenieria y comercializacion
16 Coordinador de seccién de palma
17 Coordinador de seccion de concentrados
18 Gestor de proyectos de palma
19 Gestor de proyectos de concentrados
20 Coordinador de montaje
21 Oficial de montaje
22 Ayudante de montaje
DEPARTAMENTO DE ADMINISTRACION Y FINANZAS
23 Director de Administracion y Finanzas
24 Coordinador de compras
25 Coordinador de personal
26 Coordinador de contabilidad
27 Auxiliar de ingenieria y comercializacion
28 Aucxiliar de inventarios
29 Auxiliar de costos
30 Auxiliar de tesoreria
31 Auxiliar de almacén
32 Conductor
33 Recepcionista
34 Aucxiliar de aseo y oficios varios
35 Mensajero
DEPARTAMENTO DE MEJORAMIENTO CONTINUO
36 Director de Mejoramiento Continuo

e T ———
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