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OBJETIVOS DEL PROYECTO

OBJETIVO PRINCIPAL

Disefiar un sistema de gestion por procesos para la Compafia P&N S.A. dedica a la
importacion y

comercializacion de productos veterinarios, con el fin de optimizar sus procesos
proporcionando

mayor satisfaccion a los clientes.



OBJETIVOS ESPECIFICOS

.- Realizar levantamiento de la informacidn de los procesos vigentes de la compafiia.
.- Identificar los procesos vigentes y estudiarlos.

.- Estructurar la cadena de valor.

.- Esquematizar los mapas de los procesos actuales de la compaiiia.

.- Identificar los procesos de mayor criticidad.

.- Plantear un disefo de mejora para los procesos criticos.

—n

.- Proveer de recomendaciones para ayudar a la mejora de los proceso.

.- Elaborar un manual de procesos para la Compaiiia.



CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

RESENA DE LA COMPANIA

P&N S.A. es una empresa que tiene cerca de 20 anos en el mercado nacional,
Iniciandose en Guayaquil por medio de un veterinario de nacionalidad Colombiana, él
empieza con la compra venta de productos veterinarios para un limitado grupo de
clientes.

La empresa se dedica a la importacion y comercializacion de productos veterinarios y
en la actualidad los accionistas de P&N S.A. decidieron construir su propia fabrica
para dejar no solo depender de la importacion.




CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

UBICACION ESTRUCTURA
GEOGRAFICA ORGANIZACIONAL

P&N S.A. se encuentra

ubicada en la ciudad de P&N S.A. no cuenta con su
- | Guayaquil en el sector - estructura organizacional
INDUSTRIAL INMACONSA documentada

en la via Perimetral.

Ademds de poseer agencias
en varias partes del pais
con sus respectivas bodegas,
las cuales estdn ubicadas en
Manabi, Ambato, Balsas
(provincia de El Oro) y en
Quito.

Se establecié reuniones con
la gerencia para conocer
dicha estructura y de tal

modo establecerla por
escrito




Accionistas

J

Gerente General y de
Ventas

l

Administrador

| !

Contador Asistente de Compras/ Departamento de Ventas
Contakle v Cobranzas

L 3

Asistente Contable J, l- ‘L

Vendedaresy Asistente de Ventas Asistente de
Auxiliares Cobranzas




CONOCIMIENTO DEL NEGOCIO

ACTIVIDAD

ECONOMICA PROVEEDORES CLIENTES

P&N S.A. se dedicada Distrago Quimica: La cartera de P&N S.A.

a la importaciéon vy Proveedor colombiano estd  formada  por

comercializacion de el cual suministra cerca . pequeiias y medianas
~ productos veterinarios - del 90% de los fincas que representan

para  animales de productos de la la  mayoria de las

corral empresa. ventas

Ademas ofrece Ricardo Sarmiento:

servicio de fumigacion Proveedor colombiano También le vende a

para desparasitar las abastece a la empresa distribuidoras que

granjas o fincas
especialmente en el
drea donde se
encuentran los

animales de corral.

abastecen parte del
mercado local.

con un porcentaje
minimo de alrededor

del 10%.




DISENO DE UN SISTEMA DE GESTION
POR PROCESOS PARA LA EMPRESA
P&N S.A.

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO




DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

> VISION RECOMENDADA
~ <& S “Ser referente regional y nacional en la produccion y
« ‘——/ comercializacion de productos veterinarios por medio
, de la especializacién técnica de alta calidad con la que
)\ contamos, con el afan de lograr competir en precio y
4 calidad en la industria.”

«««««« MISION RECOMENDADA

“Proporcionar al cliente soluciones integrales de

sanidad, nutricion a través de nuestras medicinas y
servicios técnicos, con el fin de contribuir al desarrollo
econdmico, productivo y alimenticio del pais.”



DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Perspectiva Financiera Perspectiva de Servicio al Cliente
Incrementar las ventas de la empresa en un 5% Ofrecerle al cliente un servicio técnico y de
anual para los préximos cinco arios. calidad.
Mejorar la eficacia en entrega del producto al

Recuperar en un 50% la cartera vencida dentro cliente.

de un afo.
OBJETIVOS
ESTRATEGICOS

Perspectiva de Aprendizaje y desarrollo
Perspectiva de Procesos Internos tecnologico
VVVV Establecer un sistema de gestidn por procesos. Promover el trabajo en equipo y que se lo

Mejorar el control interno existente y realice a tiempo y sin errores.
garantizar su difusion. Proveerle al personal apoyo y facilidades para
que Se capacite periodicamente.



DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Principios Empre

% Ay

* Trabajo en equipo * El cliente es nuestra razén de ser.

* Innovacion * Conocer el negocio de la produccién y

« Compromiso social venta de medicinas veterinarios.

« Optimismo * Conocer el negocio de nuestros clientes y
« Honestidad hacerlo altamente productivo.

* Responder oportunamente a nuestros
clientes internos y externos.

* Ser eficientes en el manejo de nuestros

recursos y en el control de nuestros costos.

 Responsabilidad
» Perseverancia




DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO



Analisis de Riesgo.xlsx

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

FORTALEZAS

Servicio técnico especializado para el cliente de parte de los
doctores veterinarios.

Buena liquidez en la empresa.

Cumplimiento puntual con las obligaciones para con los
empleados.

Exclusividad en ciertos productos que comercializan la empresa.

Infraestructura, logistica y ventas en puntos estratégicos del pais

OPORTUNIDADES
Incentivos para la produccion en el pais.
Crecimiento en el mercado de crianza de animales de corral.

Mayor apoyo a los pequefios y medianos granjeros para
incrementar su produccion.

FODA

DEBILIDADES
Depender de un mismo proveedor en un 90%.
Dificultad en controlar a todas las agencias.
No contar con un buen control interno.

No poseer manuales de funciones, de politicas y de
procedimientos.

Mala distribucion de las actividades de los empleados.

AMENAZAS
Restricciones legales existentes en el pais para importar.
Depender del éxito de los negocios de sus clientes.

El 50% de los clientes son informales.
Competencia de mayor reconocimiento en el mercado.




GESTION POR PROCESOS
OBJETIVOS DE LA GESTION POR PROCESOS

.- Identificar los procesos existentes de la empresa.

.- Determinar los procesos de mayor criticidad para esta.

.- Identificar las actividades que agregan valor y las que no agregan valor
a la empresa.

-

.- Establecer cada subproceso en diagrama de flujo.

/ - - - - - -
.- Disefar indicadores de gestion para las actividades de los procesos que lo
ameriten.




CADENA DE VALOR DE P&N S.A.




MAPA DE PROCEOS PARAP&N S.A.




\

PROCESOS CLAVES SUBPROCESO PROCESO DE APOYO

1.Importacion 1.1. Importacion

2. Almacenamiento y  2.1. Almacenamiento y
Despacho a Agencias Despacho

7.Gestion contable y
administrativa

SUBPROCESO

7.1. Gestién
Contable

7.2.Pago a
Proveedores

7.3.Compras 'y
pagos locales

3.Ventas y Facturacion 3.1.Ventas y
Facturacion

4.Crédito y Cobranzas 4.1. Crédito
4.2. Cobranzas

5. Distribucion 5.1. Distribucion a
Clientes

6.Servicio al Cliente  6.1. Servicio al Cliente

8.Recursos Humanos

9.Mantenimiento de los
Vehiculos

8.1. Seleccion y
Contratacion del
Personal

8.2. Nomina

9.1 Mantenimiento




SELECCION DE LOS PROCESOS
CRITICOS DE P&N S.A.

Por medio de la matriz de priorizacion se determiné los procesos que demanden mayor atencion para la
empresa, por lo que se evaluara cada subproceso de la empresa en relacion a una calificacion de
incidencia para el logro de cada objetivo estratégico.

La calificacion que se utilizara para la realizacion de la matriz de priorizacion fue aprobada po
gerencia de la empresa.

CALIFICACION DESCRIPCION

5 Necesariamente Indispensable para el logro
del objetivo

Medianamente indispensable

Indispensable

Poco indispensable

R NN Wb

No indispensable



SELECCION DE LOS PROCESOS CRITICOS
DE P&N S.A.



Matriz.xlsx

SELECCION DE LOS PROCESOS CRITICOS DE
P&N S.A.

Luego de analizar los resultados obtenidos en la matriz de priorizacion, se logro determinar los
procesos mas criticos para la empresa, los cuales son los que mayor contribuyen para el logro
de los objetivos estratégicos.

El objetivo de identificar estos procesos criticos es de poder analizarlos con mayor detalle y
proponer una mejora que pueda contribuir de una mejor manera al desempeno y logro de
objetivos de la empresa, con la finalidad de que el negocio pueda crecer con éxiti

PROCESO CALIFICACION
1.1.Importacién 26
3.1.Ventas y 26

Facturacion
4.1.Crédito

27



PROPUESTA DE MEJORA PARA LOS PROCESOS
DE P&N S.A.BASADA EN LA METODOLOGIA
PDCA

ANALISIS DEL SUBPROCESO CRITICO DE CREDITO PARA P&N
S.A.

**Flujograma de la situacion actual y la mejorada.

** Andlisis de valor agregado de la situacion actual y mejorac

*%* Disefio de indicadores de gestion.

Propuesta de mejora basada en lar



ANALISIS DEL SUBPROCESO DE CREDITO



Flujo Actual.docx
Flujo Actual.docx
Flujo Actual.docx
Flujo Actual.docx
Flujo Actual.docx
Flujo Actual.docx

Proceso: Crédito y cobranzas

Subproceso: Crédito

VRA (Real) NVA(Sin valor al agregado)

No: VAC VAE P E M A ACTIVIDAD TIEMPO
EFECTIVO
(min)
Envia datos del cliente. 2

Ingresa al cliente en SIIGO.

7
Revisa si ha sido cliente. 4
7

Revision si tiene conexidn con otro cliente.

Comunica a gerencia del cliente.

Concede crédito al cliente.

Acuerda pago en efectivo.

Tiempo Total




e

@) Tiempo (minutos)

O

Valor agregado al cliente

Valora agregado a la empresa

-
(@)

Preparacion

—

Espera

N

Movimiento

Y—
S m

Inspeccion

Archivo

o

Total

>

3> -
N/ O|IN
S ol

Valor Agregado

Sin valor agregado




ANALISIS DEL SUBPROCESO DE CREDITO



Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx
Flujo Mejorado.docx

Proceso: Crédito y cobranzas

VRA (Real) NVA(Sin valor al Subproceso: Crédito
agregado)
ACTIVIDAD TIEMPO
EFECTIVO
(min)

1 X Envia datos del cliente
X

iente. 2
2 Indaga sobre la condicién del cliente. 20

3
4
5 X Informa a gerencia.

4
4
6 X Revisa la informacion. 4
5
5

Revisa datos. 4

X
X Verifica si tiene conexién con otro cliente.

7 X Concede crédito.
X Ingresa al cliente en el sistema (modulo de
crédito).

9 x Almacena informacién del cliente. 4
1 Informa al vendedor.

0 X 2
11 X Pacta pago al contado con el cliente. 12

1 4 0 1 1 3 1 Tiempo total 66




\

O Tiempo (minutos)

VAC Valor agregado al cliente 1 5 7,58
VAE Valor agregado a la empresa 4 41 62,12

Preparacisn
v Espera
Movimiento
Inspeccion
1 4 '
11 66 .

Archivo
Total 100,00

Valor Agregado 69,70

A
SVA Sin valor agregado 30,30

\"/




INTERPRETACION GRAFICA DEL ANALISIS DEL
VALOR AGREGADO

*¢* Comparacion de la Situacion Actual y Mejorada del Analisis del Valor
Agregado de Credito

AVA MEJORADO

B VRA ®NVA

AVA ACTUAL

mVRA mNVA
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Créditos
Calidad

otorgados

Créditos

otorgado con el
debido

respaldo

Calidad

Mide el % de
créditos no
otorgado
debido a que
no cumplié con

los requisitos

Mide el % de

créditos

otorgados

previo a un

andlisis de

aprobacién

(# de créditos no
otorgados/ # de

solicitudes de
crédito)*100

(# de créditos
otorgados con el
debido

respaldo/ # total

de créditos
otorgados)*100

Mensual

Trimestral




ANALISIS DE CAUSAY EFECTO

PROBLEMA “INSUFICIENCIA DE INVENTARIO”

Materiales Maaquinaria Mano de obra
Comvenios de compra _ Mo posee maqguinaria
extensos para producir _ FPoom control en la distribucic
del inventario
Fooo transporte para : A nalisis de pedido

Costos elevados de

) . recibirmercaderia erraneo
importadon

Insuficdencia de
mventaro

o

Complicaciones en obtenen
permisos

Incomseniented
en la fronterz

Mocontar con bodegas |:ur|:||:uia_

Mocuentan s Ccon precio
competitivos
Medio Ambiente

Insuficiencia en logistica de transports

Restricciones legales




CAUSAS A SER SOLUCIONADAS

CAUSAS
ENCONTRADAS DESCRIPCION

P&N S.A se ha formado de una manera empirica ocasionandole
Falta de politicas y que la empresa no avance organizacionalmente

procedimientos
La empresa no posee un manual de politicas y procedimientos

provocando que el personal realiza su trabajo de manera no muy

ordenada para el logro de los objetivos estratégicos

No contar con bodegas |La empresa siempre tiene problema de espacio para almacenar el
propias inventario, originando el desabastecimiento y consiguiente la
disminucion de las ventas




CAUSA# 1 FALTADE POLITICAS Y
PROCEDIMIENTOS

) . ) ) ) ¢Con
cQué? ¢Quién? ¢Dénde? ¢Cudndo? ¢Cémo? )
Qué?
, Instrumento de
Responsable Area Mes 1 Mes 2 Mes 3 . Recursos
# Causa Causa  Actividad Secuencial Trabajo
S1 S2 | S3 |S4 S1 S2 S3 S4 S1 S2 S3 | S4
Identificar qué actividades . . .
. 5 Gerencia Gerencia General Reuniones $
tienen mds errores
. L Evaluaciones
Analizar la situacién de la . .
Gerencia Gerencia General y/o $
" empresa . .
) cuestionarios
c
2 Evaluar la necesidad de . . .
£ . . Administrador, Gerencia General Reuniones $
) O politicas y procedimientos
194
o Disefiar politicas y »
o i Contador Contabilidad $
1 >~ procedimientos
(72
o}
o
=  Difundir al personal las L. . Comunicados
L y o Administrador,  Gerencia General $ o
o Politicas y procedimientos y/o memos
T
=
o . Administra » Reglamentos
L Capacitar al personal Contabilidad . $ 0O
dor internos
® » Conocimientos
Implementarlas politicas y -
Contador Contabilidad y/o $

procedimientos ..
experiencia

Evaluar los resultados Contador Contabilidad Reuniones $




# Causa

CAUSA#2 NO CONTAR CON BODEGAS PROPIAS

Causa

No Contar con Bodegas Propias

¢Qué?

Actividad Secuencial

Analizar la necesidad de
contar con bodegas
propias
Verificar la solvencia de

la empresa

Analizar las
caracteristicas que debe

tener las bodegas

Contactarse con

proveedores

Receptar las propuestas

de ventas de la bodega

Analizar las propuestas

recibidas e inspeccionar

Seleccionar la mejor
oferta para la compra y

concertar acuerdo

Realizar la compra

Realizar los trdmites de

para legalizar la compra

¢Quién?

Responsable

Gerente

Gerente

Administrador

Asistente Contable

Gerente

Gerente

Gerente y/o

Administrador

Administrador

Asistente Contable

é¢Dénde?

Areu

Gerencia

General

Gerencia

General

Gerencia

General

Contabilidad

Gerencia

General

Contabilidad

Contabilidad

Gerencia

General

Contabilidad

S1

¢Cuando?

Mes 1

S2

S3

S4

S1

Mes 2

S2

S3

S4

S1

¢Cémo?

Instrumento
Mes 3
de Trabajo

S2 | S3 | S4

Reuniones

Andlisis

Financiero

Reuniones

Busqueda de

proveedores

Comunicados

y/o memos

Inspeccion y

andlisis

Acuerdo de

compra

Pago

Trémites

legales

¢Con Qué?

Recursos




CONCLUSIONES

.- P&N S.A. no contaba con la respectiva identificacion por escrito de sus procesos estratégico, claves y de
apoyo.

\

.- La empresa operaba sin el respectivo planteamiento de los objetivos estratégicos que la ayuden a
crecer como organizacion.

.- No se cuenta con politicas y procedimientos por escrito de los procesos, originado el
desconocimiento entre los empleados de las actividades correctamente a realizar.

.- Las funciones se han asignados de acuerdo a lo que la gerencia cree conveniente sin tomar en cuentan
la debida segregacion de las funciones y sin un analisis previo para asegurarse de gue estas son
necesarias para la empresa.

.- En el andlisis de la matriz de priorizacién dio como resultado que los procesos criticos son los de
Importacién, Ventas y Facturacién y el proceso de Crédito y Cobranzas.



CONCLUSIONES

N\

.- Se encontrd que ciertas actividades estaban siendo realizadas en mayor tiempo a lo normal.

.- La empresa adquiere casi todo el producto que vende a un solo proveedor lo que le origina que tiene que
adaptarse a las condiciones y exigencias de dicho proveedor.

\

.- Para el proceso de Crédito y Cobranzas no se cuenta con una adecuada politica de crédito que
garantice la recuperacién de la cartera del cliente.

.- En el proceso de Importacion se concluyé que la revisiéon de las cldusulas para realizar cada
importacién no se la realiza al comienzo de esta, provocando una mala optimizacién del tiempo y la
perdida de poder exigir a cabalidad el cumplimiento total del contrato.

.- El presento disefio de gestién por procesos fue realizado con la finalidad de contribuir a la organizacién
de P&N S.A. para que esta pueda identificar su estructura organizacional, evaluarla, y mejorar la toma
decisiones. Ademds de ser una guia en futuros cambios que experimente la empresa.




RECOMENDACIONES

.- Se sugiere que el presente estudio sea de conocimiento para todos los involucrados de la empresa con
el fin de analizar la situacién y que pueda ser utilizado de la mejor manera para lograr obtener
resultados positivos.

\

.- Realizar las evaluaciones por medio de los indicadores que se planted, de forma tal que se pueda
constatar los cambios en el desempeiio de las actividades. Dichos indicadores deberdn ser utilizados
constantemente por los miembros de la empresa salvo a que se tenga la necesidad de realizar

alguna modificaciéon debido a que los objetivos estratégicos cambien.

.- Se debe analizar los tiempos de ejecuciéon de cada actividad, para lograr determinar si dichas
actividades estdn siendo realizadas dentro del tiempo adecuado, es decir si no se las ejecutan en mds
tiempo de lo normal.



RECOMENDACIONES

.- Analizar cada una de las actividades de cada proceso para poder identificar las actividades que
agregan valor ya sea al cliente o a la empresa de aquellas actividades que agregan valor.

.- Se sugiere que la empresa debe poseer politicas en especial para los procesos claves principalmente
para el de Crédito y Cobranzas.

.- Se le sugiere a la gerencia que analice la posibilidad de incrementar los proveedores que abastecen
de inventario a la empresa.

.- Difundir las propuestas de mejoras e incentivar al personal para que acojan y la apliquen el presente
estudio, teniendo en cuenta la previa capacitacién para su adecuada utilizacién.




GRACIAS POR LA ATENCIONE



