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RESUMEN

La presente tesis ha sido desarrollada en la Industria de Plasticos del
Ecuador, la misma que tiene como actividad principal la elaboracion y
comercializacion de productos plasticos para el consumo interno y la
exportacion. En los ultimos afios esta industria a causa de la dificultad que
tiene para proveerse de las resinas necesarias para la elaboracion de sus
productos, originada por su escasez y la fluctuacion de su precio, atraviesa
serios problemas en su productividad y en la obtencion de altos margenes de
rentabilidad. Todo lo mencionado origind la necesidad de establecer un
sistema de indicadores de control que facilite las tareas de medicion,
evaluacion y control de los niveles de gestién, permitiendo una mejora

continua.

Este estudio tiene como finalidad la elaboracion de un cuestionario que
facilite la medicion de las variables incluidas en los indicadores
seleccionados para evaluar el estado actual del sector plastico, por lo cual
inicia realizando un conocimiento a fondo del sector en empresas
representativas del mismo, y valiéndose de la técnica del Balanced Score
Card selecciona 49 indicadores de gestion que se ajusten a estas empresas
relacionando todas sus areas, lo que favorece el control general de la
organizacion. Luego se procede a determinar el problema de decision

gerencial y de investigacion, en base de los cuales se establecen las



preguntas de investigacion y los objetivos especificos, que constituyen una

guia para la formulacion de las preguntas incluidas en el cuestionario.

Una vez determinadas las necesidades de investigacion se concluye que,
debido a la naturaleza descriptiva del estudio, las preguntas que conformen
el instrumento de evaluacién deben ser de tipo abiertas, obteniéndose datos
concretos. El cuestionario se lo elabora dirigido a los administrativos de las
organizaciones y debido al gran numero de variables a investigarse y a la
complejidad de algunas de ellas se lo segmenta en las diferentes areas de la
organizacion. Finalmente siguiendo el método de la encuesta personal se
corre el cuestionario en la pequefia muestra piloto de empresas. Se procede
a tabular las encuestas, analizar la informacion obtenida clasificando a las
empresas segun su tamafo y se corrige el cuestionario por medio de la

verificaciéon y validacion del mismo.

Al final de la investigacion se obtiene un documento listo para correrlo en la
muestra inicial de la poblacion de empresas plasticas del Ecuador, ya que
permite contar con un eficiente sistema de indicadores y un cuestionario para

la evaluacion continua de la gestion técnica de esta industria.
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CAPIiTULO 1
1. INTRODUCCION

1.1 Problema

La industria del plastico ecuatoriana al igual que la de los demas
paises sudamericanos se encuentra enfrentando serios problemas
en su productividad debido a la dificultad para proveerse de las
resinas necesarias para la elaboracion de sus productos, generada
por la constante fluctuacién del precio del petréleo que provoca una
variacién en el precio de la materia prima que es totalmente
importada. A lo mencionado se afade un problema de escasez,
pues estos materiales ahora son demandados en su mayoria por las
empresas de China; todo esto impide la elaboracion de sus
productos y la obtencidon de altos margenes de rentabilidad,

provocando que los empresarios se vean obligados a transferir dicha



alza al precio final del producto, por lo que el incremento mostrado
en las proyecciones durante los afios 2004 - 2005 se debe mas bien
al aumento de precio en los diversos productos plasticos, mas que al

incremento en volumenes de ventas [1].

Todo lo mencionado anteriormente ha hecho que el futuro del sector
que tiene bajo costos de entrada pero una alta competencia se vea
complicado y que el ajuste en los margenes obligue a las empresas
a ser mas eficientes y a hacer reestructuraciones elaborando
estrategias que permitan alcanzar su objetivo principal: disminuir
costos de producciéon de modo que se incremente su eficiencia
productiva. Una de las formas de realizar un seguimiento a este
problema es el establecimiento de un sistema de indicadores de
control que facilite las tareas de medicién, evaluacién y control de los

niveles de gestion, permitiendo una mejora continua.

1.2 Objetivos

Objetivo General

Elaborar y validar un cuestionario de evaluacion dirigido a las
empresas de plasticos del Ecuador para determinar sus niveles de

gestién técnica.



Objetivos Especificos

1. Realizar un levantamiento de informacién de la situacién actual
de la Industria de Plasticos del Ecuador.

2. Seleccionar un conjunto de indicadores que permita a la
Industria de Plasticos del Ecuador una facil ejecucion,
seguimiento, control y toma de decisiones oportuna.

3. Seleccionar el tipo de cuestionario a elaborarse entre los
diversos tipos de cuestionarios existentes.

4. Elaborary validar el cuestionario para cada area de la empresa.

1.3 Metodologia

La metodologia a emplearse en la tesis se describe en el diagrama

de flujo de la Tabla 1.

Levantamiento de informacion de la Industria Plastica

Esta etapa consiste en la realizacion de visitas a diversas empresas
plasticas durante un tiempo determinado, periodo en el cual se
determinara las variables necesarias para el calculo de los
indicadores requeridos en el diagnostico de la situacion actual de la
Industria Plastica en general, lo que contribuira para la elaboracion

del cuestionario.



Identificacion de Indicadores

En esta etapa se realiza el reconocimiento de los indicadores que
van a ser necesarios para el establecimiento del sistema de
medicion y control. La herramienta utilizada para esto es el Balance
Scorecard, que agrupa los indicadores en 4 perspectivas

encaminando a la empresa al cumplimiento de sus objetivos.

TABLA 1

METODOLOGIA DE LA TESIS

Levantamiento de informacién de la Industria Plastica

Identificacion de Indicadores

Elaboracion de Cuestionario

Verificacion del Cuestionario

Validacion del Cuestionario

Elaboracion de Cuestionario

Una vez obtenida la informacion pertinente para la medicion y control
de la gestidon técnica de la empresa se procede a la elaboracién del
cuestionario siguiendo la técnica de encuesta al personal

directamente involucrado en los procesos a analizarse.
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Verificacion del Cuestionario

Esta etapa consiste en la verificacion del contenido del cuestionario

elaborado, la forma de elaboracion de las preguntas, su orden, etc.

Validacion del Cuestionario

Una vez disefado el cuestionario previo a encuestar a la poblacion
para asegurar que el cuestionario funcione en la practica se
procedera a validarlo sobre un pequefio grupo de la poblaciéon en
condiciones reales. El objetivo de esta etapa es contrastar hasta qué
punto funciona el cuestionario y si logra la reaccién deseada en los

encuestados

Estructura de la Tesis

Capitulo 2

En este capitulo se realiza una revision de literatura necesaria para el
desarrollo de la tesis. Las fuentes de informacion fueron textos y

datos obtenidos de paginas de Internet.



Capitulo 3

Dentro de este capitulo se realiza el diagndstico de la Industria
Plastica ecuatoriana necesario para la seleccion de los indicadores

de control que faciliten la evaluacién constante de la misma.

Capitulo 4

Este capitulo contiene la elaboracion del cuestionario, su verificacion

y validacion.

Capitulo 5

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos luego de la

validacion del cuestionario.

Capitulo 6

En este capitulo se encuentran las conclusiones del estudio realizado

durante la tesis y las pertinentes recomendaciones para la Industria.



CAPITULO 2

2. MARCO TEORICO

2.1 Indicadores de Gestion

Uno de los principales requisitos de la gestion es la medicion. Solo se
puede gestionar aquello que es susceptible de medicion, ya que solo
asi se puede mejorar. Esto es aplicable a cualquier organizacion,
incluidas las instituciones publicas, ayuntamientos, organismos vy

administraciones en general.
Definicion

Un indicador es una magnitud asociada a una caracteristica del
resultado, del proceso, de las actividades, de la estructura, etc., que

permite a través de su medicion en periodos sucesivos y por



comparacion con el estandar establecido, evaluar periédicamente
dicha caracteristica y verificar el cumplimiento de los objetivos

(estandares) establecidos [2].

Los Indicadores de Gestion de un area deben mostrar periédicamente
cual es la medida de su contribucion neta a la meta de la
organizacion. Esta contribucion tiene dos parametros: lo que se libera

y lo que se consume, en unidades de la meta.

Un Indicador Primario debe tener en cuenta ambos parametros, muy
bien relacionados. Por ejemplo: Productividad, Toneladas por hora
hombre, Costo por Tonelada, MWH por peso gastado, etc, son
indicadores que en ocasiones conducen a graves errores de gestion,
puesto que sélo se rigen por la eficiencia del area descuidando asi el
alcance de los objetivos de la organizacion, por lo que se debera tener

cuidado a la hora de elaborar un Indicador Primario.

Como complemento, se necesitan Indicadores Secundarios que
muestren de qué manera impactan sobre el Indicador Primario cada

uno de los aspectos parciales de la gestion.

Ademas debe tenerse en cuenta que no solo hay que medir los
resultados de la gestion de cada periodo, sino también la calidad de la

misma, ya que a diferencia de los resultados que en ocasiones pueden



ser casuales o impactados por causas externas, la Calidad de la
Gestidon depende sélo de la forma en que se realizan cada uno de los
procesos. “Se sabe que las personas, en las organizaciones, se

comportaran de acuerdo a cémo perciben lo que se les mide”.

La sustitucion de un conjunto de indicadores mediocres por un
pequeio numero de indicadores alineados con la meta puede producir
beneficios inmediatos e inesperados en la cuenta de resultados de

ganancias y peérdidas [3].

Importancia de los indicadores

1. Permite medir cambios en una condiciéon o situacion a través del
tiempo.

2. Facilitan mirar de cerca los resultados o acciones.

3. Son instrumentos muy importantes para evaluar y dar surgimiento
al proceso de desarrollo.

4. Son instrumentos valiosos para orientarnos de cémo se pueden

alcanzar mejores resultados en proyectos de desarrollo [4].

Requisitos que deben cumplir los Indicadores de Gestion

La legitimidad y aplicabilidad de los indicadores de gestion quedan
determinadas por el proceso elaborado para su obtencion, por lo que

éste debera garantizar que los indicadores resultantes satisfagan los
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requisitos de validez, confiabilidad y minimo costo. El desarrollo de
indicadores de gestién debe ser abordado con criterios técnicos y en
un ambiente de amplia participacién, ya que el proceso mediante el
cual se obtengan los indicadores, determinara de manera importante

su legitimidad y aplicabilidad.

Los requisitos basicos de los indicadores de gestion son:

1. Pertinencia

Los indicadores deben referirse a los procesos y productos
esenciales de la institucion, de modo que reflejen integralmente el

grado de cumplimiento de sus objetivos institucionales [5].

Las mediciones que se hagan deben ser tomadas en cuenta, por su
importancia, en las decisiones que se toman. Su grado de
pertinencia debe revisarse periédicamente, ya que con el tiempo
puede dejar de ser muy importante. Es de resaltar, ademas, que el
grado de pertinencia de una medicion, es relativa al conjunto de
mediciones a realizar, debido a los recursos y capacidades de

procesamiento y direccion con que cuente la empresa [4].
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2. Precision.

La medida obtenida debe reflejar fielmente la magnitud que se

desea analizar o corroborar

3. Comparabilidad

Las actividades o prestaciones que se escojan para ser medidas
deben ser comparables en términos de calidad, costo y usuarios a

quienes van dirigidas.

4. Independencia

Los indicadores deben ser independientes y responder a las
acciones desarrolladas por la institucion. Se debe evitar usar
indicadores que puedan estar condicionados en sus resultados por
factores externos, tales como la situacion general del pais, o la

actividad conexa de terceros, sean estos publicos o privados.

5. Considerar las situaciones extremas

Los indicadores deben tomar en cuenta las situaciones extremas,
no para promediarlas y esconder por este medio las falencias de
algunas de las unidades o elementos del sistema, sino por el
contrario, para sugerir indicadores especificos para cada elemento,

especialmente cuando sus resultados sean demasiado divergentes
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con los otros. Ejemplo: el promedio de tiempo de atencién por
cliente de un servicio puede ser de un minuto, siendo que en alguno
de los puntos de atencion puede ser de diez segundos y en otro, de

una hora.

6. Economia y Confiabilidad

La informacion que sirva de base para la elaboracién de indicadores
de gestion debe ser recolectada a un costo razonable y con la
garantia de confiabilidad necesaria, vale decir que los resultados

deben ser independientes de quien efectue la medicion.

7. Accesibilidad

Los indicadores deben ser publicos; esto es, conocidos y accesibles
a todos los niveles y estamentos de la institucion, asi como al

cliente y al resto de la administracion.

8. Involucrar en su legitimidad a todos los actores relevantes

Los indicadores deben ser generados en un medio participativo,
involucrando en el proceso de legitimidad a todos los actores
relevantes (funcionarios, directivos, legitimidad, usuarios), de esta
forma se asegura la legitimidad y se refuerza el compromiso con las

metas e indicadores resultantes.
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9. Simples y Comprensivos

Finalmente, respecto al numero y calidad de los indicadores, en un
sistema de evaluacién de gestién, hay que tener en cuenta que
siempre debe existir un balance entre los requerimientos de

simplicidad y de comprensividad.

Los indicadores deben cubrir los aspectos mas significativos de la
gestion, privilegiando los principales objetivos de la organizacién,
sin embargo su numero no debe exceder la capacidad de analisis

de quienes los van a usar.

La medicién de Indicadores de Gestidn esta destinada a dar cuenta
de la actividad, productividad y calidad del servicio que presta el
conjunto de cada una de las unidades, instituciones u
organizaciones. Esto significa que la medicion del conjunto de los
indicadores seleccionados debe entregar un perfil de lo que dicho

servicio u organizacién es y realiza [5].

Una de las herramientas que relaciona los indicadores de gestion

con las metas de la organizacion es el Balanced Scorecard.
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2.2 Balanced Scorecard

Definicion

El balanced scorecard o tablero de comando es un tipo de valuacién
empresarial dedicada en parte a la valoracion del recurso humano y la
gestion del capital intelectual. Esta destinado a ayudar a las empresas
a evaluar las acciones necesarias para reforzar su capacidad interna
de mejorar los resultados, incluidos la inversion en las personas,
sistemas y procesos, lo que lo convierte en un sistema de gestion

estratégica.

Este modelo integra cuatro perspectivas diferentes de la gestion:

1. El proceso de crecimiento y de formacién
2. Los procesos internos
3. La relacion de clientes

4. Los resultados financieros

Estos elementos deben proporcionar una imagen equilibrada

("balanced") del resultado actual y futuro de la empresa.
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Utilidad del Balanced Scorecard

Permite a las organizaciones crear valor y generar utilidades,
produciendo una mejora de la rentabilidad de sus unidades de negocio
a través de estrategias de desarrollo y crecimiento innovadoras, mas
no mediante el recorte de costos o la eliminacion de unidades de
negocio improductivas. El tablero de comando les permite a los
directivos la determinacion de los elementos criticos en una estrategia

de crecimiento:

* Innovaciones en productos, Servicios y procesos.

» |nversion requerida en recursos humanos y sistemas para generar
crecimiento sostenido

» Propuesta de valor a los clientes que lleva a generar mayores
margenes

» |dentificacion de los clientes meta que generan valor

El BSC busca fundamentalmente complementar los indicadores
tradicionalmente usados para evaluar el desempefio de las empresas,
relacionando entre si indicadores financieros con no financieros,
logrando asi que muestren la estrategia de la compania por medio de
un mapa enlaces causa-efecto, lo que genera un balance entre el
desempeno de la organizacion dia a dia y la construccién de un futuro

promisorio, cumpliendo asi la mision organizacional.
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Las cuatro perspectivas del BSC

A diferencia de la mayoria de sistemas de medicién usados
actualmente en las compafias que se caracterizan por estar casi o
totalmente enfocados en los indicadores financieros, el BSC conjuga
los indicadores financieros y no financieros en cuatro diferentes
perspectivas a través de las cuales es posible observar la empresa

en su conjunto.

Cuando una compaiia se enfoca principalmente en indicadores
financieros, en la mayoria de los casos, su desempeno corporativo
se refleja en los Reportes Financieros, los cuales se basan en
hechos pasados, colocando el énfasis en los resultados y en el corto

plazo.

BSC es un modelo integrado porque utiliza las 4 perspectivas
indispensables para ver una empresa o area de la empresa como un

todo [6].

1. La Perspectiva Financiera

Vincula los objetivos de cada unidad del negocio con la
estrategia de la empresa. Sirve de enfoque para todos los

objetivos e indicadores de todas las demas perspectivas.
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2. La Perspectiva Relacional

Identifica los segmentos de cliente y mercado donde se va a
competir. Mide las propuestas de valor que se orientan a los
clientes y mercados. Evalua las necesidades de los clientes,
como su satisfaccion, lealtad, adquisicion y rentabilidad con el fin
de alinear los productos y servicios con sus preferencias.
Traduce la estrategia y vision en objetivos sobre clientes y
segmentos y son éstos los que definen los procesos de

marketing, operaciones, logistica, productos y servicios.

3. La Perspectiva del Capital Estructural

Define la cadena de valor de los procesos necesarios para
entregar a los clientes soluciones a sus necesidades (innovacion,
operacién, servicio pos venta). Los objetivos e indicadores de
esta perspectiva se derivan de estrategias explicitas para

satisfacer las expectativas de los clientes.

4. La Perspectiva del Capital Humano

Se obtienen los inductores necesarios para lograr resultados en
las anteriores perspectivas. La actuacién del personal se lo
refuerza con agentes motivadores que estimulen sus intereses

hacia la empresa. Se miden, las capacidades de los empleados,
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las capacidades de los sistemas de informacién, y el clima
organizacional para medir la motivacion y las iniciativas del

personal [7].

Una vez determinados los indicadores a usarse para la medicion
y control de la gestion es necesario la elaboracion de un
cuestionario que permita la obtencion de los niveles de dichos

indicadores.

2.3 Elaboracion de Cuestionarios

Con la finalidad de obtener informacion sobre los niveles de los
indicadores de gestidn establecidos, los estudios de evaluacidn
institucional utilizan, por norma general, la metodologia de encuesta
centrandose en el empleo de cuestionarios como herramientas base
para obtener informacion sobre los aspectos que se desean medir.
El cuestionario se ha convertido pues en una herramienta de
investigacion facil de usar, popular y con resultados directos. Sin
embargo, el empleo indiscriminado de esta técnica de recogida de
datos puede llevar a muchos peligros, pues no todos los que la usan
tienen un conocimiento suficiente para explotarla adecuadamente
convirtiéndose entonces en un medio poco fiable para obtener una

informacion representativa.
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Se ha detectado, con relacién a los estudios de usuarios basados en
esta metodologia de encuesta, una serie de deficiencias
significativas que afectan directamente al disefio del cuestionario
(presuntas con alto grado de ambigledad, mala estructuracién o
secuenciacion de las mismas, inadecuada eleccion de muestras de
poblacion, etc.) y al desarrollo final de tratamiento y analisis de los

datos obtenidos. Ver la tabla 2.

TABLA 2

PROBLEMAS MAS USUALES DETECTADOS EN LA
ELABORACION DE CUESTIONARIOS

Problemas mas usuales en los cuestionarios

Preguntas con alto grado de ambiguedad.

Mala estructuracién de las preguntas.

Mala secuenciacion de las preguntas.

Inadecuada eleccién de muestras de poblacion.
Cuestionarios con excesivo numero de items.
Cuestionarios elaborados sin pruebas de validacion- piloto

Utilizacion erronea de escalas de medida.

Errores en la codificacién de las preguntas.
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Directrices para el Diseio de Cuestionarios.

Es importante cuidar el aspecto formal y metodologico del
cuestionario. La metodologia de encuesta permitira realizar un
disefio sistematico y racionalizado (rigurosidad, precision, claridad
y orden en las preguntas), asegurando fiabilidad y validez de la
informacion obtenida, asi como la eleccibn de una muestra
representativa de la poblacion a la que vaya destinada la
encuesta, evitando sesgos importantes en la misma. Por
consiguiente, se han de cubrir todos aquellos aspectos clave de la
técnica de encuesta, centrada en el disefio sistematico de
cuestionarios estructurados impresos, realizando un examen

detallado de todas las etapas que intervienen en su elaboracion.

Etapas para la Metodologia de Encuestas

La Tabla 3 muestra 5 etapas necesarias a seguirse para la

metodologia de encuesta.

Debe considerarse que un cuestionario es algo mas que una
simple lista de preguntas, su disefio es mas complicado de lo que
aparenta, por lo que debe estar cuidadosamente elaborado en
forma y contenido valorandose toda una serie de elementos que lo

doten de rigurosidad y sistematicidad.
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Hay que prestar especial atencién a la fase de disefio del
cuestionario, concretamente en aspectos como el disefio de
preguntas, determinacion de las escalas de medidas, formatos de
presentacion, ya que éstas constituyen el elemento basico del
cuestionario y de su disefio adecuado dependera el éxito de una

informacion representativa para la investigacion.

TABLA 3

FASES DE LA METODOLOGIA DE ENCUESTA Y DEL DISENO
DE PREGUNTAS EN UN CUESTIONARIO

DEFINICION DEL ESTUDIO
Se cotcretanlos fines, objetivos ¥ se plantean las hipdtesis de la investi gacidn

&

SELEC CION Y DEFINICION DE LAS VARIABLES

&

DISENO DEL CUESTIONARIO
Eleccidn del tipo de cusstionatio
Dizefin de preguntas
Organizacidn y redaccidn del cuestonario
Seleccidn de la muestra

4

VALIDACION Y PRUEBA DEL CUESTIONARIO

4

TRATAMIENTO ¥ ANALISIS DE LA INFORMACION
Fevision del cuestionario, codificacion y preparacion de a base de datos, interpretaci n de los datog
conocimierto de la evolucidn del estadio yaresentacidn del informe final,

Las preguntas en los cuestionarios suministraran una amplia
informacion alusiva a las variables determinantes para la

obtencion de las medidas de los indicadores. El fin es poder
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aportar soluciones y pautas para el disefio de una politica de
mejoras, en funcion de los datos objetivos recogidos tras la
evaluacion de las preguntas. El principal valor de la encuesta
reside, pues, en que los datos ofrecidos para su evaluacién (y, en
consecuencia, el diseno de esa politica de cambios) proceden de
los mismos usuarios, cuya vision o percepcion del centro/servicio,
informa y asesora a los profesionales de este campo sobre como

deben ser sus actividades futuras.

El cuestionario elaborado es una herramienta a la hora de evaluar
la eficiencia de los servicios y la eficacia de los resultados a través

de un cuestionario estructurado.

1. Definicion del estudio

En el momento en que se va a disefiar un cuestionario lo primero
que se debe hacer es tener claros los objetivos del mismo, esto
es, qué informacion se va a recoger, qué es lo que se pretende
alcanzar, de qué decisiones concretamente no se esta seguro, con

el fin de conseguir los objetivos previamente definidos.

En el caso que se desee saber las relaciones entre variables es

necesario el planteamiento previo de hipotesis que se deseen
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verificar, las mismas que seran planteadas basadas en un

razonamiento minimamente fundamentado.

2. Seleccion y definicion de las variables

A partir de los objetivos e hipdtesis, el primer paso es seleccionar
las variables que se quieren incluir en el estudio, de esta forma se
facilitara la construccion del cuestionario y su posterior analisis e
interpretacion de los datos. Se debe conocer qué representa
explicitamente cada una de ellas, por lo que es aconsejable
elaborar una plantilla en la que conste el nombre de la variable (lo
mas claro posible), una explicitacion de lo que mide, su tipo
(cuantitativa, continua, discreta, cualitativa), los valores que puede
tener la variable (categorias para las cualitativas, escala y limites

para las cuantitativas).

3. Diseno del Cuestionario

No es posible crear una receta para disefiar un cuestionario, sin
embargo, si es posible dar algunos consejos practicos para evitar
grandes errores. En el momento del disefio del cuestionario se ha
de plantear una serie de cuestiones: definicion del tipo de
cuestionario a utilizarse, valoracion del tipo de preguntas a

incluirse, adopcion de un criterio adecuado de codificacion de las
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preguntas para el posterior tratamiento de éstas, eleccién de un
tamano representativo de la muestra sobre la que se pasara el

cuestionario, etc.

Tipologia de cuestionarios

La variedad de cuestionarios que se pueden elaborar es muy
amplia. Una clasificacién es la que parte del grado de concrecion
de las preguntas. En este sentido se puede hablar de
cuestionarios estructurados, semiestructurados y no estructurados.
El primero es el mas utilizado dentro de los estudios de

evaluacion.

Las preguntas en el cuestionario

A la hora de desarrollar las preguntas del cuestionario surgen dos
dudas: como preguntar y qué tipo de preguntas se han de
elegir para el estudio, ya que la calidad de una investigacion
depende en gran medida de lo acertado del disefio de las
preguntas del cuestionario. Si éstas estan mal definidas, son
ambiguas, o no responden a la naturaleza del analisis, los

resultados obtenidos seran estériles.
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Reglas basicas para la confeccion de las preguntas del

cuestionario

Las preguntas deben ser concretas.

No deben hacerse preguntas que contengan potencialmente las
respuestas.

Las preguntas que admiten varias respuestas deben ser
definidas cuidadosamente.

El numero de categorias de las respuestas es muy importante.
Raramente son necesarias mas de 5 O 7 categorias en
preguntas de actitud o de opinion. Caso contrario es preferible
desglosar la pregunta en varias con menos categorias cada
una.

Las preguntas deben ser neutrales. No deben incorporar juicios,
opiniones o valoraciones.

El encuestado no debe esforzarse en recordar ante lo que
conviene facilitar su memoria.

El orden del cuestionario debera ser logico. Las preguntas
deben hacerse por temas afines y en orden de dificultad
creciente. Las preguntas mas sencillas han de ir al principio del
cuestionario.

El orden de las preguntas no debe afectar a las respuestas.
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* Los identificadores del encuestado deben ir al final del
cuestionario.

= Se ha de explicitar el recorrido del cuestionario, que ha de
depender del tipo preguntas, de las respuestas a las preguntas,
etc.; teniendo como finalidad indicar cuando se deben efectuar

las preguntas, en qué orden, y otra informacién semejante.

Decalogo para la confeccion de preguntas

Basicamente, sélo hay dos tipos de preguntas a formular: abiertas
y cerradas. No obstante, existen muchas variaciones de éstos
tipos elementales. A continuacion se describen algunos de los

tipos mas utilizados. Ver Tabla 4.

TABLA 4

TIPOS DE PREGUNTAS EN UN CUESTIONARIO

Preguntas Abiertas Preguntas Cerradas

Preguntas de
respuesta dicotomica
y multiples

Preguntas abiertas basicas

Preguntas de seguimiento

Preguntas de
escalas de medicion
de actitudes y
respuestas

Preguntas de profundizacion

Preguntas de clarificacion
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Preguntas abiertas (no estructuradas)

En este tipo de preguntas abiertas es el usuario encuestado quien
responde con sus propias palabras a la pregunta formulada. Son
esenciales para conocer el marco de referencia del encuestado y
para redactar después las alternativas a ofrecer en las preguntas
cerradas. Resultan oportunas para estudios exploratorios o pre-

encuestas (encuestas-piloto o sondeos previos).

En esta categoria existen dos tipos fundamentales de preguntas:
las basicas, usadas para recoger informaciéon con un minimo de
indicaciones para el encuestado y las de seguimiento, en las que

distinguimos entre preguntas de profundizacion y de clarificacion.

Preguntas cerradas (estructuradas).

Se trata de un tipo que sélo contiene la pregunta y no establece
previamente ninguna clase de respuesta, dejando ésta, por tanto,
al libre arbitrio del encuestado. Para esta categoria existen dos
modelos basicos de preguntas: dicotomicas-multiples y de

escalas.
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Preguntas de respuestas dicotémicas y multiples

Las primeras son faciles de formular, contestar y tabular. En ellas,
la informacién se subdivide dicotbmicamente en dos categorias.
Las preguntas de respuestas multiples se emplean cuando la
alternativa de respuesta para la pregunta es superior a dos. Este
tipo de preguntas aseguran que todos los encuestados respondan

en la misma dimension.

Preguntas de escalas de medicion de actitudes y respuestas

Las escalas son instrumentos de medida que se basan en la idea
de clasificacion, aprovechando a la par las propiedades
semanticas de las palabras y las caracteristicas de los numeros.
Existen diferentes tipos que reflejan distintos niveles de medida.
No obstante, para medir la percepcion de los usuarios de
informacion se cuenta con escalas de variables cuantitativas
(escalas métricas numéricas y de intervalos) y escalas de
variables cualitativas (hay varios tipos de escalas cualitativas:
escalas de categorias, de valores, jerarquicas, de importancia, de

suma constante, Likert, y de diferenciales semanticos).

En cuanto a la secuenciaciéon de preguntas, es aconsejable

comenzar el cuestionario con preguntas iniciales no conflictivas y
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de interés del encuestado, seguir con preguntas abiertas con
respuestas que recojan la espontaneidad de los usuarios, después
vendra un grupo de preguntas cerradas. El cuestionario concluye

con una serie de preguntas finales mas conflictivas y rutinarias.

La Codificacion en el Cuestionario

La codificacion facilita el conteo y analisis de las respuestas dadas
por la muestra que ha sido encuestada. El cuestionario debe
contener la informacion exacta con respecto a las variables y su
ubicacién en la matriz, esto garantiza la calidad de las respuestas

y del proceso de codificacién.

En los cuestionarios que rellena directamente el encuestado hay
que adoptar un formato claro que facilite su respuesta, pues de lo

contrario repercutira negativamente sobre el nivel de la misma.

Respecto a los métodos de codificacion hay dos alternativas: para
las preguntas cerradas se asigna un valor numérico a cada posible
categoria de respuesta. Cada pregunta o variable ocupa una
columna en la matriz de datos; en el caso de las preguntas
abiertas, hay que hacer la codificacion después del trabajo de

campo a través de un analisis de contenido.
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Correccion del Cuestionario

Durante el disefio del cuestionario se debe asegurar la precision o

fiabilidad y la validez de la informacién.

La validez o ausencia de sesgos, representa la relacion entre lo
que se mide y aquello que realmente se quiere medir. Existen tres

métodos para garantizarla:

El método relacionado con el contenido se centra en la muestra
de las preguntas de un cuestionario (establecer el grado de
representatividad de los contenidos recogidos en las preguntas del
cuestionario) y lo que representa el completo dominio del
contenido de las preguntas, por parte de los usuarios

encuestados.

El método relacionado con los criterios se centra en las
relaciones estadisticas existentes entre las mediciones, para poder

saber si los cuestionarios pronostican lo que deben pronosticar.

El método relacionado con los factores esta compuesto por los
dos métodos anteriores y es un método guiado por la teoria, pues

especifica aquello con que la medicién debe o no relacionarse.
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La precision o ausencia de error aleatorio, representa el grado en
el que las mediciones estan libres de la desviacién producida por
los errores casuales. Entre los factores que la afectan se
encuentran el numero de preguntas de los cuestionarios y la
muestra de usuarios sobre la que se calcula la estimacion de la

fiabilidad.

Seleccion de la muestra

El disefio de la muestra es esencial en toda investigacion, que no
estudia globalmente a la poblacién objeto del analisis. Para
seleccionar a los individuos que han de formar parte de una
muestra existen dos grandes grupos de técnicas: los métodos de

muestreo aleatorio y los de muestreo empirico.

Muestreo aleatorio

Este tipo de muestreo tiene la posibilidad de que cada elemento
de la poblacion tenga la probabilidad de ser elegido como parte de
la muestra, ya que la eleccion es al azar. Por consiguiente, es el
unico que realmente puede garantizar la representatividad de la

muestra, al asegurar la ausencia de sesgos.
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Muestreo empirico

La seleccion de los elementos de la muestra se basa en criterios
fiiados por el propio encuestador o investigador, por lo que
presenta serios problemas de validez, y en él la presencia de

sesgos incontrolados es un riesgo constante.

Una vez elegido el tipo de muestreo es necesario determinar el
tamafo de la muestra. Se debe determinar un numero suficiente
de individuos para garantizarnos la fiabilidad y validez de los
resultados, de lo contrario, la investigacidn se asentaria en una
muestra sesgada, no representativa que no permitiria hacer

inferencias. Ademas se debe establecer un nivel de error deseado.

Cuando la poblaciéon objeto es pequena no es necesario hacer una

muestra, pero en las siguientes situaciones resulta conveniente:

= La poblacion objeto es muy grande.
= El periodo de estudio es muy largo.
= Baja necesidad de precision, aunque la poblacidn sea pequefia.
= Recursos insuficientes para hacer un estudio a toda la

poblacion.
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4. Comprobacion y prueba del cuestionario

Una vez disefado el cuestionario previo a encuestar a la poblaciéon
para asegurar que el cuestionario funcione en la practica se
prueba el cuestionario sobre un pequefio grupo de la poblacién en
condiciones reales. Esta prueba piloto ha de garantizar las mismas
condiciones de realizacién que el trabajo de campo real. Su mision
es contrastar hasta qué punto funciona el cuestionario y si logra la

reaccion deseada en los encuestados.

Por ello es aconsejable eliminar ambigledades y preguntas
superfluas, ademas se pueden afiadir al cuestionario preguntas
relevantes o cambiar el orden de éstas para agilizar el flujo de
respuestas, asi como colocar algunas preguntas abiertas para
tratar de obtener las respuestas mas frecuentes, y construir

preguntas cerradas en el cuestionario definitivo.

La prueba piloto habra de valorar los siguientes aspectos:

= Verificacién de si el cuestionario responde a los objetivos del
estudio.
= Comprobaciéon de si el cuestionario es fluido, es decir, debe

tener l6gica y consistencia interna.
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= Comprension de las preguntas y aceptabilidad por parte del
encuestado.

» |doneidad en la secuencia de las preguntas.

= |doneidad de las respuestas cerradas preestablecidas.

= Discriminacion de las preguntas.

= Valoracion de los casos en que nos encontremos que los
encuestados no responden al cuestionario.

= |doneidad de todos Ilos aspectos del protocolo de
procedimientos.

* Proceso de codificacion en cuestionarios autocodificables.

» |doneidad y nivel de preparacion de los encuestadores.

= Aspectos logisticos: disponibilidad, recogida y entrada de

cuestionarios, la propia supervision, etc.

En cuanto a la manera de llevar a cabo la encuesta se debe elegir
si es por correo, telefénica, con entrevista pero sin cuestionario,
entrevista con cuestionario, con cuestionario en el mismo lugar

donde se presta el servicio, etc.

5. Tratamiento y analisis de la informacién

Para analizar toda la informacion recogida a través de los

cuestionarios, generalmente abundante, y convertirla en
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conclusiones hay que seguir una serie de etapas a la hora de

codificarla, analizarla, tratarla e interpretarla.

Revision de los cuestionarios.

En esta fase se trata de identificar y corregir las posibles fuentes
de error. Para ello se revisan los cuestionarios buscando
ambiguedades, como respuestas no legibles o en las que no se

sabe qué cuadro se ha marcado, omisiones o incoherencias.

Codificacion, clasificacion, recopilacion de cuestionarios y

preparacion de la base de datos.

Una vez depurados los cuestionarios se procede a la codificacion
y al establecimiento de grupos que permitan clasificar las
respuestas. La codificacion ha de ser lo mas simple e intuitiva
posible, claramente univoca, preferentemente numérica y lo mas
estandarizada posible. Con los cédigos de respuesta asignados a
cada variable, construiremos la base de datos que reflejara toda la

informacion obtenida.

Analisis de las preguntas

Luego de organizar los datos en un fichero, comienza el analisis

de cada pregunta en forma aislada, luego por subgrupos y las
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relaciones entre pares de preguntas, y por ultimo, se estudiaran

las relaciones entre todas ellas.

Presentacion final de la informacion

La informacion que se presente ha de ser muy clara, incluyéndose

unicamente aquella que sea relevante para las decisiones que hay

que tomar.

Recomendaciones para la presentacion final

Proporcionar la menor cantidad posible de datos, exponiendo
en el analisis los mas relevantes.

Hacer comentarios e interpretaciones al final de cada grupo de
resultados, diferenciando claramente los resultados de la
interpretacion personal.

Utilizar un lenguaje sencillo, sin posibilidad de mal
interpretaciones.

La informacién sobre la metodologia y los criterios de analisis
para el estudio han de estar bien diferenciados del resto de la
informacion.

En estudios efectuados sobre muestras representativas hay que

proporcionar las estimaciones por intervalo.
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Usar en la mayoria de los casos un decimal, ya que mas es
irrelevante.

No se debe dar informacioén redundante.

Siempre que sea posible, se han de proporcionar los datos en
forma grafica. Ademas, en todas las tablas y graficos
presentados han de incluirse los nombres de las variables y las
unidades de medida.

Al final del estudio se ha de incluir un breve resumen de los
resultados y de las conclusiones. En algunos casos es
conveniente plantear recomendaciones operativas.

Si existen niveles diferentes de usuarios, se debe seleccionar y

segmentar la informacion [8].



CAPITULO 3

3. PROCESOS E INDICADORES

3.1 Diagnéstico de la Industria Plastica Ecuatoriana

En el pais existen mas de 350 empresas dedicadas a la fabricacion
del plastico generando cerca de 15.000 puestos de trabajo directo
segun datos recientes, por lo que la industria plastica contribuye
directamente con un 1% PIB, cumpliendo un papel importante en el

desarrollo de la sociedad ecuatoriana a lo largo de la historia [9].

Para el diagnostico de la Industria Plastica Ecuatoriana y en vista de
que este estudio constituye la fase inicial de un proyecto de
investigacion titulado “METODOLOGIA APLICADA A LOS SISTEMAS
PRODUCTIVOS DE LA INDUSTRIA MANUFACTURERA DEL

PLASTICO” que lleva a cabo desde el 27 de Octubre del 2006 la Espol
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en conjunto con la Asociaciéon Ecuatoriana de Empresas Plasticas
(ASEPLAS) conformada por 91 empresas del sector, se conté con su
ayuda para conseguir el acceso a 10 empresas plasticas de distinto
tamano, de las cuales Unicamente 7 aceptaron colaborar con dicho
estudio puesto que la mayoria de las organizaciones son muy celosas
al momento de brindar informacién aun cuando se les daba a conocer
los beneficios que se obtendrian para la compania después del
estudio. Las 7 empresas que colaboraron con el proyecto permitiendo
la realizacion de pasantias y ofreciendo informacién son
representativas del sector, consideradas asi debido a que los
procesos productivos que utilizan y las lineas de productos que
elaboran abarcan la amplia gama de aquellos que lleva el sector
plastico ecuatoriano. La duracion de dichas pasantias fue de 4 meses
(febrero- mayo 2007), tiempo en el cual se conocieron a fondo los
procesos que llevaban cada una de ellas enfocandose principalmente
en los de aspecto técnico, para asi poder distinguir aquellos cuyo
control constante era vital debido a la importancia que tenian en el

macro proceso y a los costos involucrados en ellos.
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Diagnéstico Interno

1. Nivel Operacional

Macroproceso

Luego de visitas realizadas a dichas empresas se pudo observar
que indistintamente del tamafo de la organizacién éstas llevan un
macroproceso muy similar, el mismo que abarca desde el proceso
de compras a los proveedores (locales y extranjeros) hasta la

entrega del producto al cliente.

Para la clasificacion del tamafio de las empresas se considerd la
recomendacion de la Comision Europea de 1996, la misma que las
clasifica en cuanto al numero de empleados que ahi laboran y se

resume en la Tabla 5.

Conforme este criterio la muestra estudiada estd conformada

como muestra la Tabla 6.

En el apéndice A se describe la cadena de valor de la industria
plastica ecuatoriana, seguido del apéndice B y C donde se
muestran las estructuras de una organizacion plastica grande y

pequena, respectivamente.
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TABLA 5

CLASIFICACION DE TAMANO DE EMPRESAS POR EL NUMERO
DE EMPLEADOS

Numero de Empleados Tamaiho
1 -9 empleados Micro
10 - 49 empleados Pequeria
50 - 199 empleados Mediana
200 y mas Grande
TABLA 6

CLASIFICACION DE TAMANO DE EMPRESAS ESTUDIADAS
POR EL NUMERO DE EMPLEADOS

Empresa | # de Empleados Tamaiho
A 24 Pequena
C 30 Pequefia
B 55 Mediana
D 78 Mediana
G 90 Mediana
E 361 Grande
F 521 Grande
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Departamento de compras

Las empresas plasticas trabajan bajo pedido aunque
mantienen niveles minimos de stock de producto terminado.
Para el abastecimiento de materia prima llevan un punto de
reorden, es decir, si el nivel de stock es inferior a éste se
envia una requisicién al Dpto. de Compras, el mismo que
procede a registrarla y a entregarla al Gerente de Produccién
para la revision del presupuesto y su aprobacién en caso de
estar de acuerdo con el monto. Cabe mencionar que debido
a los constantes problemas que tiene la Industria Plastica
para el abastecimiento de la materia prima principal para el
proceso productivo, las resinas, las empresas se ven
obligadas a mantener un stock de las mismas de hasta 3
meses previniendo de esta forma paralizaciones en su
produccion y pérdidas de clientes. Una vez aprobada la
compra, la Gerencia de Produccidn procede a la seleccion de
los proveedores calificados. A continuacion se describe el
proceso llevado a cabo para las compras locales e

importaciones:
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1. Proceso de Compras

El proceso de compras se encuentra dividido en compras
locales e importaciones. Localmente se compran los aditivos
y pigmentos necesarios para el proceso productivo, pero las
resinas plasticas que son la materia prima principal para el
mismo, son importadas, debido a que en el pais aun no
existen fabricas que las elaboren por los altos costos

involucrados.

1.a Importaciones

El proceso se inicia con una reunion semanal entre el Jefe de
Ventas, Jefe de Planta y Gerente General, durante la cual se
analiza el stock existente en la Bodega de Materia Prima, la
proyeccion de las ventas para el mes, las importaciones que
se encuentran en transito y las prioridades en los pedidos, de
este modo se decide qué materia prima urge ser pedida
considerando el tiempo que lleva desde el momento en que
se hace el pedido hasta que el mismo llega a las

instalaciones, el cual oscila por los 45 dias.
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Luego de tomada la decision el Gerente General entrega una
factura proforma al Asistente Contable, persona que es

encargada de elaborar la nota de pedido.

En este momento el proceso varia dependiendo de si el
pedido es para Régimen Consumo o Régimen de Depdsito
Industrial. EI Régimen Consumo es cuando los productos
que se fabrican son para vender a clientes que los utilizan
para fabricar o empacar productos que los venden dentro del
pais o para consumidores directos del mismo, en este caso
la empresa esta obligada a pagar impuestos y aranceles a la
aduana, ya que todo este costo se considera al momento de
fijar el precio final del producto pagandolo el cliente. En
cambio el Régimen de Depdsito Industrial es aquel pedido
que se hace para elaborar productos que el cliente va a usar
para la exportaciéon de los bienes que fabrica, bajo esta
modalidad la empresa estd exenta de pagar impuestos y
aranceles ya que el cliente tendra que incurrir en ellos al
momento de realizar sus exportaciones. El siguiente paso
para la importacion bajo el Régimen de Consumo es la

elaboracion de los siguientes documentos:

1. Aplicacion del seguro local.
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2. EI SVP o Solicitud de Verificacion Pre embarque. De esto
se encarga una compafiia verificadora, puede ser SGS o

Bureau Veritas.

Luego de esto el Asistente Contable envia nota de pedido al
Agente de Aduana por fax para que elabore el DUI
(Documento Unico de Importacion), si el Banco lo aprueba

hace un registro de la copia del mismo.

Envia SVP a la compania verificadora junto con la nota de
pedido para que le coloquen el numero de certificado de
inspeccion, ya que esto es un requisito para poder sacar los

contenedores del puerto.

Hasta aqui el proceso lleva un tiempo de 2 a 3 dias.

El Asistente Contable envia copias al Broker de Aplicacion
del Seguro local para que proceda a cobrar, con lo que ellos
emiten una factura a cancelarse durante los 7 dias

inmediatos.

Una vez listos los documentos se procede a comunicar al
representante del proveedor en Guayaquil, a través de fax, el

numero de certificado de inspeccién y de DUI.
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El siguiente paso es esperar alrededor de unos 15 dias la
respuesta de los representantes de la empresa en Guayaquil

diciendo que el pedido ya fue embarcado.

Luego de unos 15 dias mas llega al Asistente Contable el Bill
of Lading (BL) que es el documento de embarque o soporte
de descripcidén del pedido, la factura comercial, el packing
list, el certificado de origen y en ocasiones el certificado de
analisis. Con lo que el Asistente Contable envia al Agente de

Aduana lo siguientes documentos originales:

2 juegos de BL

1 factura

La aplicacion del Seguro

Certificado de origen, en caso de tenerlo

El Agente de Aduana estd pendiente de cuando llega el
contenedor, notificando al importador los valores que
requiere para poder realizar los tramites de retiro de los

contenedores del puerto. Estos son:

1. Garantia de contenedores

2. Anticipo
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3. Cheque dirigido a la CAE (Corporacién Aduanera

Ecuatoriana)

Luego se notifica a la compafia de seguro enviando la
aplicacién por fax para que custodien el pedido hasta que

llegue a la empresa.

Después de unos dos dias el agente notifica el envio de los
contenedores a la empresa, con lo que se procede a entregar
al bodeguero una copia de la factura y del BL para que
verifique la conformidad del pedido. Si la entrega es la correcta
en cantidad y forma el bodeguero procede a almacenar el
pedido. El agente es encargado de conseguir la cuadrilla para

el desembarque.

En caso de no estar el pedido en las condiciones adecuadas
de calidad hay que informar al Seguro para que se haga cargo

de resolver el problema.

El pedido se cancela entre 90 y 120 dias y la fecha se
considera a partir del momento de embarque, la misma que
consta en el BL, por lo que se envia un cheque para cobrar en

esa fecha o una letra de cambio.



48

Para el Régimen de Depdsito Industrial se sigue el mismo
procedimiento, solo varia en que luego de elaborar la nota de
pedido y la aplicaciéon del Seguro, se reporta a la aduana y se
elabora el DAU (Documento de declaracién Aduanera) en el
que se coloca un numero de refrendo y una fecha, a partir de
la cual se contabilizan los 6 meses maximo para la Auditoria
externa donde se analizan los kilos traidos versus los kilos

vendidos.

Ademas en este caso no hay que emitir cheque para la CAE
ya que este tipo de pedidos esta exento de pagar impuestos y
aranceles. Este permiso especial lo da la Aduana luego de
analizar las condiciones y los clientes del importador, para
comprobar que realmente los productos comprados por el
cliente son para exportar. Para esto se aprueba un contrato

del Régimen cada 5 anos.

En los documentos que maneja el proveedor se escribe la
leyenda que especifica el tipo de contrato para evitar
problemas de retencion en la aduana por no cancelar los
aranceles exigidos. Una vez hecho esto se embarca el pedido
y se notifica. De aqui el procedimiento es el mismo que el caso

anterior.
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1.b Compras Locales

Para las compras locales el Jefe de compras pide cotizaciones
para pigmentos y aditivos a su asistente de compras. Una vez
hecho esto procede a seleccionar el proveedor y la cantidad

de materia prima.

Se elabora la orden de compras enviandosela por fax al
proveedor, coordinando la fecha de entrega del pedido y la

forma de pago, la misma que puede ser al contado o a crédito.

Luego de receptar el pedido el Jefe de Bodega verifica su
conformidad y autoriza el pago al Dpto. de Compras, el cual se

encarga de cancelar de la forma convenida.

Departamento de Ventas

El Departamento de Ventas se encarga de la busqueda de
clientes a través de anuncios publicitarios, sobretodo mediante
guia telefénica, para luego de receptar el pedido hecho por el
cliente, labor desempefiada por el Asistente de Ventas ya sea
por fax, personal o telefénicamente, se proceda a su analisis y
cotizacién (kilos por délares), de lo cual se encarga el Gerente
de Ventas. Si este pedido merece una revision de crédito va al

Subgerente Administrativo, caso contrario va directamente a
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Gerencia de Produccion donde lo revisan, clasifican y ordenan

su produccion.

Departamento de Produccion

El jefe de planta recibe la orden de produccién numerada y la
programa para su inmediata ejecucion. Previo a esto revisa si
en la planta tiene la materia prima necesaria para su extrusion,

o0 sino la solicita al jefe de bodega.

Los operadores de las distintas maquinas (conforme el pedido)
ejecutan la orden de produccion, pesan, embalan y codifican el
producto terminado. Luego de esto es llevado a bodega para
su almacenamiento para posteriormente entregarlo al cliente,

terminando asi la orden de pedido.

Una vez que el pedido se encuentra en manos del cliente final
la empresa tiene un convenio establecido con el mismo, de
haber no conformidades con la calidad del producto, el cliente
tiene un plazo de hasta 30 dias para realizar la devolucion,
caso contrario debera quedarse con el pedido. Una de las
empresas analizadas lleva una forma diferente de convenio
con el cliente, ya que su forma de produccién la basa en la

filosofia Teoria de Restricciones (TOC), asi en caso de no
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conformidades en forma de entrega y calidad del producto,
ésta se sanciona a si mismo con descuentos al cliente, de
esta manera la empresa esta garantizando la satisfaccion del

mismo en un 95%.

Tecnologia

La tecnologia que utiliza el sector plastico es de bajo costo
inicial, lo que hace que esta industria no presente fuertes

barreras a la entrada de nuevas empresas.

La compra de maquinas, equipos y matrices —principales
activos fisicos- importados no requieren grandes inversiones

de capital.

Los paises proveedores de maquinarias son principalmente
México, Corea, Alemania y EEUU. Asimismo, en los ultimos
afos, los productos del sudeste asiatico (mas baratos) estan
compitiendo con la tecnologia alemana e italiana -

consideradas las mejores del mundo-.

Tipos de Procesos de Fabricacién

En la actualidad la Industria Plastica siguiendo la tendencia

mundial de la utilizacion de los polimeros como un material
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alternativo frente al vidrio y al metal, por sus cualidades de
resistencia, escaso peso y bajo costo, cuenta con un equipo
de maquinas utilizadas en los procesos de termo-formado,
soplado, inyeccion, extrusion e impresion, elaborando envases
plasticos para diferentes productos industriales como aceites
lubricantes, combustibles, pinturas, adhesivos; y envases para

comestibles como agua, aceites, jugos, helados, lacteos, etc.

A continuacion se describen los principales procesos de
fabricacion que utilizan las empresas plasticas para la

elaboracién de sus productos:

a. Proceso de Extrusion

Accion de un tornillo que gira dentro de un tunel al que se le
aplica calor a través de calentadores externos, el mismo que
presiona sobre la masa del polimero que forza a fluir a través

de una boquilla tomando la forma de la misma.

b. Proceso de soplado

Es el que se desarrolla complementando al proceso de
extrusion, el mismo que genera una manga de plastico

caliente que puesta entre las dos caras de un molde y forzada
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por una presion de aire toma la forma de la cavidad de dicho

molde.

c. Proceso de Inyecciéon

Accién de un tornillo en un tunel, al que se le aplica calor a
través de calentadores externos que producen que el polimero
solido pase a fundido, dicho material es acumulado en un
extremo, y por presion de empuje generada por el
desplazamiento del tornillo, lo forza a fluir a través de un

inyector para alojarse en las cavidades del molde.

d. Proceso de Termoformado (Rigido o espumado)

Consiste en el calentamiento de una lamina de material
termoplastico hasta alcanzar el punto de reblandecimiento que
luego es forzado a través de medios mecanicos y/o
neumaticos a tomar la forma de una cavidad o molde, de
inmediato el material termoplastico en contacto es enfriado

para conservar la forma adoptada.

e. Proceso de Expandido

Calentamiento del material dentro de una olla por medio de

vapor, la cual hace que éste se expanda 17 veces de su
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tamafio normal, luego cae en una bandeja para ser
transportado por medio de vacio a una tolva, para ser cernido
y eliminar grumos de material, después pasa por medio de
vacio a otra tolva, el cual es transportado a la maquina para
llenar el molde mediante vacio, y luego ser comprimido por

temperatura (vapor obtenido del caldero).

1. Nivel Estratégico

Productos y Servicios

La industria plastica se dedica a la elaboracion vy
comercializacion de articulos plasticos en las lineas: hogar,

jugueteria, avicola e industrial.

a. Linea Hogar

En esta linea fabrica productos como lavacaras,

armadores, jaboneras, carpetas escolares, etc.

b. Linea Jugueteria

Elabora carritos, mufecas, sets de playa, etc. Aunque en
la actualidad la produccién de juguetes ha disminuido en

grandes cantidades debido a la gran competencia de los
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productos chinos que estan acaparando fuertemente el

mercado con bajos precios.

Durante el mes de Septiembre se incrementa la
produccion pues se fabrica para la época navidena,
temporada durante la cual la demanda de juguetes es

mucho mayor.

c. Linea Industrial

Fabrica productos como fundas y rollos plasticos usados
en la agricultura para proteger los cultivos y para
invernaderos. Ademas envases para productos
alimenticios como los utilizados para yogurt, queso
crema, etc. Ademas participa en el competitivo mercado
de los productos elaborados como platos y vasos
desechables, sorbetes, cucharas, tenedores, tarrinas,
etc., mercado el cual a mas de la participacion creciente
en el mercado nacional esta exportando a paises como
Colombia y Peru y espera ampliar sus ventas a otros

paises.

También elabora cubre pisos, tanques, filtra facil, locker

casillero y partes plasticas para maquinas.
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d. Linea Avicola

Fabrica productos como comederos y bebederos

manuales y automaticos de distinta capacidad, etc.

2. Nivel Organizacional

Estructura Organizacional

En general se puede decir que las empresas plasticas llevan
una estructura vertical formada por algunos niveles
jerarquicos, donde el primero o nivel de mando lo ocupa la
presidencia, el segundo el CEO o Gerente General, luego
los mandos medios integrados por los diferentes Gerentes de
Area, seguidos por los Jefes de Area y el ultimo nivel
conformado por los operarios. Esto se puede observar en el
Apéndice B que representa un organigrama modelo de la
gran mayoria de las empresas plasticas ecuatorianas
grandes (segun clasificacion de tamano por el niumero de
empleados). Las decisiones fluyen desde los primeros
niveles hasta los ultimos, existiendo aun bastante burocracia
que provoca lentitud en el flujo de informacion. En estas

empresas los operadores ejercen muy poca O ninguna
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influencia en las decisiones que se toman, conociendo

solamente las funciones que les competen.

Personas y Cultura

En general el personal que labora en las empresas plasticas
mantiene una cultura que es consecuencia de la estructura
vertical de la organizacion, en la que los subordinados siguen
los valores y creencias de sus lideres los que en la mayoria
de los casos tienden al trabajo en pos de la calidad y de la
satisfaccion del entorno. Los lideres comunican su vision de
la organizacién y lo que quieren que se haga con la mayor
eficacia al hacer hincapié continuamente en unos mismos
temas en las reuniones, en comentarios y respuestas

espontaneas y en debates sobre estrategias.

El personal se encuentra debidamente capacitado para
ejercer las funciones de su cargo y conforme la necesidad la
empresa brinda capacitacion a los distintos niveles
jerarquicos. Al nivel de planta se observa que los operarios
tienen los conocimientos y habilidades requeridas para el
manejo de las maquinas y, en algunas de las empresas

estudiadas, los operadores también son encargados del
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ingreso al software de la base de datos de las

especificaciones de los pedidos elaborados.

Los operarios estan comprometidos con la calidad del trabajo
que realizan, por lo que tienen la autorizacion de parar la
maquina en caso de existir fallas en los productos; de ser asi
comunican a su inmediato superior lo sucedido para remediar
el error. También se puede observar que dependiendo de la
politica de la empresa el sueldo de los empleados y
operarios es variable acorde a la evaluacion llevada a cabo
con indicadores de desempefio, lo que motiva a trabajar

eficientemente y orientado a la calidad.

En algunas empresas plasticas se lleva buzén de
sugerencias a nivel interno y externo de la organizacién, pero
aun se observa que los ultimos niveles dudan al momento de
presentar sus inconformidades ante su jefe por lo que
acuden al personal de Recursos Humanos en busca de

ayuda.
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Diagnodstico Externo

Mercados y Clientes

El mercado que abastece el Sector Plastico es muy amplio ya que a
diario se incrementa el numero de consumidores de productos
plasticos debido a las inigualables propiedades que ofrecen para los

distintos usos.

Los clientes de las empresas plasticas se clasifican en:
consumidores finales, y distribuidores. Entre sus clientes a nivel
nacional se encuentran las empresas alimenticias Toni, Corporacion
Bananera Noboa, etc. También es comun ver que algunas empresas
plasticas pequenas brinden servicios de maquila a sus competidores
mas grandes, para lo cual las segundas dotan de materia prima y
moldes a las primeras, convirtiéndose de esta forma en sus clientes
finales, esto sucede cuando la empresa contratista no posee la

capacidad suficiente de planta para abastecer su demanda.

Ademas de satisfacer el mercado nacional el sector exporta a paises
como Colombia y Peru, esperando ampliar sus ventas en otros

paises.
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Proveedores

La mayor parte de los proveedores del sector plastico son extranjeros
provenientes de paises como EEUU, Corea, Colombia, Brasil, Chile,
Venezuela, debido a que en el Ecuador aun no hay empresas que
fabriquen las resinas plasticas a causa de la fuerte inversion que esto
acarrea. Pero como se hizo mencion en el primer capitulo el
incremento del precio de las resinas por un lado, y la escasez por el
otro estan provocando serios problemas con la compra de las resinas
plasticas. El problema de escasez se debe a que Corea, a pesar de
no poseer ningun pozo petrolero es el principal fabricante mundial de
las resinas plasticas, por lo que los principales importadores es toda
China y paises europeos que se benefician por la distancia y por el
costo de los fletes, dejando sin nada al resto de paises. Otro
importante proveedor a nivel americano es EEUU que se demora en
el despacho de los pedidos, debido a que la capacidad que poseen
sus estaciones de tren para almacenar los contenedores no abastece
la demanda, ya que venden las resinas al granel empacandolas en
sacos. Es asi como es comun que los fabricantes de plastico de los
paises americanos no siempre cuenten con la materia prima para su
produccion, obligandose a hacer convenios entre ellos en los que se
intercambian material. En la ciudad de Guayaquil hay un

representante de la empresa norteamericana Brasken, llamado
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NUTEC que se encarga de proveer materia prima en caso que falle

las importaciones.

3.2 Identificacion de Indicadores

Para medir los resultados de la gestion de cada periodo, asi como la
calidad de la misma, resulta necesario el establecimiento de un
sistema de indicadores basados en un tablero de comando que
permita la determinacion de los elementos criticos en la estrategia de
crecimiento debido a que las variables que incluyen para su medicion
son de gran impacto para toda organizacion pues involucran altos
costos en el macroproceso, dependiendo de ellos el correcto
funcionamiento de la organizacion. Por este motivo, luego de la
observacion de los procesos llevados a cabo en las empresas
estudiadas y basados en la teoria del Balanced Score Card, que
clasifica los indicadores en 4 perspectivas que relacionan aquellos
indicadores financieros con los no financieros, se han seleccionado
49 indicadores para evaluar las diferentes areas de la organizacion.
Cada perspectiva agrupa los indicadores segun su clase y los
objetivos que persiguen, asi un grupo de indicadores pueden buscar

alcanzar un objetivo en comun.

Cabe indicar que la informacion obtenida a través de dichos

indicadores servird para que cada empresa realice periddicamente
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una auto comparacion que le ayudara a realizar mejora continua y a
alcanzar la competitividad gracias a que permite redefinir
continuamente los objetivos organizacionales, por lo que toda
empresa, sin importar su tamafio debera llevar su control, llegando
incluso a su implementacion en caso de no tenerlos, pues los
indicadores seleccionados sirven para monitorear el buen
funcionamiento y capacidad de los procesos de todo tipo de

organizacion.

AGRUPACION DE LOS INDICADORES SEGUN LA PERSPECTIVA

Entre las Perspectivas Financieras se han elegido los siguientes

indicadores:

PERSPECTIVA FINANCIERA

Razones de Eficiencia Operativa

Objetivo: Incrementar la eficiencia operativa.

1. Rotacion de inventarios

Mide la liquidez del inventario por medio de su movimiento

durante el periodo.

Costo de lo vendido / Inventario promedio
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Permite determinar los niveles de rotacion del stock evitando
costos de mantener inventario antiguo. Una RI alta favorece la

solvencia y la rentabilidad del negocio.

Periodo Promedio de Inventario

Mide el numero de dias promedio que dura el inventario en

bodega.

360 dias/ Rotaciéon de Inventario

Permite controlar el tiempo que permanecen los productos en

bodega. Facilita el control del costo de almacenamiento.

Costos Logisticos

Estd pensado para controlar los gastos logisticos en la
empresa y medir el nivel de contribucidn en la rentabilidad de

la misma.

Costos Totales Logisticos / Ventas Totales de la Compafiia

Los costos logisticos representan un porcentaje significativo
de las ventas totales, margen bruto y los costos totales de las
empresas, por ello deben controlarse permanentemente,

siendo el transporte el que demanda mayor interés.
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4. Beneficio neto sobre ventas

Beneficio neto / Ventas

Engloba la rentabilidad total obtenida por délar vendido.

5. Costo por cada 100 délares despachados

Mide de cada 100 ddélares que se despachan qué porcentaje

es atribuido a los gastos de operacion.

Costos Operativos Bodegas/Costo de las

Ventas

Sirve para costear el porcentaje de los gastos operativos de la

bodega respecto a las ventas de la empresa.

Razones de Financiamiento

Objetivo: Incrementar el financiamiento

6. Indicador punto de equilibrio

Punto de equilibrio / Ventas totales

Permite determinar si la empresa esta vendiendo mas de la
cantidad necesaria para salir a par, es decir, sin perder su

inversiéon pero con cero utilidades.
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7. Punto de equilibrio

Gastos fijos / Margen en porcentaje

Mide la cantidad de producto que se vende para cubrir los

costos de produccién

Los indicadores seleccionados para medir la Perspectiva Del Capital

Relacional son los siguientes:

PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL

Objetivo: Retencion de clientes

1. % de desercion de clientes

Mide el numero de clientes que la empresa pierde de su total

de clientes.

Bajas / Total clientes

Permite a la empresa tener una idea sobre el numero de
deserciones que tiene en sus clientes, lo que le ayudara a
establecer y aplicar medidas de contingencia para disminuir

esta cifra.
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2. % de retencion de clientes

Mide el numero de clientes que la empresa logra retener de su

total de clientes.

Clientes retenidos / Total clientes

Permite a la empresa tener una idea sobre el numero de
clientes que logra retener, lo que le ayudara a determinar el

momento justo para elaborar medidas que atrapen al cliente.

3. % Fidelidad de los clientes

Mide el niumero de clientes que repiten la compra del bien o

servicio que brinda la empresa.

Total clientes que repiten/Total clientes

Permite a la empresa determinar el momento justo para

elaborar medidas que atrapen al cliente.

Objetivo: Incrementar adquisicidon de clientes

4. Ventas Perdidas

Valor Pedidos no Entregados/Total Ventas Compania
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Refleja el porcentaje de ventas perdidas con respecto al total, lo
que ayuda a buscar soluciones a las causas que la originaron,

previniendo asi la pérdida de clientes por diferentes motivos.
5. % de renovacion de clientes

Ventas de clientes nuevos en cantidad o importe respecto al

total

Da una idea de la eficacia del desempeno del departamento de
marketing al atraer nuevos clientes para la compadia. Util para
crear nuevas formas publicitarias que atraigan a un mercado

potencial.
Objetivo: Mejorar la calidad de los servicios brindados
6. Devoluciones por ventas
Volumen de devoluciones / Ventas Totales

Muestra el grado de cumplimiento con los requerimientos de
los clientes, util al momento de establecer medidas para el

control de calidad.
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7. Quejas o reclamaciones realizadas por los clientes

Mide el promedio del numero de quejas o reclamaciones por

cliente.

Numero de quejas o reclamaciones/Numero de clientes

Muestra el grado de satisfaccion de los clientes con respecto a

las ventas.

Objetivo: Aumentar la satisfaccion del cliente

8. Nivel de incumplimiento entregas a clientes

Consiste en calcular el porcentaje real de las entregas

oportunas y efectivas a los clientes.

Total de Pedidos no Entregados a Tiempo/Total de Pedidos

Despachados

Sirve para controlar los errores que se presentan en la empresa
y que no permiten entregar los pedidos a los clientes. Sin duda,
esta situacion impacta fuertemente al servicio al cliente y el

recaudo de la cartera.
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Objetivo: Incrementar las entregas a tiempo

9. Pedidos entregados con retraso

Mide la eficiencia en la entrega de pedidos.

Numero de pedidos entregado con retraso/Total de pedidos

entregados

Muestra y ayuda a tomar medidas correctivas en caso de que el

valor se aproxime a 1.

10. Tiempo medio de retraso en entrega de los productos.

Promedio de tiempo de retraso en entrega de los productos (dias)

Este indicador permite tener una idea del tiempo promedio que
se tarda la empresa en entregar los productos a sus clientes. Es
una medida muy efectiva para controlar el grado de satisfaccion

al cliente y evitar la pérdida de los mismos.

11. Plazos de entrega de proveedores

Dias de retrasos en las entregas de los proveedores externos
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Mide dias de retraso en la entrega respecto a la fecha prevista.
Permite determinar los mejores proveedores en cuanto al

cumplimiento de entregas a tiempo.

12. Entregas retrasadas de proveedores

Entregas retrasadas/Compras proveedores

Mide la capacidad de cumplimiento de entrega de los

proveedores y la calidad de servicio de estos

13. Nivel de cumplimiento de Proveedores (transporte).

(Pedidos Recibidos Fuera de Tiempo/Total Pedidos Recibidos)

x 100

Identifica el nivel de efectividad en las entregas de mercancia
de los proveedores que afecta la recepcion oportuna de
mercancia en la bodega de almacenamiento, asi como su

disponibilidad para despachar a sus clientes.

Objetivo: Incrementar las entregas a tiempo

14. Rechazos compras proveedores

Mide los productos rechazados por proveedores respecto al

total de compras.
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Rechazos de compras/Compras proveedores

Permite evaluar la calidad de los proveedores para una
correcta seleccion futura de los mismos. Mientras menor sea

mas confiable sera el proveedor

Con el fin de medir la Perspectiva Del Capital Estructural se

seleccionaron los siguientes indicadores:

PERSPECTIVA DEL CAPITAL ESTRUCTURAL

Objetivo: Mayor productividad y eficiencia comercial

1.

Utilizacion

Mide la relacion entre la capacidad utilizada y la disponible

Capacidad utilizada/Capacidad disponible

Permite evaluar el aprovechamiento de los recursos de

produccién.

Productividad

(Valor real produccion / Valor esperado produccion)*100

Mide el grado de eficacia operativa del area en estudio con

respecto a la produccion planificada.
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3. Produccion real y Produccion prevista instalada

Produccion real / Produccioén prevista o instalada

Mide la eficacia operativa del area en estudio con respecto a

la capacidad productiva instalada.

Objetivo: Aumentar la calidad percibida por los clientes de la

empresa

4. Nivel de calidad

Total productos sin defectos/Total productos elaborados

Mide la efectividad del trabajo en la elaboracién de productos.
Este indicador es muy util para una autoevaluacién que

disminuya los costos debido a desperdicios de recursos

Objetivo: Optimizacion del sistema de comunicaciones

5. Numero de horas sin sistemas de informacion en la

empresa

Horas reales sin servicio/Horas previstas sin servicio
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Mide el tiempo en que una empresa esta sin servicios
informaticos por diferentes motivos. Permite prevenir problemas

en la comunicacion.

Objetivo: Mejorar el servicio de mantenimiento

6. Indicador mantenimiento-Produccion

Costo de mantenimiento/Costo de produccion

Muestra la relacién entre los costos debido al mantenimiento y

aquellos inherentes a la produccion.

7. Efectividad del mantenimiento

(RPS + PRD + HMP )/( RPR + MNT + DSP + HMO)

Donde:

RPS: Costo de reposicion de la maquina o maquinas

reparadas en el afo.

PRD: Costo de la produccion obtenida con las maquinas.

HMP: Horas maquina productivas o realmente trabajadas en

el ano.

RPR: Costo total de las reparaciones.
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MNT: Costo del mantenimiento preventivo.

DSP: Costo del desperdicio originado por el mantenimiento y

por las reparaciones.

HMO: Horas maquina ociosas motivadas por descompostura,

mantenimiento y reparacion.

Este indicador refleja que tan efectivas son las actividades
destinadas al mantenimiento comparando su rendimiento con

los costos inherentes a su reparacion.

8. Eficacia del mantenimiento preventivo

Coste de mantenimiento preventivo/Coste del mantenimiento total

Mide la relacion entre el coste de mantenimiento preventivo
sobre el coste del mantenimiento total. Permite medir el éxito de

las politicas de mantenimiento preventivo.

Con el fin de medir la Perspectiva Del Capital Estructural se

seleccionaron los siguientes indicadores:

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

Objetivo: Aumento de la productividad de los empleados



75

1. Defectos de fabrica

2.

Mide el numero de piezas defectuosas sobre el total producido

Numero de piezas defectuosas/Numero de piezas totales

Permite tener una idea del porcentaje de piezas que se estan
produciendo con defectos, lo que ayuda a mantener el control

sobre los defectos evitando reprocesos.

Numero de facturas repetidas por errores administrativos

Mide el numero de errores administrativos al repetir facturas.

N° de facturas repetidas

Permite llevar un control del nimero de errores cometidos al
facturar para establecer medidas de control que eviten que se

vuelvan a cometer.

Calidad de la Facturacion

Numero y porcentaje de facturas con error por cliente, y

agregacion de los mismos.

Facturas Emitidas con Errores/Total de Facturas Emitidas



76

Generacion de retrasos en los cobros, e imagen de mal

servicio al cliente, con la consiguiente pérdida de ventas.

Productividad de mano de obra

Mide la produccion lograda con las horas — hombre trabajadas.

Produccion/Horas-hombre trabajadas

La alta productividad significa alto ingreso real para el

trabajador, para la compania altas utilidades.

Horas maquinas utilizadas

Horas maquinas reales/Horas maquinas Totales

Muestra el efecto de las horas reales de utilizacion de las

maquinas

Horas Hombres utilizadas

Horas hombres reales/Horas hombres Totales

Muestra el efecto de las horas reales de utilizacion de la mano

de obra
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7. Consumo de materiales

Consumo de materiales/Ventas

El efecto del consumo de los materiales sobre la venta mide la

efectividad de éstos al consumirse.

8. Produccion perdida

Horas de producciéon perdida/Horas totales de producciéon

Refleja el porcentaje de tiempo destinado a la produccion

perdida por distintos motivos ajenos o no a la fabricacion.

9. Tiempo de parada

Mide los tiempos de parada de maquina por falta de trabajo

Horas de inactividad/Horas totales disponibles

Muestra la utilizacion que se le esta dando a la maquinaria en el

tiempo disponible para produccién.

10. Numero de piezas fabricadas por hora

Numero de piezas fabricadas sin defectos al mes/ Tiempo real de

producciéon mensual
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Mide la capacidad de produccion por hora respecto a un

estandar de produccién

Indicador horas-trabajador

Horas — hombre trabajadas/Num. Prom. de trabajadores

Mide las horas promedio de trabajo por cada trabajador.

Indicador horas extra en el periodo

Total horas extra /Total horas trabajadas

Indica el porcentaje de horas extra que ha tenido que
producirse en un periodo debido a que en el tiempo planificado
no se alcanz6 a producir lo establecido. Todo este tiempo de
sobreproduccién afecta econdmicamente a la organizacion ya
que dichas horas de sobre tiempo son altos egresos extras

para la misma.

Pedidos retrasados

Produccion pedidos retrasados por periodo de nuestro

departamento de produccién

Evalua el cumplimiento de los plazos de entrega en entregas

bajo pedido.



79

14. Indicador ventas-trabajador

Ventas totales / NUmero promedio de trabajadores

Permite conocer la tendencia del esfuerzo indirecto de estas
personas para lograr una de las principales metas de la
empresa en que laboran, o sea el de tener los mayores

ingresos posibles.

15.Numero de plazos cumplidos en la realizacion de un

proceso.

Mide el numero de veces que un determinado proceso o

trabajo se presenta en plazo y contenido de forma correcta.

N° de plazos cumplidos en tiempo y forma (%)

Permite tener una idea clara de la eficiencia con la que se

ejecutan los procesos.

Objetivo: Incremento en la motivacion de los empleados

16. Ausentismo Real

Horas-hombre ausentes /Horas-hombre trabajadas
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Mide el nivel de absentismo respecto a las horas totales

posibles de trabajo.

17.Absentismo

Horas absentismo/Horas totales laborales

Mide la relacion porcentual entre las horas-hombre perdidas
por ausencias y el total de horas-hombres trabajadas. Sirve
como un indicador del grado de inconformidad que tienen los

trabajadores con las politicas internas de la empresa.

18.Numero de sugerencias de empleados con éxito

Sugerencias aplicadas/Total de sugerencias

Mide del total de sugerencias aquellas que han sido aplicadas.
Refleja cuanto la organizacién considera la forma de pensar

de sus trabajadores.

Objetivo: Aumento de la retencion de empleados

19.Indicador de rotaciéon de trabajadores

Total de trabajadores retirados /NUm. promedio de trabajadores
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Mide la frecuencia con que los trabajadores se retiran de la
organizacion, lo que refleja el grado de inconformidad del
personal con la misma. Sirve para establecer politicas de

mejora para las condiciones del trabajador.

Objetivo: Incremento en la seguridad del personal

20.Numero de accidentes por empleado

Numero de accidentes/Numero de empleados

Mide los accidentes en funcion del niumero de empleados.
Permite conocer el nivel de seguridad que la empresa brinda a
los empleados, lo que es util para tomar medidas preventivas

de accidentes.

En el anexo D se presenta la tabla de los indicadores que describe su
forma de medicién, impacto en la organizacion y la perspectiva del

Balanced Scored Card a la que pertenece.



CAPITULO 4

4. DESARROLLO DEL CUESTIONARIO

4.1 Elaboracion de cuestionario

Una vez identificados los indicadores necesarios para la medicion de
la realidad en la que se encuentra la gestion técnica de las
organizaciones se procede a la planeacion de la investigacion a
efectuar, de modo que nos permita obtener las variables requeridas

para su calculo.

El cuestionario a elaborarse sera de utilidad para obtener
conclusiones acerca del estado en que se encuentra cada empresa,
sin importar su tamano puesto que los indicadores seleccionados se
aplican a cualquier tipo de organizacion por la naturaleza de la

informacion involucrada, por este motivo el cuestionario sera el
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mismo para todas las empresas en estudio, realizandose
segmentacion unicamente en las areas de la organizaciéon. Ademas,
con el fin de disminuir el margen de error de las respuestas, resulta
imprescindible que el encuestado sea un experto en la informacién

que se le solicite.

Las areas en mencion son las siguientes: Administracion, Compras,
Logistica, Produccién, Recursos Humanos, Sistemas y Ventas. (En

los apéndices E y F se incluyen los cuestionarios de todas las areas).

Planeacion del Tipo de Investigacion

El tipo de Investigacion a utilizarse en este estudio sera Descriptivo

transversal multiple.

Es descriptivo porque la finalidad del cuestionario es que, una vez
verificado, se corra a una muestra de la poblacién cuyos resultados
deberan proporcionar una idea del estado actual de la gestion técnica

llevada en el Sector Plastico del Ecuador.

La razon por la cual es transversal multiple es porque posteriormente
este cuestionario podra ser utilizado para evaluar en forma periédica
al sector plastico, sirviendo de ayuda a los directivos para la toma de
decisiones a partir de la informacién recolectada, realizando mejora

continua.



84

Especificacion de la Informacion necesitada

Para la realizacién de nuestra investigacién requeriremos informacién
primaria, obtenida mediante encuestas tomadas al nivel gerencial de
cada una de las organizaciones consideradas para el estudio del
sector, debido a que es este nivel el que maneja la informacion

requerida en el analisis.

Los datos que se obtengan con este cuestionario seran de tipo
objetivo, ya que la informacion que se necesita para la determinacion
de los indicadores se encuentra en valores concretos, Ejemplo:
Horas — hombre reales del mes X, motivo por el cual en el
cuestionario no se incluirdn preguntas de escalas. Para obtener
datos reales de las variables a medir, se solicitara el valor de dicha
variable en el ultimo semestre, escogiéndose meses de produccion
normal (mayo-octubre). En caso de existir datos aberrantes en un

mes se obviara dicho valor.

Metodologia empleada para la recolecciéon de informacion

Previo a la elaboracion del cuestionario, es necesario decidir el tipo
de método a seguir para obtener la informacion precisa requerida.

Debido al grado de complejidad y confidencialidad de algunas de las
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variables a medirse el método escogido fue una entrevista personal

dirigida a los mandos medios y altos de cada organizacion.

Los entrevistados llenan el cuestionario interactuando frente a frente
con el entrevistador, el mismo que les explica el contenido de cada
pregunta y lo que el estudio pretende alcanzar con ella, motivandolo

a ser lo mas honesto posible en sus respuestas.

El horario y lugar para realizar la entrevista sera el elegido por el
encuestado procurando que en el momento de contestar el
cuestionario se encuentre totalmente concentrado y con el tiempo
necesario para evitar errores aleatorios debido a factores externos

que causen distraccion o fatiga.

Determinacion del tipo de cuestionario a disefarse

La siguiente etapa es la definicién de los objetivos tanto gerenciales
como investigativos, pues constituyen una guia de lo que se desea
en realidad investigar a través del cuestionario, lo que facilitara la
distincién de las preguntas realmente necesarias en la obtencion de

las variables mencionadas.
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DEFINICION DEL PROBLEMA

Problema de Decision Gerencial

e Determinar el estado actual de la Gestion Técnica de las

Empresas Plasticas en el Ecuador

Problema de Investigacion

Objetivo

Objetivo general

Determinar/medir los niveles de Gestién Técnica de las Empresas

Plasticas del Ecuador

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

AREA: Produccion

. ¢ Cual es la capacidad utilizada mensualmente de las maquinas
de la planta?

o ¢, Cual es la capacidad mensual disponible de las maquinas de
la planta?

o ¢, Cual es el valor real mensual de la produccion?

o ¢, Cual es el valor esperado mensual de la produccion?

o ¢, Cual es el numero de piezas defectuosas al mes?
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¢, Cuantas piezas sin defectos se obtienen al mes?

¢ Cuantas piezas totales se producen mensualmente?

¢, Cuantas piezas se fabrican por hora?

¢ Cuanto se consume mensualmente en materia prima?

¢ Cual es el total mensual de horas maquinas reales?

¢, Cual es el total planificado mensualmente de horas maquinas?
¢ Cual es el total planificado mensualmente de horas hombres?
¢, Cuantas horas de produccion se pierden mensualmente?

¢ Cual es el total de horas de produccién al mes?

¢ Cuantas horas de inactividad hay al mes?

¢Cuantas horas totales hay disponibles para la produccion
mensualmente?

¢ Cuantas horas hombre ausentes hay mensualmente?

¢ Cuadl es el numero mensual de horas hombre trabajadas?

¢, Cual es el numero de pedidos retrasados por mes de nuestro
departamento de produccion?

¢ Cual es el costo mensual de produccion?

¢, Cual es el costo mensual de mantenimiento total?

¢ Cual es el costo mensual de mantenimiento preventivo?

AREA: Administracion y Finanzas

¢ Cual es el Punto de equilibrio de la organizacion?
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¢, Cual es el costo de productos vendidos?

¢ Cual es el monto en gastos fijos?

¢, Cual es el margen en porcentaje?

¢, Cual es la utilidad bruta?

¢, Cual es la utilidad neta?

¢ Cuales son los costos totales logisticos?

¢ Cuales son los costos operativos de bodegas?

¢Cual es el numero de facturas emitidas con errores
mensualmente?

¢ Cual es el total de facturas emitidas al mes?

AREA: Logistica

¢ Cual es el inventario en unidades de productos terminados?
¢, Cual es el inventario en ddlares de productos terminados?
¢ Cuales son los costos totales logisticos?

¢, Cuales son los costos operativos de bodegas?

¢ Cudl es la rotacién de inventario de materia prima?

¢ Cual es la rotacién de inventario de productos en proceso?

¢, Cual es la rotacion de inventario de productos terminados?

AREA: Recursos Humanos

¢, Cual es el numero de horas totales laborales mensualmente?
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¢, Cual es el numero de horas hombre ausentes mensualmente?
¢ Cual es el promedio mensual del total de horas extra?

¢, Cual ha sido la tasa de ausentismo de la organizacion durante
el ultimo semestre?

¢Cual es el total mensual de sugerencias hechas por el
personal de la organizacién que han sido aplicadas?

¢ Cual es el total mensual de sugerencias hechas por el
personal que labora en la organizacion?

¢, Cual es el promedio de trabajadores retirados mensualmente?
¢ Cual es el numero promedio de trabajadores que tiene la
organizacion?

¢ Cual es el numero promedio de accidentes mensualmente?

AREA: Compras

¢, Cual es el numero de dias al mes de retrasos en las entregas
de los proveedores externos?

¢, Cual es el numero mensual de entregas recibidas fuera de
tiempo de los proveedores?

¢Cual es el total de pedidos recibidos mensualmente de
proveedores?

¢ Cual es el numero mensual de rechazos de compras?
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AREA: Ventas

¢, Cual es el costo de productos vendidos al mes?

¢ Cual es el total de unidades vendidas al mes?

¢, Cual es el monto en ventas totales al mes?

¢ Cual es el numero de facturas repetidas al mes?

¢, Cual es el numero de facturas con errores al mes?

¢ Cual es el total de facturas emitidas al mes?

¢ Cual es el valor de pedidos no entregados mensualmente?

¢, Cual es el numero de clientes dados de baja al afio?

¢, Cual es el total de clientes de la empresa?

¢ Cual es el total de clientes nuevos de la empresa?

¢, Cual es el monto correspondiente a ventas totales hechas a
clientes nuevos?

¢ Cual es el total de clientes retenidos por la empresa?

¢, Cual es el total de clientes que repiten su compra al afo?
¢,Cuantas quejas o reclamaciones de clientes se reciben
mensualmente?

¢ Cual es el promedio mensual de ventas por cliente?

¢,Cual es el numero de pedidos entregados con retraso
mensualmente?

¢, Cual es el total de pedidos entregados mensualmente?
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o ¢Cudl es el tiempo medio de retraso en entrega de los
productos?

o ¢, Cual es el monto en ddlares de devoluciones mensualmente?

J ¢, Cuadl es el numero mensual de devoluciones?

J ¢,Cual es el numero de pedidos devueltos mensualmente?

o ¢ Cudl es el numero de entregas realizadas en tiempo y forma
correcta al mes?

J ¢,Cual es el monto en dolares de las entregas realizadas en

tiempo y forma correcta al mes?

AREA: Sistemas

o ¢, Cual es el numero de horas reales sin servicio al mes?

o ¢ Cual es el numero de horas previstas sin servicio al mes?

OBJETIVOS ESPECIFICOS

AREA: Produccion

o Determinar la capacidad utilizada mensualmente de las
maquinas de la planta

. Determinar la capacidad disponible mensualmente de las
maquinas de la planta

. Determinar el valor real de la producciéon mensual
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Determinar el valor esperado de la produccién mensual
Determinar el nUmero de piezas defectuosas al mes

Determinar el numero de piezas sin defectos al mes

Determinar el numero de piezas totales producidas
mensualmente

Determinar el numero de piezas fabricadas por hora

Determinar el consumo mensual de materia prima

Determinar el numero de horas maquinas reales mensualmente
Determinar el numero de horas maquinas planificadas
mensualmente

Determinar el numero de horas hombres reales mensualmente
Determinar el numero de horas hombres planificadas
mensualmente

Determinar el numero de horas de producciéon perdida
mensualmente

Determinar el numero de horas totales de produccion al mes
Determinar el numero de horas de inactividad al mes
Determinar el numero de horas totales disponibles
mensualmente

Determinar el numero de horas hombre ausentes

mensualmente
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Determinar el numero de horas hombre trabajadas
mensualmente

Determinar el niumero de pedidos retrasados por mes de
nuestro departamento de produccion

Determinar el costo mensual de produccion

Determinar el costo mensual de mantenimiento total

Determinar el costo mensual de mantenimiento preventivo

AREA: Administracion y Finanzas

Determinar el Punto de equilibrio

Determinar el costo de productos vendidos
Determinar los gastos fijos

Determinar el margen en porcentaje

Determinar la utilidad bruta

Determinar la utilidad neta

Determinar los costos totales logisticos

Determinar los costos operativos de bodegas
Determinar el numero de facturas emitidas con errores
mensualmente

Determinar el total de facturas emitidas al mes



AREA: Logistica

Determinar el Inventario de materia prima

Determinar el inventario de productos en proceso
Determinar el inventario de productos terminados
Determinar la rotacién de inventario de materia prima
Determinar la rotacién de inventario de productos en proceso
Determinar la rotacién de inventario de productos terminados
Determinar los costos operativos de bodegas

Determinar los costos totales logisticos

AREA: Recursos Humanos

Determinar las horas totales laborales mensualmente
Determinar el total de horas extra mensualmente
Determinar las horas hombre ausentes mensualmente

Determinar la tasa de ausentismo laboral mensual
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Determinar el total de sugerencias hechas por los empleados a

la organizacién.
Determinar el numero de sugerencias hechas por
empleados que han sido aplicadas por la administracién.

Determinar el total de trabajadores retirados mensualmente

los
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Determinar el numero promedio de trabajadores de la
organizacion
Determinar el numero de accidentes mensualmente

Determinar la tasa de accidentalidad laboral

AREA: Compras

Determinar el numero de dias al mes de retrasos en las
entregas de los proveedores externos

Determinar el numero de entregas recibidas fuera de tiempo de
los proveedores mensualmente

Determinar el numero de pedidos recibidos mensualmente de
proveedores

Determinar el numero mensual de rechazos de compras

AREA: Ventas

Determinar el costo de productos vendidos al mes
Determinar el total de unidades vendidas al mes
Determinar el monto en ventas totales al mes
Determinar el nUmero de facturas repetidas al mes
Determinar el numero de facturas con errores al mes
Determinar el total de facturas emitidas al mes

Determinar el valor de pedidos no entregados mensualmente
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Determinar el numero de clientes dados de baja al afio
Determinar el total de clientes codificados de la empresa
Determinar el total de clientes nuevos de la empresa
Determinar el monto correspondiente a ventas totales hechas a
clientes nuevos

Determinar el total de clientes retenidos por la empresa
Determinar el total de clientes que repiten su compra al afio
Determinar el numero de quejas o reclamaciones de clientes
mensualmente

Determinar el promedio mensual de ventas por cliente
Determinar el numero mensual de pedidos entregados con
retraso

Determinar el total de pedidos entregados mensualmente
Determinar el tiempo medio de retraso en entrega de los
productos

Determinar el monto en ddlares de devoluciones mensuales
Determinar el numero mensual de devoluciones

Determinar el nimero de pedidos devueltos mensualmente
Determinar el numero de entregas realizadas en tiempo y forma
correcta al mes

Determinar el monto en dolares de las entregas realizadas en

tiempo y forma correcta al mes
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AREA: Sistemas

. Determinar el numero de horas reales sin servicio al mes

° Determinar el niumero de horas previstas sin servicio al mes

Tipo de preguntas del cuestionario

Una vez determinadas las necesidades de investigacion se puede
concluir que las preguntas que conformen el instrumento de
evaluacion deben ser de tipo abiertas ya que la naturaleza del
analisis es descriptiva y se desea la obtencidén de datos concretos.
Para motivar la disposicion de los encuestados a responder el
cuestionario, y debido a que se necesitan valores especificos del
ultimo semestre, las preguntas se disponen en tablas donde las filas
son para los meses y las columnas para las variables, describiendo
claramente las unidades en que deben encontrarse las mismas y los

meses a los que se hace referencia.

Para lograr un compromiso por parte del encuestado el cuestionario
inicia con una descripcion de lo que se desea alcanzar una vez
terminado el estudio; esto beneficiara considerablemente a la
empresa, ya que predispone a la persona a contestar de forma

honesta cada una de las preguntas. (ver Apéndice F )
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Luego de dicha introduccién se realizan las preguntas de apertura
Ejemplo.: cargo en la empresa y tiempo desempefiandose en el
cargo, seguidas de las preguntas de informacion basica y finalmente
las preguntas dificiles consideradas asi por lo tedioso de la obtencién
de las variables y lo confidencial de la informacion, tal es el caso de
preguntas como la utilidad neta. Otro factor que puede molestar al
encuestado son las tablas muy extensas por lo que se evita al

maximo este tipo de cuestiones.

Verificacion del cuestionario

Una vez elaborado el cuestionario se procedié a la verificacion de

todos los aspectos mencionados:

Introduccién clara y concreta, orden de las preguntas de acuerdo al
grado de dificultad, orientacion de las preguntas a alcanzar los
objetivos planteados por lo que se reviso el contenido de las mismas,
verificacion de la claridad de las preguntas y si estaban dirigidas a la
tercera persona, verificacion de que las preguntas no sean
tendenciosas, es decir que no sesguen la respuesta del entrevistado.
Ademas se verificod la extension del cuestionario procurando que sea
lo menor posible para evitar fatigas y falta de colaboracién y por

ultimo se incluyd un agradecimiento al final del mismo
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4.3 Validacion del cuestionario.

Para estar seguro de que el cuestionario va a dar los resultados
anhelados antes de correrlo con la muestra piloto es necesario una
validacién previa con las empresas tomadas para el estudio; de esta
forma se corregiran los posibles errores que de no hacerlo asi
aparecerian al analizar la muestra final impidiendo realizar
inferencias de la totalidad de la poblacién y provocando un

desperdicio de recursos y esfuerzos.

La muestra que sirvio para correr el cuestionario piloto fue de 7
empresas representativas del sector plastico ecuatoriano debido a
que fabricaban la mayoria de productos de las distintas lineas
plasticas. A fin de mantener la confidencialidad de la informacion se
mantiene en anonimato el nombre de las mismas, por lo que las
llamaremos con las primeras letras del abecedario, asi: Empresa A,

B,C,D,E,F,G.

Para la validacion del cuestionario se considero la técnica utilizada
en la evaluacion de escalas, la misma que considera tres aspectos a
analizar: confiabilidad, validez y capacidad de generalizacion, ya
que a pesar de que esta técnica es de mayor utilidad en
cuestionarios desarrollados para medir fendbmenos no directamente

observables (mediciones subjetivas), el cual no es el caso, pues por
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el contrario el cuestionario que se elabor6 no usa escalas de
medicion pues pretende medir informacién objetiva que son muy bien
definidos y pueden ser medidos directamente a través de la
observacion o calculadas a partir de la informacién recopilada
periddicamente, sin embargo nos fijaremos en los conceptos que
cada aspecto considera ya que nos ayudara a descartar posibles

dudas de la validez del cuestionario.

Exactitud de la medicion

Algunos de los valores de las variables que se preguntan al
encuestado en ciertas ocasiones (caso de las empresas pequenas)
la administracién no los tenia calculados debido a que desconocian
la importancia de su medicion para su gestién, para citar un ejemplo
esto ocurrié con el numero de facturas anuladas o los costos de
mantenimiento predictivo, que incluso las grandes empresas no
llevaban ese dato por separado por lo que debieron obtenerlos a
través de la suma o diferencia de otras magnitudes, lo cual nos arroja
una fuente potencial de error. Es por este motivo que se propondra a
las organizaciones la implementacion de los indicadores
seleccionados para que sean medidos directamente de la fuente

evitando tener que calcularlos a partir de otros datos.
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Medicion de confiabilidad

Un aspecto que resulta importante medir es la confiabilidad del
cuestionario, que consiste en probar si un mismo cuestionario
produce resultados consistentes al repetir las mediciones procurando
que las situaciones en las que se evalla a los encuestados sean lo
mas similares posible. Para evitar errores de este tipo se elaboraron
preguntas objetivas que consisten en solicitar, en un tiempo
especifico, datos exactos tomados directamente de los resultados
mensuales que llevan las organizaciones para su autocontrol, con lo
que se elimina el error que ocurre cuando interviene la apreciacién
del entrevistado. Las variables solicitadas en el cuestionario arrojan
informacion importante para la organizacién por lo que algunos de
ellos ya son medidos en la actualidad y aquellos que aun no, deberan

implementarse para el control.

Confiabilidad de doble prueba.

Esta prueba resulté imposible realizarla debido a lo complicado que
resultd tener acceso a las organizaciones, ocurriendo en algunos
casos que los gerentes medios se mostraban reacios a dar la
informacion en vista de que el gerente se encontraba de vacaciones,
aun cuando se les presentaba el certificado de confidencialidad

firmado por el Ing. Francisco Alarcén, Presidente de Aseplas y el Dr.
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Kléber Barcia, Director del Proyecto, por lo que se debié esperar un
mes mas para la recoleccion de la informacién, o en el resto de
casos aun cuando el Gerente General autorizaba se entregue dicha
informacion, el gerente medio no lo consideraba conveniente y daba
un aproximado o promedio de los valores reales que constaban en su
sistema; en otras ocasiones el gerente delegé esta decision al
encargado directo por lo que no se la pudo obtener. También ocurrid
que no llevaban ciertos valores, desconocian cémo debian ser
calculados y la importancia de hacerlo, en algunas de estas
situaciones se consiguid el dato calculandolo a partir de otras

variables que si se llevaban.

Por lo antes descrito se debié6 buscar otras alternativas de
confiabilidad que no requieran tanto tiempo y molestias a los
encuestados por lo que se procedié a realizar algunas preguntas
adicionales en las que se solicitaba las variables que conducian a
través de formulas sencillas a la obtencién de los datos requeridos,
en especial esto se hizo para las preguntas de mayor grado de
confidencialidad pues era muy probable que los encuestados

quieran distorsionar la informacion brindada.
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Cabe recalcar que este problema se eliminara al momento de
implementar el sistema de indicadores en cada organizacion, pues

los administrativos también podran utilizarlo para su control interno.

Medicion de validez

Validez de apariencia

La prueba de validez consisti6 en determinar que tan bien el
contenido de las preguntas representaba lo que se pretendia medir.
Para esto se realizaron entrevistas con expertos en el area plastica,
entre ellos se puede citar al Ing. Victor Guadalupe, Catedratico de la
Espol, el mismo que realizé una tesis de masterado en un estudio al
Sector Plastico, lo que le llevd a un basto conocimiento de los
procesos de este sector. Su recomendacion con respecto al
cuestionario fue que las preguntas no sean solamente de un
trimestre como se pensaba realizar inicialmente sino que para tener
un valor mas real de la variable a medirse era necesario tomar por lo
menos la informacién de lo acontecido en el Ultimo semestre, asi en
caso de existir datos aberrantes en algun mes por cualquier motivo
que lo pudiera haber distorsionado, dicho valor se excluya al
momento de establecer un promedio. A su parecer las preguntas se
encontraban muy claras pues reflejaban exactamente lo que se

pretendia medir, incluyendo aclaraciones en ciertas definiciones
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como en la pregunta #4 del area de Produccion (ver apéndice F)
donde debajo de la tabla a llenar se aclara la definicion de las
variables produccién esperada. Esto se realizé en todas aquellas
preguntas que requerian una aclaracién para evitar errores por

desconocimiento de lo realmente solicitado.

Otro experto con el que se consultdé acerca de la validez de las
preguntas del cuestionario fue el Econ. Carlos Ortiz, Gerente General
de Indeltro que fue muy amable al brindar su ayuda a lo largo del
estudio, pues realizd6 muy utiles sugerencias acerca de la forma de
disponer las preguntas en el cuestionario. Como en el caso anterior
consider6 que las interrogantes eran claras y median lo requerido. Su
sugerencia fue que seria interesante segmentar el cuestionario por
procesos para evitar confusiones al momento de comparar una
empresa con otra, pues no todas llevan los mismos procesos de

fabricacion.

Por ultimo se valido este cuestionario con la Ing. Ginger Garcia,
Planeadora de Produccion de la empresa Amanco Plastigama, la
misma que opind que si el cuestionario era dirigido a los expertos en
cada area no tendrian dificultades para responder lo solicitado, pues
a su modo de ver las aclaraciones al final de las preguntas que

incluian cierto conocimiento adicional al de la experiencia en sus
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funciones y el método empleado para recolectar la informacién eran

suficientes para descartar cualquier duda del encuestado.

Ademas se realizaron entrevistas a expertos en el area de
investigacion de mercados acerca de la estructura del cuestionario
en si. Los encuestados fueron el Ing. Paul Herrera, catedratico de
Investigacion de Mercados de la Espol para la carrera de Ingenieria
en Alimentos y encargado de la elaboracion de cuestionarios que
miden diferentes niveles empresariales cuyos resultados aparecen
en publicaciones de revistas como Eccos. Luego de explicarle el
objetivo de la tesis y del estudio en si, se le mostro el cuestionario en

su totalidad para que diera su criterio al respecto.

Su punto de vista se resume en los siguientes numerales:

1. La primera pregunta que es de identificacion ya que pregunta el
cargo del entrevistado no deberia ser de tipo abierta ya que
ocurre que en las empresas a un mismo cargo le dan diferentes
nombres lo que ocasionaria inconvenientes al momento de
tabular las respuestas. Es preferible que se pongan opciones en
una escala donde el encuestado sea quien decida a qué cargo
corresponden sus funciones a que sea el investigador quien

tome esta decisidn pues podria conducir a errores.
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2. Ladecision de realizar una evaluaciéon semestral le parecié muy
acertada pues permite efectuar un diagnéstico mas real del
estado actual de las empresas pudiendo hacer inferencias de la
poblacion a partir de una muestra representativa.

3. Al preguntarle su opinidn acerca de que las preguntas fueran de
tipo abiertas colocadas en tablas y no en escalas respondié que
para el objetivo del estudio es la unica forma de obtener esa
informacion ya que el cuestionario quiere conseguir de la forma
mas especifica los valores de dichas variables, por lo que es
mejor evitar el uso de escalas. Ademas el cuestionario persigue
que la empresa realice una autoevaluacion que le sirva para
compararse peridodicamente consigo misma lo que no seria
posible usando las escalas.

4. Recomend6 que deben establecerse correctamente las
unidades en que se desean las variables y en lo posible dejar
una columna donde el encuestado pueda incluir el factor de
conversién de la fecha en la que fue tomada la informacién en

caso de que el dato lo tengan en unidades diferentes.

Otro experto encuestado fue la Ing. MBA Maria Elena Murrieta,
Catedratica de Investigacion de Mercados de la Facultad de Ciencias

Humanisticas y Econdomicas de la Espol, a quien le parecié
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interesante el cuestionario elaborado e hizo las siguientes propuestas

al respecto:

1.

La metodologia utilizada con preguntas de tipo abierta es
correcta debido a la naturaleza de la investigacion y a los fines
que pretende alcanzar, debido a que se necesitan conocer los
valores lo mas reales posibles incluso preguntando al
entrevistado cual podia ser su margen de error aleatorio o
sistematico para poder determinar el valor real de medicién y no
so6lo el observado.

Acerca de preguntar los valores correspondientes al ultimo
semestre indicd6 que deberan estar escritos los meses en los
que se requiere la informacion y no dejar el campo abierto para
que el encuestado lo llene dando posibilidad de error en caso
de realizarse la encuesta en diferentes meses para cada

empresa.

Medicion de la capacidad de generalizacion.

El cuestionario cumple con este atributo ya que al ser evaluado en

una muestra representativa del sector se puede inferir con respecto a

la poblacién, lo que servira para los estudios posteriores a realizarse

en el proyecto que llevan Aseplas y la Espol. El alcance de la

presente tesis no incluye dicha generalizacion, pues el numero de
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empresas encuestadas no son suficientes como para ser
consideradas una muestra con la cual se puedan obtener
generalizaciones acerca del estado en el que se encuentran los
niveles de gestion técnica del Sector Plastico ecuatoriano, mas
teniendo en cuenta los usos posteriores que se daran a este

cuestionario fue realizado analizando este importante atributo.

Una vez recolectada la opinién de expertos se procedio a realizar las
respectivas correcciones en el cuestionario, las cuales se citan a

continuacion:

1. Siguiendo los consejos del Ing. Herrera en la 1era pregunta del
cuestionario para cada area se colocé una escala cuyo dominio
abarca los posibles cargos de los encuestados potenciales a
responder el cuestionario en dicha area; de esta forma se evita
que en caso de existir otro nombre a un cargo que cumpla las
mismas funciones que los expuestos en el rango se aumente la
complicacion al momento de tabular o que el investigador asuma
cual es el cargo del encuestado lo que podria conducirlo a
errores.

2. De igual forma se prefiri6 colocar un rango para medir la

experiencia del encuestado en el puesto, o que nos permite
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tener una idea de la probabilidad de que éste haya cometido
algun error en sus respuestas debido a impericia.

3. La 3era modificacion consistié en especificar en las tablas los
meses de los cuales se solicita la informacion, evitando
confusiones en el encuestado debido a que los tiempos para
encuestar cada empresa puede ser muy diferente, impidiendo
realizar comparaciones entre empresas por periodos.

4. En el cuestionario para el area de produccion en la pregunta
#13, con el fin de evitar la complicacién de la desigualdad de
unidades en que las empresas llevan una misma variable, lo que
impide la comparacion entre ellas y la obtencion de datos
conclusivos se agregd una columna donde se incluya el factor de
conversion $USD/TON que facilite el calculo de la variable en las

otras unidades.

Cabe recalcar que estos cambios seran aplicados en la corrida de la
muestra inicial, mas por la dificultad de recoleccion de la informacion
en las empresas plasticas, como se mencioné en capitulos
anteriores, resulta muy complejo realizar una prueba adicional en las
empresas en estudio, aunque es facil apreciar que debido a la
naturaleza de los cambios realizados, éstos no traeran
complicaciones en la tarea investigativa, sino que por el contrario, la

facilitaran.



110

En el apéndice E se muestran los cuestionarios iniciales y su

correccion constan en el apéndice F



CAPITULO 5

5. RESULTADOS

El cuestionario una vez listo se corrié en la muestra arrojando los
resultados que fueron tabulados y se muestran en los apéndices G-M,

luego se procedio al calculo de los indicadores de gestién.

En los resultados que arroja la corrida inicial del cuestionario se puede
observar las grandes diferencias entre los valores obtenidos de una
misma variable en las diferentes empresas estudiadas, esto se debe a
que la muestra constaba de empresas de distinto tamafio, razén por la

cual se procedio a agruparlas de acuerdo a este criterio.

Al correr el cuestionario en la muestra de empresas se aprecid que los
administrativos de aquellas de tamafo pequefio tuvieron dificultad para

responder algunas de las preguntas pues no tenian implementado dicho
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indicador para su gestidon por lo que se vieron en la necesidad de dar
estimaciones de algunos valores, segun su apreciaciéon del
comportamiento de la variable o a calcularlos a partir de otros datos.
Otro aspecto que resulta importante mencionar es la facilidad que
tuvieron los encuestados para comprender las preguntas del
cuestionario, ya que aquellas que requerian de un conocimiento tedrico
de lo que se pretendia medir, tenian una explicacion al final de la
pregunta (nétese esto en el apéndice E, area de produccion, preg, #4).
Ademas la metodologia aplicada (entrevista personal con el encuestado)

permitia aclarar cualquier duda, de ser el caso.

En cuanto a los resultados obtenidos, gracias a la tabulaciéon basada en
la clasificacién de las empresas segun su tamafio, se pudo observar en
las empresas pequefias que tienen una mediana retencién de clientes
entre un 50 al 60%, quizas debido a que su cumplimiento de entregas
oscila entre el 12 al 55% por demoras en entregas por parte de los
proveedores (retraso de 5 - 27 dias) mas no por parte de retrasos en su
departamento de produccién. Unicamente utilizan el 50% de su
capacidad disponible y elaboran productos de buena calidad, por lo que

tienen pocas devoluciones y reclamos por parte de los clientes externos.

En las empresas de mediano tamafo también se observd una retencién

de clientes de aproximadamente el 50% con pocos pedidos entregados
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con retraso de maximo 2 dias, con una buena entrega en tiempo y forma
por parte de sus proveedores, por lo que sus rechazos en compras es
del 0%. Utilizan una capacidad de planta del 73 — 97% con una buena

calidad de produccion (97 — 99%).

Por ultimo, en las empresas de gran tamafio se observa que a diferencia
de las empresas pequefas y medianas, los costos logisticos representan
un pequefio porcentaje del total de ventas de la compafia (4-11%),
quizas debido al control que llevan los administrativos en estos
indicadores, aspecto que no es considerado en las empresas pequefias.
Presentan ademas una alta retencion de clientes (71 — 100%). La
capacidad de produccion utilizada oscila entre el 79 — 90% con una alta
calidad de sus productos elaborados. En lo referente a su relacién con
sus proveedores tienen un incumplimiento por retraso del 1 -10% de las
compras realizadas con una demora promedio de 3- 4 dias de lo
acordado, (sin considerar los retrasos por escasez), lo que no afecta a
estas empresas en el tiempo de entrega de sus productos a proveedores
pues sus ventas se encuentran programadas con meses de anticipacion.

Finalmente su rotacion de personal es muy baja (1%).



CAPITULO 6

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 CONCLUSIONES

1. En este estudio se levanté informacién referente al estado actual de
las empresas plasticas ecuatorianas a través de visitas realizadas en
una muestra de empresas representativas del sector, observandose
en todas ellas los distintos procesos productivos y los problemas en la
rentabilidad que les esta ocasionando la fluctuacion en los costos de
la materia prima.

2. Los 49 indicadores seleccionados con la técnica del Balanced Score
Card sirven para monitorear el buen funcionamiento y capacidad de

los procesos de todo tipo de organizacion, por lo que se aplican
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perfectamente a las empresas del sector plastico, sin importar su
tamafo debido a su caracter general. Estos indicadores relacionan
distintas perspectivas de la empresa (financiera, relacional,
estructural y humana) lo que facilita un control constante de toda la
organizacion

Se puede concluir que por tratarse de una investigacion descriptiva
que requiere de datos concretos el instrumento de evaluacion
elaborado contiene preguntas de tipo abiertas, y no escalas de
medicion, para lo cual se colocaron tablas de facil comprension donde
se disponian en forma ordenada y clara las casillas a ser llenadas
(mes y afio solicitado) limitando al encuestado a responder
unicamente la informacion requerida, pues de lo contrario no se
podria determinar el comportamiento de una misma variable en
distintos tiempos impidiendo la generalizacion del comportamiento de
las empresas plasticas. Ademas para no afectar la fiabilidad del
cuestionario debido a fatiga del entrevistado se elaboraron el menor
numero posible de preguntas

Para obtener informacion lo mas real posible el cuestionario fue
segmentado por area, asi los entrevistados deberian ser expertos en

el tema, para lo cual se eligid a los administrativos de nivel medio y
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alto de la organizacion, puesto que son ellos quienes manejan estos
datos y tiene la preparacion necesaria para brindar una informacion
confiable.

La realizacion de la presente tesis se vio limitada por lo confidencial
de la informacion requerida, ya que aunque se conté con la ayuda de
un certificado de confidencialidad firmado por el Director de
ASEPLAS y de la Espol, lo que permitia el acceso a cada una de las
empresas Vvisitadas, al momento de dar la informacion los
entrevistados tenian sus reservas, llegando algunos de ellos a
negarse a llenar los cuestionarios, lo cual se mejorara una vez que
ASEPLAS proponga implementar dicho instrumento de evaluacion
para que la empresa realice un plan de mejora continua.

Cabe recalcar que es imposible concluir este estudio diciendo cual es
el estado actual de la gestién técnica del sector plastico con la
pequefia muestra analizada, pues para eso es necesario tener una
muestra representativa en tamano de la poblaciéon en estudio, lo que
no es el alcance de esta investigacion puesto que solo constituye la
etapa inicial de un complejo estudio que realizan Aseplas y la Espol y
se basa en la elaboracion, verificacion y validacion del cuestionario

elaborado, el mismo que se encuentra listo para correrlo a la muestra
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piloto y luego a la muestra final de la poblaciéon en las siguientes
etapas del proyecto, lo que le permitira realizar generalizaciones de

los niveles de gestion de las empresas plasticas ecuatorianas.

6.2 RECOMENDACIONES

Luego de la realizacion de este estudio se puede recomendar lo

siguiente:

1.

Para poder continuar con las posteriores etapas del proyecto es
necesaria la colaboracion de Aseplas recalcando en los altos
mandos de cada organizacion la importancia del establecimiento de
un sistema de indicadores de control de gestion técnica para lo cual
resulta imprescindible que las empresas involucradas en el proyecto
se comprometan brindando la informacion que se les solicita y el
acceso a sus instalaciones, pues resultd muy complicada la
realizacion de este estudio por la hermeticidad de muchos
funcionarios al negarse a dar la informacion requerida. Para esto se
sugiere a Aseplas realice un concurso entre las empresas
participantes, promocionando a las mejores empresas del sector en
base a la informacién brindada por ellas, la cual debera ser
verificada su veracidad, tal como lo hace actualmente la revista

Ekos.
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Se recomienda a las empresas plasticas el establecimiento del
sistema de indicadores de gestion sugerido en esta tesis que les
permita un autocontrol de los distintos aspectos de la organizacion
encaminandose hacia sus objetivos y metas organizacionales, pues
obviamente aquello que no se mide resulta imposible controlarlo y
peor aun mejorarlo. Con estos indicadores las empresas podran
evaluarse periodicamente corrigiendo o0 mejorando aquellos

aspectos en los que se encuentren mas débiles.
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Factor
Clave
de
Gestion

Perspectiva
del BSC

PERSPECTIVA FINANCIERA
Rentabilidad

Objetivo

Incrementar
la eficiencia
operativa

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

Rotacion de
inventarios

Forma de medicién

Costo de productos
vendidos / Inventario

Descripcion

Mide la solvencia y

rentabilidad del negocio.
Elevada RI favorece la
solvencia y rentabilidad

Impacto

Permite determinar los

niveles de rotacion del
stock evitando costos de
mantener inventario
antiguo

Periodo Promedio
de Inventario

360 dias/ Rotacién de
Inventario

Mide el niumero de dias
promedio que dura el
inventario en bodega

Permite controlar el
tiempo que permanecen
los productos en bodega.

Facilita el control del
costo de almacenamiento

Costos Logisticos

Costos Totales
Logisticos

Ventas Totales
de la Compaifiia

Esta pensado para controlar
los gastos logisticos en la
empresa y medir el nivel de
contribucioén en la
rentabilidad de la misma.

Los costos logisticos
representan un
porcentaje significativo de
las ventas totales,
margen bruto y los costos
totales de las empresas,
por ello deben controlarse
permanentemente.
Siendo el transporte el
que demanda mayor
interés.




Factor
Perspectiva Clave
del BSC de
Gestion

Objetivo

Incrementar la
eficiencia
operativa

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

Beneficio neto sobre
ventas

Forma de medicién

Beneficio neto / Ventas

Descripcidn

Engloba la rentabilidad
total obtenida por dolar
vendido.

Impacto

Incluye todos los conceptos por
lo que la empresa obtiene
ingresos o genera gastos.

Ratios muy elevados de
rentabilidad son muy positivos;
éstos deberian ir acompafados

por una politica de retribucion
al accionista agresiva

Costo por cada 100
délares despachados

Costos Operativos
Bodegas

Costo de las
Ventas

De cada 100 pesos que
se despachan, que
porcentaje es atribuido a
los gastos de operacion.

Sirve para costear el porcentaje
de los gastos operativos de la
bodega respecto a la ventas de
la empresa

PERSPECTIVA FINANCIERA
Rentabilidad

Incrementar el
financiamiento

Indicador punto de
equilibrio

Punto de equilibrio /
Ventas totales

Mide la relacién entre la
cantidad de equilibrio y
las ventas reales

Permite determinar si la
empresa esta vendiendo mas
de la cantidad necesaria para
salir a par, es decir, sin perder

Su inversion pero con cero
utilidades

Punto de equilibrio

Gastos fijos / Margen
en porcentaje

Mide la cantidad de
producto que se vende
para cubrir los costos de
produccion

Determina la cantidad de
producto que es necesario
vender para salir a par, es decir
sin pérdidas ni utilidades




Factor
Perspectiva Clave
del BSC de
Gestion

PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL
Fidelidad de los clientes

Objetivo

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

% de desercion de
clientes

Forma de
medicion

Bajas / Total
clientes

Descripcion

Mide el numero de
clientes que la
empresa pierde de su
total de clientes

Impacto

Permite a la empresa tener una idea
sobre el numero de deserciones que
tiene en sus clientes, lo que le
ayudara a establecer y aplicar
medidas de contingencia para

Retencion disminuir esta cifra.
. . ermite a la empresa tener una idea
de Clientes P teal t d
Mide el numero de . .
) sobre el niumero de clientes que
0 . . . clientes que la .
% de retencion de Clientes retenidos / logra retener, lo que le ayudara a
. : empresa logra ; i
clientes Total clientes determinar el momento justo para
retener de su total de .
. elaborar medidas que atrapen al
clientes :
cliente
Permite a la empresa tener una idea
. . sobre el numero de clientes que
Mide el numero de ; .,
. . . logra hacer que repitan la accién de
Con Total clientes que | clientes que repiten . o .
Fidelizacion | . | . . ) ; compra de bien o servicio que brinda
) Fidelidad de los clientes repiten/Total la compra del bien o ;
de Clientes . o : la empresa, lo que le ayudara a
clientes servicio que brinda : ;
determinar el momento justo para
la empresa .
elaborar medidas que atrapen al
cliente
Consiste en .
. . Se controlan las ventas perdidas por
Valor Pedidos determinar el =
. la compania al no entregar
Incrementar no Entregados porcentaje del costo .
., . oportunamente a los clientes los
adquisicion Ventas Perdidas de las ventas pedidos generados. De este manera
de clientes Total Ventas perdidas dentro del

Compaiiia

total de las ventas de
la empresa

se mide el impacto de la reduccion
de las ventas por esta causa




Factor
Perspectiva Clave
del BSC (0[]
Gestion

PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL
Fidelidad de los clientes

Objetivo

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

Forma de medicién

Descripcion

Mide el porcentaje

Impacto

Permite que la empresa tenga una clara
idea del peso que tiene sobre los

Incrementar| L (Ventas a clientes ; . g
C % de renovacion correspondiente a ingresos de la compaifiia las ventas a
adquisicion . nuevos/ Ventas . .
. de clientes o ingresos por ventas nuevos clientes, lo que le ayuda a
de clientes totales)x 100% ; o
a clientes nuevos | controlar la gestidon del departamento de
mercadeo
Volumen de Mide el nivel de | Muestra el grado de cumplimiento con
Devoluciones por . devoluciones en |los requerimientos de los clientes, util al
. devoluciones/Ventas g .
Mejorar la ventas funcion de las momento de establecer medidas para el
: Totales :
calidad de ventas control de calidad
los Queias o Mide el promedio
Servicios jas Numero de quejas o del nimero de , o
brindados reclamaciones . d . Muestra el grado de satisfaccion de los
X reclamaciones/Numero quejas o ;
realizadas por los ; ; clientes con respecto a las ventas
) de ventas por cliente | reclamaciones por
clientes .
cliente
. . Sirve para controlar los errores que se
Aumentar . . Mide el nimero de P 9
la Nivel Total de pedidos no pedidos no presentan en la empresa y que no
: .. | incumplimiento de | entregados/Total de permiten entregar los pedidos a los
satisfaccion . . entregados del total | 7 : -
. entregas a clientes | pedidos despachados . clientes. Impacta fuertemente al servicio
del cliente de pedidos .
al cliente y el recaudo de la cartera
Pedidos Numero de pedidos Mide el numero de | Muestra la eficiencia en la entrega de
entregado con pedidos entregados pedidos y ayuda a tomar medidas
Incrementar| entregados con .
retraso/Total de con retraso del total | correctivas en caso de que el valor se
las retraso : . ,
pedidos entregados de pedidos aproxime a 1
entregas a _ . i
tiempo Tiempo medio de | Promedio del total de

retraso en entrega
de los productos

tiempos de retrasos en
entrega de productos




APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Factor
Perspectiva Clave
del BSC de
Gestion

Objetivo

Indicadores

Forma de medicién

Descripcidn

Impacto

0

£

c

2

©

8 Incrementar
2 las entregas
> a tiempo
®©

2

©

<

L

PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL

Plazos de entrega de
proveedores

Dias de retrasos en las
entregas de los
proveedores externos

Mide dias de retraso
en la entrega respecto
a la fecha prevista

Mide la capacidad de
cumplimiento de

Permite determinar los
mejores proveedores en
cuanto al cumplimiento

Entregas de entregas a tiempo
Entregas retrasadas entrega de los
retrasadas/Compras
proveedores proveedores y la
proveedores . ey
calidad de servicio de
estos
Identifica el nivel de
efectividad de los
Pedidos Recibidos C_onS|ste en c_al_cular el proveedores de Ia}
. nivel de efectividad en empresa y que estan
Nivel de Fuera :
: ey . las entregas de afectando el nivel de
incumplimiento de de Tiempo x 100 ; "
mercancia de los recepcion oportuna de
Proveedores roveedores en la mercancia en la bodega
(transporte) Total Pedidos P 9

Recibidos

bodega de producto
terminado

de almacenamiento, asi
como su disponibilidad
para despachar a los
clientes

Rechazos compras
proveedores

Rechazos de
compras/Compras
proveedores

Mide los productos
rechazados por
proveedores respecto
al total de compras.
Mientras menor sea
mas confiable sera el
proveedor

Permite evaluar la calidad
de los proveedores para
una correcta seleccion
futura de los mismos




Factor
Perspectiva Clave
del BSC (o[}
Gestion

Objetivo

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

APENDICE D

Forma de medicién

Capacidad utilizada /

Descripcién

Mide la relacion entre la

Impacto

Permite evaluar el aprovechamiento de

prevista instalada

prevista o instalada

Utilizacion . . . capacidad utilizada y la L
Capacidad disponible b . . y los recursos de produccion
disponible
. ., La medicion del nivel de productividad le
Mide la relacion entre la o .
(Valor real e ayuda a la organizacion a realizar las
L produccién real y lo . . i
. produccion/Valor ; correcciones necesarias con el fin de
Productividad esperado. Mientras SN .
esperado . X aumentar la eficiencia y ser mas
. mayor sea mejor sera la f ;
produccion)*100 SR . rentables a través del tiempo,
eficiencia productiva . N
considerando las actuales restricciones.
Es mucho menor que el valor del
indicador anterior, puesto que alcanzar
Produccion real y Produccion Compara la produccion | un maximo aprovechamiento de la
Produccion real/Produccion real con la prevista 0 | capacidad de la maquinaria es mas dificil

total instalada

ya que la produccion se encuentra sujeta
a muchos otros factores, como lo son el
humano, materia prima, etc.

Nivel de calidad

Total productos sin
defectos/Total
productos elaborados

Mide la efectividad del
trabajo en la elaboracion
de productos. Refleja la
calidad con que se esta
trabajando en el area de

produccion

Permite ejercer medidas de control a
tiempo oportuno eliminando altos costos
de desperdicios por errores que puedan

ser evitados con un mejor control

2

=)

[

O

=

14

e Mayor

w productividad

< © y eficiencia

= ke

o >

< ©

o 3

= S

w

e o

<

=

=

O

L

o

(7]

14

L :

o Mejorar los
sistemas de
comunicacion

enla

organizacion

Numero de horas
sin sistemas de
informacioén en la
empresa

Horas reales sin
servicio/Horas
previstas sin servicio

Mide el tiempo en que
una empresa esta sin
servicios informaticos
por diferentes motivos

Permite establecer planes de mejora del
sistema informatico de modo que se
minimicen los tiempos de mantenimiento
y aquellos que por diferentes motivos la
organizacién no cuenta con dicho
sistema




Perspectiva Clave
del BSC

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Factor

de Objetivo

Gestion

Indicadores

Forma de medicién

Descripcion

Impacto

. Mide la relacion del costo
Indicador Costo de .
1 A o de mantenimiento de
< mantenimiento- | mantenimiento/Costo de .
e . equipos con el costo de
E Produccién produccién .
o S produccion
5 - g Este indicador refleja que
i é 3 tan efectivas son las Permite tener llevar un control de la
'g = o Mejorar el L (RPS + PRD + HMP )/ | actividades destinadas al o .
= a - Efectividad del o eficiencia con la que se estan
< © Servicio de o (RPR + MNT + DSP + mantenimiento : o
S > 9 M e mantenimiento haciendo las actividades de
2y antenimiento HMO) comparando su L
[ e _ mantenimiento
On o rendimiento con los costos
ow k5 inherentes a su reparacion
- = . =
12 Eficacia del Coste de mantenimiento Ic\;/lolg’ﬁalgg%aacr:?enn?nﬁ;enteol Permite medir el éxito de las
E mantenimiento preventivo/Coste del . politicas de mantenimiento
) o preventivo sobre el coste .
preventivo mantenimiento total del mantenimiento total preventivo
§ Permite tener una idea del
ﬁ o © Numero de piezas Mide el numero de piezas | porcentaje de piezas que se estan
oz e Defectos de ; :
< = o fabrica defectuosas/Numero de | defectuosas sobre el total produciendo con defectos, lo que
‘>"~ § © g Aumento de la piezas totales producido permite mantener el control sobre
=T ” & | productividad los defectos evitando reprocesos.
i 85 de los
o ,‘E c empleados . Permite llevar un control del numero
n= o Numero de o . . , X
o ko ; N° de facturas repetidas | Medir el numero de errores de errores cometidos al facturar
w < o facturas repetidas I Total de fact dministrati | Hi tabl didas d trol
k) £ bor errores otal de facturas administrativos al repetir | para establecer medidas de contro
Q - ; emitidas facturas que eviten que se vuelvan a
o administrativos
cometer




Factor
Perspectiva Clave
del BSC de
Gestion

Objetivo

Aumento de
la
productividad
de los
empleados

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO
Competencias Habilidades Experiencias

APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

Calidad de la
Facturacion

Forma de medicion

Facturas Emitidas
con Errores/Total de
Facturas Emitidas

Descripcidn

Numero y porcentaje de
facturas con error por
cliente, y agregacion de los
mismos.

Impacto

Generacion de retrasos en los
cobros, e imagen de mal servicio al
cliente, con la consiguiente pérdida

de ventas

Productividad de
mano de obra

Produccion/Horas-
hombre trabajadas

Mide la produccion lograda
con las horas — hombre
trabajadas.

La alta productividad significa alto
ingreso real para el trabajador, para
la compania altas utilidades

Horas maquinas
utilizadas

Horas maquinas
reales/Horas
maquinas Totales

Mide el numero de horas
maquinas reales sobre el
total de horas maquinas

Muestra el efecto de las horas reales
de utilizacién de las maquinas

Horas Hombres
utilizadas

Horas hombres
reales/Horas
hombres Totales

Mide el niumero de horas
hombre reales sobre el
total de horas hombre

Muestra el efecto de las horas reales
de utilizacion de la mano de obra

Consumo de
materiales

Consumo de
materiales/Ventas

Mide los materiales
consumidos sobre las
ventas

El efecto del consumo de los
materiales sobre la venta mide la
efectividad de éstos al consumirse

Horas de produccion

Mide las horas de

Refleja el porcentaje de tiempo

Produccion perdida perdida/Horas 'producmon p.erdlde}s PO | Jestinado a la produccion perdido por
totales de diferentes motivos ajenos o o )
. o distintos motivos
produccién no a la fabricacién
Horas de Mide los tiempos de Muestra la utilizacién que se le esta

Tiempo de parada

inactividad/Horas
totales disponibles

parada de maquina por
falta de trabajo

dando a la maquinaria en el tiempo
disponible para produccion




Factor
Perspectiva Clave

del BSC de Objetivo

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Indicadores

APENDICE D

Forma de medicion

Descripcién

Impacto

Gestion

Aumento de
la
productividad
de los
empleados

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO
Competencias Habilidades Experiencias

Numero de
piezas fabricadas
por hora

Numero de piezas
fabricadas por hora

Mide la capacidad de
produccion por hora
respecto a un estandar
de produccion

Mide la eficacia de produccion con
respecto al recurso tiempo

Indicador horas-
trabajador

Horas — hombre
trabajadas / Numero
promedio de
trabajadores

Mide las horas promedio
de trabajo por cada
trabajador.

Mide la eficacia de produccion con
respecto a la mano de obra

Indicador horas

Total horas extra

Mide las horas de
sobretiempo con
respecto a las horas de

Permite medir el tiempo que ha sido
necesario pagar sobretiempos por
alcanzar la produccion programada. Es

extra en el [Total horas trabajo. Mientras mayor . ; X
. . un buen reflejo de que tan bien se esta
periodo trabajadas sea su valor, mas altos o ) .
. utilizando el tiempo destinado a
seran los costos de g
o produccion
produccién
Produccion pedidos . o .
. - Permite a la organizacion medir el
. retrasados por Evalua el cumplimiento ~
Pedidos ) desempefio del departamento de
periodo de nuestro | de los plazos de entrega . ,
retrasados produccion y tomar medidas

departamento de
produccién

en entregas bajo pedido

correctivas en caso de ser necesario

Indicador ventas-
trabajador

Ventas totales /
Numero promedio de

Mide las ventas totales
en relacion con el

Conocer la tendencia del esfuerzo
indirecto de estas personas para lograr
una de las principales metas de la

trabajadores numero de empleados empresa en que laboran, o sea el de
tener los mayores ingresos posibles.
o Mide el nimero de veces
. (N° de plazos .
Namero de que un determinado

plazos cumplidos
en la realizacién
de un proceso

cumplidos en tiempo
y forma / Total de
pedidos
entregados)*100 (%)

proceso o trabajo se

presenta en plazo y

contenido de forma
correcta

Permite tener una idea clara de la
eficiencia con la que se ejecutan los
procesos.




APENDICE D

INDICADORES DE GESTION DEL BALANCED SCORE CARD

Factor
Perspectiva Clave o : C Ny
del BSC de Objetivo Indicadores Forma de medicidn Descripcion Impacto
Gestion
((Numero de hombres Revela problemas a nivel del empleado y en
x horas Mide el nivel de el ambito de la organizacioén. Es un factor que
. perdidas)/(Numero de | absentismo respecto a | es imposible de prever y genera desconcierto
Ausentismo Real . I - X
hombres x Numero las horas totales ya que la planeacion de la produccién esta en
horas de trabajo)) x posibles de trabajo funcion de la disponibilidad de la mano de
100 obra.
° Mide la relacién
Zz Horas porcentual entre l?S Indica el grado de inconformidad que tienen
< . . horas/hombre perdidas . oy .
s Absentismo absentismo/Horas . los trabajadores con las politicas internas de
= por ausencias y el total
= — Incremento totales laborales la empresa.
< en la de horas/hombres
= o] L trabajadas.
< 7] motivacion - , , ——
E @ Numero de . . Permite medir el grado de participacion de los
o a de los . Sugerencias Mide del total de .
< - - sugerencias de ; : empleados y lo comprometido que se
o) empleados aplicadas/Total de sugerencias las que .
© @) empleados con . : . encuentra el personal por la mejora de la
_ g sugerencias han sido aplicadas N
o 5 éxito organizacion
2 3 Conocer el indice de rotacion permitira prever
> ..g Mide la relacion entre necesidades de contratacion, focalizar
- = . Total de trabajadores los trabajadores acciones en los procesos de seleccion y
O ah Indicador de : . . : .
1T rotacion de retirados /NUmero retirados de la reclutamiento en aquellas areas de mayor
% X promedio de empresa en un periodo | indice de rotacién. Ya sea que esta sea en
o trabajadores ) : C
i trabajadores con respecto al total de | forma voluntaria o dirigida por la empresa, la
o trabajadores rotacion es un indicador que permite entrever
que algo esté pasando en la organizacion.
Permite establecer medidas de prevencion de
Incremento . . : ;
. . Mide los accidentes en accidentes e incrementar el control en el
enla Numero de Numero de . . o .
. X . . funcién del numero de cumplimiento de las normas de seguridad
seguridad accidentes por accidentes/Numero : . o ;
empleados. La meta es | industrial, disminuyendo asi los costos por
del empleado de empleados ) .
cero accidentes e incrementando la salud del
personal
empleado




TABLA 5
NOTACION DEL INDICADOR DE EFECTIVIDAD DEL MANTENIMIENTO

Costo de reposicion de la maquina o maquinas
reparadas en el afno.

PRD: Costo de la produccion obtenida con las maquinas.

HMP: Horas maquina productivas o realmente trabajadas
" enelafo.

RPR: Costo total de las reparaciones.

MNT: Costo del mantenimiento preventivo.

DSP: Costo del desper_dicio originado por el mantenimiento
y por las reparaciones.

Horas maquina ociosas motivadas por
descompostura, mantenimiento y reparacion.

RPS:

HMO:




APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA ADMINISTRACION
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Administracion y Finanzas

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

3. Si la empresa lleva el indicador punto de equilibrio indique en el
siguiente cuadro cual ha sido el punto de equilibrio de la organizacion
durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado), caso

contrario continue con la siguiente pregunta

Punto de
Mes
equilibrio ($)




4. Si en el departamento se realiza un control mensual de los errores
cometidos en la facturacion indique en el siguiente cuadro el total de
facturas emitidas con error y el total de facturas emitidas durante los
ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado), caso contrario vaya a

la siguiente pregunta.

Total de facturas Total de facturas
Mes

emitidas con error emitidas

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el monto en gastos fijos y el
porcentaje de margen de utilidad durante los ultimos 6 meses (siendo el

ultimo el mes pasado).

Gastos fijos Margen de Utilidad
Mes

mensuales ($) (%)




6. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la utilidad bruta y neta

durante el ultimo semestre (siendo el ultimo el mes pasado)

Utilidad bruta
($)

Mes

Utilidad Neta
($)

7. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el costo de productos

vendidos,

bodegas?

los costos totales logisticos y los costos operativos de

Mes

Costo de productos Costos totales

vendidos logisticos

(%)

($)

Costos
operativos de

bodegas
($)

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon




APENDICE E

ENCUESTA

CUESTIONARIO INICIAL AREA COMPRAS

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las

empresas pertenecientes a ASEPLAS

(Asociacién

de Empresas

Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Compras

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

3. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Mes

Total de
pedidos que
se reciben
de los

proveedores

Total de pedidos
que se reciben
fuera de tiempo

de los

proveedores

Dias de
retrasos en las
entregas de los

proveedores

externos




4. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Total de Total de
Mes compras hechas compras
a proveedores rechazadas

Le agradecemos su valiosa colaboracién



APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA LOGISTICA

ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion técnica
que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico ecuatoriano
en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra aquella en la que
ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los puntos fuertes y débiles
de dicha area al objeto de implementar medidas encaminadas a subsanar sus
problemas y lograr mejorar sus aspectos organizativos. Con este cuestionario,
una vez estudiadas todas las empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion
de Empresas Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del
sector.

AREA: Logistica

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefnandose en el actual cargo?

3. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor indique

lo siguiente:

Inventario de productos Inventario total de
Mes terminados productos terminados
($) (unidades)




4. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el costo total logistico y los costos

operativos de bodegas durante los 6 ultimos meses (siendo el pasado el ultimo

mes)

Costos totales

Mes logisticos

($)

Costos operativos de

bodegas
$)

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la rotacion de inventario durante los

6 ultimos meses (siendo el pasado el ultimo mes)

Mes

Rotacién de Inventario Rotacion de Inventario de | Rotaciéon de Inventario de

de materia prima productos en proceso productos terminados

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon




APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA PRODUCCION
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas

Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Produccion

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

3. ¢Cual es el total mensual de horas de produccion instalada en la planta?




4. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Valor real mensual Valor esperado
Mes de la produccion mensual de la
(kg/mes) produccion (kg/mes)

El valor esperado de produccion es la produccion que espera alcanzar
la empresa segun sus actuales limitaciones operativas (personal y
equipos). Menor que la produccién proyectada o instalada.

5. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Total de horas Total de horas
Mes o o
maquinas reales maquinas esperado




6. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

M Total de horas Total de horas
es
hombre reales hombre esperado

7. ¢Cuantas horas de produccion por diferentes motivos ajenos o no a la
fabricacion se han perdido mensualmente durante los ultimos 6 meses

(siendo el mes pasado el ultimo)?

Horas de producciéon
Mes
perdida

8. ¢;Cuantas horas de las disponibles mensualmente para la produccién se

han tenido que parar las maquinas debido a falta de trabajo?

Horas de inactividad por
Mes
falta de trabajo




9. ¢Cuantas horas totales hay disponibles para la produccion
mensualmente, considerando las actuales limitaciones operativas

(personal y equipo)?

10.Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Total de piezas Total de piezas
Mes defectuosas sin defectos

mensuales mensuales

11.;,Cudl es el numero de pedidos retrasados por mes de nuestro

departamento de produccion durante los ultimos 6 meses?

M Num. de pedidos retrasados por
es
mes del dep. de produccion




12.Durante los ultimos 6 meses, por favor indique los siguientes costos de

SuU empresa

Mes

Costos
mensuales de

produccion

Costo mensual
de
mantenimiento

total

Costo mensual
de
mantenimiento

preventivo




13.Complete en cada una de las casillas de la matriz el consumo mensual

de insumos durante el ultimo semestre (siendo el ultimo mes el pasado)

Consumo de materiales ($)
MATERIALES ‘ Mes
< SIMBOLOGIA
PLASTICOS Mes
pasado
Polietileno de
alta densidad PADS
para soplado
Polietileno de
alto peso APM
molecular
Policarbonato PC
Polipropileno PP
Polietileno de
alta densidad PADI
para inyeccion
Polietileno de
baja densidad PBDI
para inyeccion
Polles.tlreno de PSA|
alto impacto
Poliestireno
para proposito PSPG
general
Poliestireno PSFoam
Foam
Acrilonitrilo-
butadieno- ABS
estireno
R.e3|r.1a RK
cristalina

Le agradecemos su valiosa colaboracion




APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA RECURSOS HUMANOS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Recursos Humanos

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

3. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el total de horas laborales y
horas extra mensuales durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el

mes pasado).

M Horas totales Total de horas extra
es
laborales mensuales mensuales




4. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el total de horas hombre
ausentes mensuales durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el

mes pasado).

Horas hombre
Mes
ausentes mensuales

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la tasa de ausentismo
laboral durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado). Si

la empresa no lleva este dato pase a la siguiente pregunta.

Tasa de
Mes .
ausentismo




6. En el siguiente cuadro indique la informacién solicitada correspondiente
a los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado). Si la empresa no

recepta sugerencias de su personal vaya a la siguiente pregunta

Total de sugerencias del
Total de sugerencias
Mes personal que labora en la ]
L aplicadas
organizacion

7. En el siguiente cuadro indique la informacién solicitada correspondiente
a los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado).
Total de Total de

Mes trabajadores trabajadores de

retirados la organizacién




8. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el numero de accidentes

durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado).

Numero de accidentes
Mes
mensuales

Le agradecemos su valiosa colaboracion



APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA SISTEMAS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Sistemas

1. ¢Cual es su cargo en la empresa?

2. ¢ Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?




3. Durante los meses especificados en la tabla indique cual ha sido el
numero de horas reales al mes en que la compafia se ha quedado sin
sistema de red informatico

Numero de horas reales en las
que la organizacion se ha
Mes L
encontrado sin sistema de red

informatico al mes

4. En los 6 ultimos meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique cual ha
sido el numero de horas previstas al mes durante las cuales la

organizacién se encontraria sin sistema de red

Numero de horas planificadas durante
M las cuales la organizacion se ha

es
encontrado sin sistema de red

informatico al mes

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon



APENDICE E
CUESTIONARIO INICIAL AREA VENTAS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Ventas

1. Cual es su cargo en la empresa?

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

3. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Costo de productos
Mes
vendidos




4. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Mes

Total de unidades vendidas
(todas las lineas de

productos)

Ventas totales

(%)

Si en su empresa se lleva el control de la facturacién por favor conteste la

siguiente pregunta, caso contrario pase a la siguiente

5. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique lo

siguiente:
. Total de
Numero de
Numero de facturas facturas
Mes facturas repetidas

con errores al mes emitidas al

al mes
mes

6. ¢Cudl es el total actual de clientes codificados de la empresa?




7. ¢Cual es el total de clientes retenidos por la empresa? ( Considérese
clientes retenidos aquellos que han realizado compras los ultimos 12

meses)

8. Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) por favor

indique lo siguiente:

Ventas totales hechas

Mes Total de clientes nuevos a clientes nuevos

($)

9. Durante los 2 ultimos afos (siendo el ultimo el afio pasado) por favor
indique lo siguiente:

Numero de clientes Total de clientes que

dados de baja al aino repiten su compra al afio

2005

2006




10.Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique el

promedio mensual del numero de ventas por cliente

Promedio mensual de
Mes .
ventas por cliente

11.Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique lo

siguiente:
Numero de
Numero de . Numero de
. pedidos ]
Mes pedidos pedidos no
entregados con
entregados entregados
retraso

12.En aquellos pedidos entregados con retraso ¢ Cual ha sido el tiempo

medio de retraso en entrega de dichos pedidos?




13.Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique lo

siguiente:
Devoluciones Numero de i .
. Numero de quejas
Mes mensuales pedidos devueltos
recibidas al mes
(%) al mes

14.Durante los ultimos 6 meses (siendo el ultimo el mes pasado) indique lo

siguiente:
Numero de entregas Monto en ddlares de
Mes realizadas en el tiempo y entregas realizadas en el
forma correcta tiempo y forma correcta

Le agradecemos su valiosa colaboracion



APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA ADMINISTRACION
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoraciéon GLOBAL del sector.

AREA: Administracion y Finanzas

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente general

Gerente financiero

Asistente de gerencia financiera
Asistente de gerencia general

o ooao

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio O
Entre 1 — 3 afios O
Mas de 5 afios O

3. Si la empresa lleva el indicador punto de equilibrio indique en el
siguiente cuadro cual ha sido el punto de equilibrio de la organizacion
durante los mese indicados en la tabla, caso contrario continde con la

siguiente pregunta



Punto de
Mes
equilibrio ($)

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

4. Si en el departamento se realiza un control mensual de los errores
cometidos en la facturaciéon indique en el siguiente cuadro el total de
facturas emitidas con error y el total de facturas emitidas durante los
meses especificados en la tabla, caso contrario vaya a la siguiente

pregunta.

Total de facturas Total de facturas
Mes

emitidas con error emitidas

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el monto en gastos fijos y el

porcentaje de margen de utilidad durante los meses especificados en la

tabla.
Gastos fijos Margen de Utilidad
Mes
mensuales ($) (%)
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007

Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




6. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la utilidad bruta y neta

durante los meses indicados.

Mes

Utilidad

bruta

(%)

Utilidad
Neta

(%)

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

7. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el costo de productos

vendidos,

bodegas?

los costos totales logisticos y los costos operativos de

Costo de

productos
Mes
vendidos

(%)

Costos
totales

logisticos

(%)

Costos

operativos de

bodegas
(%)

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon




APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA COMPRAS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Compras

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente de compras L]
Jefe de Compras ]
Asistente de Compras ]

2. Cuanto tiempo tiene desempenandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio L]
Entre 1 — 3 afios ]

Mas de 5 afios L]



3. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:
Total de
Total de Dias de
pedidos que
pedidos que . retrasos en las
se reciben
Mes se reciben de entregas de los
fuera de
los . proveedores
tiempo de los
proveedores externos
proveedores
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

4. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:
Total de
Total de
compras
Mes compras
hechas a
rechazadas
proveedores
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboracion



APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA LOGISTICA

ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Logistica

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente de logistica O
Asistente de logistica O
Jefe de distribucion y almacenes O

2. Cuanto tiempo tiene desempenandose en el actual cargo?

Menos de 1 ano O
Entre 1 — 3 afios O
Mas de 5 afios O

3. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:

Inventario de productos Inventario total de
Mes terminados productos terminados
($) (unidades)

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




4. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el costo total logistico y los

costos operativos de bodegas durante los meses especificados en la

tabla

Costos totales
logisticos

(%)

Costos

operativos de

bodegas

($)

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre
2007

Octubre 2007

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la rotacion de inventario

durante los meses especificados en la tabla

Rotacién de Rotacion de Rotacion de
Mes Inventario Inventario de Inventario de
de materia productos en productos
prima proceso terminados
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon




APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA PRODUCCION
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestidon
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas

Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Produccion

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente de produccién
Jefe de Produccion

Coordinador de Produccidén

N I I W O

Jefe de Linea

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio L]
Entre 1 — 3 afios L]
Mas de 5 afios ]

3. ¢Cual es el total mensual de horas de produccién instalada en la planta?




4. Durante los durante los meses indicados por favor indique lo siguiente:

Valor real mensual Valor esperado
Mes de la produccién mensual de la

(kg/mes) produccion (kg/mes)

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

El valor esperado de produccion es la produccion que espera alcanzar
la empresa segun sus actuales limitaciones operativas (personal y
equipos). Menor que la produccién proyectada o instalada.

5. Durante los durante los meses indicados por favor indique lo siguiente:

Total de horas Total de horas
Mes o o
maquinas reales | maquinas esperado

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




6. Durante los durante los meses indicados por favor indique lo siguiente:

M Total de horas Total de horas
es
hombre reales | hombre esperado

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

7. ¢Cuantas horas de produccion por diferentes motivos ajenos o no a la

fabricacion se han perdido mensualmente durante los meses indicados?

Horas de produccién
Mes
perdida

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

8. ¢ Cuantas horas de las disponibles mensualmente para la produccién se

han tenido que parar las maquinas debido a falta de trabajo?

Horas de inactividad por
Mes
falta de trabajo

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




9. ¢Cuantas horas totales

mensualmente, considerando

(personal y equipo)?

hay disponibles

las actuales

para la produccion

limitaciones operativas

10.Durante los durante los meses indicados por favor indique lo siguiente:

Mes

Total de piezas
defectuosas

mensuales

Total de piezas
sin defectos

mensuales

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

11.;,Cual es el numero de pedidos retrasados por mes de nuestro

departamento de produccion durante los meses indicados?

Num. de pedidos retrasados

Mes por mes del dep. de
produccion
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007




12.Durante los durante los meses indicados, por favor indique los siguientes

costos de su empresa

Costos Costo mensual | Costo mensual
Mes mensuales de de
de mantenimiento | mantenimiento
produccion total preventivo

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007




13.Complete en cada una de las casillas de la matriz el consumo mensual

de insumos durante los meses especificados

Consumo de materiales ($)

Costo
SIMBOLOGIA “’I',‘?_;i':'lg'ais USD / Mes
TON Mayo | Junio | Julio | Agosto | Septiembre | Octubre
2007 | 2007 | 2007 | 2007 2007 2007
Polietileno de
PADS alta densidad
para soplado
Polietileno de
APM alto peso
molecular
PC Policarbonato
PP Polipropileno
Polietileno de
PADI alta densidad
para inyeccion
Polietileno de
PBDI baja densidad
para inyeccion
PSAI Polles.tlreno de
alto impacto
Poliestireno
PSPG para proposito
general
PSFoam Poliestireno
Foam
Acrilonitrilo-
ABS butadieno-
estireno
RK Resina
cristalina

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon




APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA RECURSOS HUMANOS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Recursos Humanos

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente de Recursos Humanos O
Jefe de Recursos Humanos O
Asistente de Recursos Humanos O

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio O
Entre 1 — 3 afios O
Mas de 5 afios O

3. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el total de horas laborales y

horas extra mensuales durante los meses indicados.

M Horas totales Total de horas extra
es
laborales mensuales mensuales

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




4. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el total de horas hombre

ausentes mensuales durante los durante los meses indicados.

Horas hombre
Mes ausentes

mensuales

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

5. En el siguiente cuadro indique cual ha sido la tasa de ausentismo
laboral durante los durante los meses indicados. Si la empresa no lleva

este dato pase a la siguiente pregunta.

Tasa de
Mes .
ausentismo

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




6. En el siguiente cuadro indique la informacion solicitada correspondiente
a los meses indicados. Si la empresa no recepta sugerencias de su

personal vaya a la siguiente pregunta

Total de
Mes sugerencias del Total de sugerencias
personal que labora aplicadas
en la organizacion
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

7. En el siguiente cuadro indique la informacién solicitada correspondiente

a los durante los meses indicados.

Total de Total de
Mes trabajadores trabajadores de
retirados la organizacion
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007

Octubre 2007




8. En el siguiente cuadro indique cual ha sido el numero de accidentes

durante los durante los meses indicados.

Numero de accidentes
Mes
mensuales

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon



APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA SISTEMAS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Sistemas

1. ¢Cual es su cargo en la empresa?

Jefe de sistemas O
Asistente de sistemas O

2. ¢Cuanto tiempo tiene desempefniandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio O
Entre 1 — 3 afios
Mas de 5 afios O

O



3. Durante los meses especificados en la tabla indique cual ha sido el
numero de horas reales al mes en que la compafia se ha quedado sin
sistema de red informatico

Numero de horas reales en las
Mes que la organizacion se ha
encontrado sin sistema de red
informatico al mes
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

4. En los meses especificados en la tabla indique cual ha sido el numero de
horas previstas al mes durante las cuales la organizacién se encontraria

sin sistema de red

Numero de horas planificadas
Mes durante las cuales la organizaciéon
se ha encontrado sin sistema de
red informatico al mes
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboraciéon



APENDICE F
CUESTIONARIO FINAL AREA VENTAS
ENCUESTA

Esta encuesta tiene por objeto conocer diversos aspectos de la gestion
técnica que estan llevando las empresas pertenecientes al sector plastico
ecuatoriano en diferentes areas de las mismas entre las que se encuentra
aquella en la que ud. labora. Con ello se pretende poner de manifiesto los
puntos fuertes y débiles de dicha area al objeto de implementar medidas
encaminadas a subsanar sus problemas y lograr mejorar sus aspectos
organizativos. Con este cuestionario, una vez estudiadas todas las
empresas pertenecientes a ASEPLAS (Asociacion de Empresas
Plasticas), pretendemos realizar una valoracion GLOBAL del sector.

AREA: Ventas

1. Cual es su cargo en la empresa?

Gerente de ventas O
Asistente de ventas O

2. Cuanto tiempo tiene desempefandose en el actual cargo?

Menos de 1 afio O
Entre 1 — 3 afios O
Mas de 5 anos O

3. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:

Costo de productos
Mes
vendidos

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007




4. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:

Total de unidades
Ventas totales

(%)

Mes vendidas (todas las lineas

de productos)

Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Si en su empresa se lleva el control de la facturacién por favor conteste la

siguiente pregunta, caso contrario pase a la siguiente

5. Durante los meses indicados en la tabla por favor indique lo siguiente:

Numero de Total de
facturas Nuamero de facturas facturas
Mes repetidas al con errores al mes emitidas al
mes mes
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

6. ¢Cual es el total de clientes codificados de la empresa en el 20077




7. ¢Cual es el total de clientes retenidos por la empresa? ( Considérese
clientes retenidos aquellos que han realizado compras durante el ano
2007

8. Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:

Ventas totales hechas

Mes Total de clientes nuevos a clientes nuevos

($)

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

9. Durante los anos indicados en la tabla por favor conteste lo siguiente:

Numero de clientes Total de clientes que

dados de baja al aino repiten su compra al aino

2005

2006




10.Durante los meses especificados en la tabla indique el promedio

mensual del numero de ventas por cliente

Promedio mensual de
Mes .
ventas por cliente

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007
Agosto 2007

Septiembre
2007
Octubre 2007

11.Durante los meses especificados en la tabla indique lo siguiente:

Numero de ]
Numero de . Numero de
pedidos ]
Mes pedidos pedidos no
entregados con
entregados entregados
retraso

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre
2007

Octubre
2007

12.En aquellos pedidos entregados con retraso ¢Cual ha sido el tiempo

medio de retraso en entrega de dichos pedidos?




13.Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:

Devoluciones Numero de Numero de
Mes mensuales pedidos quejas

(%) devueltos al mes | recibidas al mes

Mayo 2007

Junio 2007

Julio 2007

Agosto 2007

Septiembre 2007

Octubre 2007

14.Durante los meses especificados en la tabla por favor indique lo

siguiente:
Numero de entregas Monto en doélares de
Mes realizadas en el entregas realizadas en el
tiempo y forma tiempo y forma correcta
correcta
Mayo 2007
Junio 2007
Julio 2007
Agosto 2007
Septiembre 2007
Octubre 2007

Le agradecemos su valiosa colaboracion



TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #3 Y 4 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

APENDICE G

EMPRESA A EMPRESA C
Valor Valor
Hrs prod esperado Valor real esperado
Mes P Valor real mens P Hrs prod mens de P
mensual mens de . mens de
. de prod (kg/mes) mensual inst prod
inst prod (kg/mes) prod
(kg/mes) 9 (kg/mes)
May-07 5184 20024.96 - - 68645 105000
Jun-07 5184 19220.14 - - 36834 105000
Jul-07 5184 17450.35 - - 46521 105000
Ago-07 5184 15367.05 - - 56066 105000
Sep-07 5184 14275.70 - - 50759 105000
Oct-07 5184 13150.21 - - 53284 105000
Xm 5184 16581.40 - - 52018.17 105000




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #3 Y 4 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

APENDICE G

Empresa B Empresa D Empresa G
Valor real Valor Valor real Valor Valor real Valor
Mes Hrs prod esperado | Hrs prod esperado | Hrs prod esperado
mens de mens de mens de
mensual mens de | mensual mens de | mensual mens de
. prod . prod . prod
inst (kg/mes) prod inst (kg/mes) prod inst (kg/mes) prod
(kg/mes) (kg/mes) (kg/mes)
May-07 9000 32805.98 46000 2000 192667 200000 6480 - -
Jun-07 9000 34710.46 46000 2000 201701 200000 6480 37000 52000
Jul-07 9000 36350.38 51000 2000 212376 200000 6480 50000 48000
Ago-07 9000 42269.58 51000 2000 173060 200000 6480 37000 52000
Sep-07 9000 35029.15 54000 2000 172020 200000 6480 52000 66000
Oct-07 9000 40120.75 55000 2000 206775 200000 6480 37000 44000
Xm 9000 36881.05 50500 2000 193099.83 | 200000 6480 42600 52400




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #3 Y 4 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

Empresa E Empresa F
Valor Valor
Valor real
Mes Hrs prod Valor real esperado Hrs prod mens de esperado
. mens de prod | mens de . mens de
mensual inst mensual inst prod

(kg/mes) prod (kg/mes) prod
(kg/mes) (kg/mes)
May-07 - - - 30900 2000000 2300000
Jun-07 - 657580 896531 30900 2400000 2300000
Jul-07 - 706768 951460 30900 2000000 2300000
Ago-07 - 776786 974468 30900 1800000 2300000
Sep-07 - 588749 602400 30900 2100000 2300000
Oct-07 - 594302 801664 30900 2100000 2300000
Xm - 664837 845304.6 30900 2066666.7 2300000




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #5 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Mes Hrs. Maq Hrs. Maq Hrs. Maq Hrs. Maq
reales esperado reales esperado
Mayo 1242.96 5184 1695.00 2100
Junio 1192.08 5184 1024.00 2100
Julio 1082.73 5184 1150.00 2100
Agosto 953.15 5184 1266.00 2100
Septiembre 885.41 5184 1134.85 2100
Octubre 816.10 5184 1316.43 2100
Xm 1028.74 5184 1264.38 2100

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #5 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Mes Hrs. Maq | Hrs. Maq II\-Inrs. Hrs. Maq | Hrs. Maq | Hrs. Maq
reales esperado aq esperado| reales |esperado
reales
Mayo 2392.04 7920 1379 1500 - -
Junio 2402.48 7920 1648 2000 1200 1250
Julio 2461.15 7920 1842 2000 1200 1250
Agosto 2511.63 7920 1360 1500 1500 1600
Septiembre| 2194.61 7920 1309 1500 2300 2100
Octubre 2353.62 7920 1847 2000 1250 1380
Xm 2385.92 7920 1564.17| 1750 1490 1516




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTAS #5 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA F EMPRESA E
Mes Hrs. Maq | Hrs. Maq II\-,II;s. Hrs. Maq
reales | esperado q esperado
reales
Mayo 4464.28 5000 - -
Junio 5357.14 5000 17243 26640
Julio 4464.28 5000 18086 26640
Agosto 4017.85 5000 18992 26640
Septiembre| 4687.50 5000 16707 26640
Octubre 4687.50 5000 16993 26640
Xm 4613.01 5000 17604.2 | 26640




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C

Hrs. Homb | Hrs. Homb | Hrs. Homb | Hrs. Homb

reales esperado reales esperado
Mayo 1242.96 5184 3889 4500
Junio 1192.08 5184 4059 4500
Julio 1082.73 5184 3834 4500
Agosto 953.15 5184 3515 4500
Septiembre 885.41 5184 3888 4500
Octubre 816.10 5184 4048 4500
Xm 1028.74 5184 3872.17 4500

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Hrs. Homb Hrs. Hrs. Hrs. Hrs. Hrs.
: Homb Homb Homb Homb Homb
reales
esperado | reales |esperado| reales |esperado
Mayo 6165.0 13680 22882 23232 - -
Junio 6674.5 13680 23434 23232 - -
Julio 6435.5 12960 24642 23232 - -
Agosto 6725.5 12960 26865 25344 - -
Septiembre 6373.5 12960 28219 25344 - -
Octubre 6450.0 12960 23841 23232 - -
Xm 6470.67 13200 |24980.5| 23936 - -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA F EMPRESA E
Hrs. Homb |Hrs. Homb | Hrs. Homb | Hrs. Homb
reales esperado reales esperado
Mayo 8300 7500 - -
Junio 10400 9300 2700 2700
Julio 8700 7800 2600 2500
Agosto 7600 6800 3200 3300
Septiembre 9026 8000 4400 4500
Octubre 9000 8000 2760 2500
Xm 8837.67 7900 3132 3100




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7, 8 Y 9 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Hrs disp Hrs disp mens
Hrs. Hrs. Inact mens para Hrs. Hrs. Inact
Mes . . . para prod
Produccion | por falta de | prod consid |Produccion | por falta de LN
- Co . consid limitac
perdida trab. limitac perdida trab. .
. operativas
operativas
Mayo 241.04 241.04 5184 - 672 -
Junio 291.92 291.92 5184 - 504 -
Julio 201.27 201.27 5184 - 528 -
Agosto 230.85 230.85 5184 - 504 -
Septiembre 298.59 298.59 5184 - 576 -
Octubre 267.90 267.90 5184 - 600 -
Xm 255.26 255.26 5184 - 564 -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7, 8 Y 9 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Hrs disp Hrs disp .
Mes Hrs. Hrs. Inact menfozara Hrs. Hrs. Inact | mens para Hrs. Hrs. Inact Hrs:;:p :ggns
Produccion | por falta crc)msid Produccion | por falta | prod consid | Producciéon | por falta corr,lsid II)imitac
perdida de trab. limitac perdida de trab. limitac perdida de trab. operativas
. operativas P
operativas
Mayo 327.96 0 - 121 192 480 - - -
Junio 317.52 0 - 352 192 480 32 - -
Julio 358.85 0 - 158 192 480 18 - -
Agosto 308.37 0 - 140 192 480 24 - -
Septiembre 325.39 0 - 191 192 480 21 - -
Octubre 366.38 0 - 153 192 480 28 - -
Xm 334.08 0 - 185.83 192 480 24.6 - -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7, 8 Y 9 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Hrs. Hrs. Inact Hrs. Hrs. Inact | mens para
Mes . prod . :
Produccion | por falta de . Produccion | por falta | prod consid
. consid . .

perdida trab. limitac perdida de trab. limitac

- operativas

operativas

Mayo - - - 892.85 0 24720
Junio 5028 6292 - 1071.42 0 24720
Julio 5079 6655 - 892.85 0 24720
Agosto 5159 548 - 803.57 0 24720
Septiembre 3696 5197 - 937.50 0 24720
Octubre 4666 4291 - 937.50 0 24720
Xm 4725.6 4596.6 - 922.62 0 24720




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10, 11 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

APENDICE G

EMPRESA A EMPRESA C
Num
Total piezas . . Num pedidos Total piezas | Total piezas pedidos
Total piezas sin | retrasados por . retrasados
Mes defect mens f defect mens | sin defect I
(kg) defect mens (kg) | mes del c!|?to (kg) mens (kg) por mes de
produccion dpto
produccion
Mayo 200,25 19824,71 7 3764 65138 0
Junio 230,64 18989,50 10 2055 34749 2
Julio 139,60 17310,75 6,4 2858 43663 1
Agosto 169,04 15198,01 6,67 3418 52648 0
Septiembre 142,76 14132,94 14,04 2973 47787 2
Octubre 118,35 13031,86 10,8 3011 50274 2
Xm 166,77 16414,63 9,15 3013,17 49043,17 1,17




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10, 11 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Num pedidos Num pedidos Total Num
. . retrasados . . retrasados Total . pedidos
Total piezas | Total piezas Total piezas | Total piezas - piezas
- por mes del . por mes del | piezas . retrasados
Mes defect mens sin defect defect mens | sin defect sin
- - dpto dpto defect por mes del
(unids) mens (unid) o (kg) mens (kg) s defect
produccion produccion mens mens dpto
(kg) (%) produccion
Mayo 186 4857 2175,38 3029 192667 1 - - -
Junio 26 7825 5373,20 5460 201701 2 - - 2,98
Julio 15 6536 3791,74 6464 212376 1 - - 3,20
Agosto 56 7907 7488,24 5392 173060 2 - - 12,32
Septiembre 4 7384 9743,40 2399 172020 2 - - 11,60
Octubre 49 8510 9939,88 8440 206775 1 - - 2,28
Xm 56 7169,83 6418,64 5197,33 193099,83 1,5 - - 6,48




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10, 11 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE G

EMPRESA E EMPRESA F
Total Num pedidos Total biezas Num pedidos
piezas Total piezas sin| retrasados Total piezas ral p retrasados
sin defect
Mes defect defect mens por mes del | defect mens por mes del
. mens
mens (unid) dpto (kg/mes) (kg/mes) dpto
(unid) produccion 9 produccion
Mayo - - - 470588,24 1882352,94
Junio 21565 74345852 33 564705,88 2258823,53
Julio 17805 69926004 58 470588,24 1882352,94
Agosto 22091 82816307 45 423529,41 1694117,65
Septiembre 13111 68494962 34 494117,65 1976470,59
Octubre 27859 66526326 93 494117,65 1976470,59
Xm 20486,20 72421890,20 52,6 486274,51 1945098,04 -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Costos Costos Costos Costos
Mes mens Costos mens Costos mens mens mens mant | mens mant
. mant total mant preventivo . .

produccion produccion total preventivo
Mayo - - - 8128,00 2049,00 -
Junio - - - 6682,00 1549,00 -
Julio - - - 0,00 0,00 -
Agosto - - - 7012,00 1219,00 -
Septiembre - - - 7752,00 1101,00 -
Octubre - - - 8945,00 917,00 -
Xm - - - 6419,83 1139,17 -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
c Costos Costos Costos | Costos Costos Costos
ostos Costos Costos
Mes mens mens mens mens mens mens mens mens mens
‘s mant mant . mant mant . mant mant
produccion total preventivo produccion total |preventivo produccion total |preventivo

Mayo 79264,87 | 2290,38 - - - - - - -
Junio 83117,12 | 2402,94 - - - - - - -
Julio 86344,04 | 2015,19 - - - - - - -
Agosto 97495,33 | 2688,09 - - - - - - -
Septiembre| 84542,70 | 2884,12 - - - - - - -
Octubre 93417,38 | 2847,55 - - - - - - -
Xm 87363,57 | 2521,38 - - - - - - -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Costos Costos
Costos mens | Costos mens Costos mens | Costos mens
Mes ‘s mens mant .s mens mant
produccion mant total . produccion mant total .
preventivo preventivo
Mayo - - - 240000,00 300000,00 -
Junio 1323175 90239 - 260000,00 230000,00 -
Julio 1591449 91254 - 230000,00 180000,00 -
Agosto 1534742 100477 - 200000,00 140000,00 -
Septiembre 1379092 119177 - 180000,00 140000,00 -
Octubre 1616430 113947 - 190000,00 120000,00 -
Xm 1488977,60 103018,80 - 216666,67 185000,00 -




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A
M . f . . , Consumo de materiales por mes (kg)
ateriales Plasticos Simbologia - - -

Mayo Junio Julio Agosto |Septiembre| Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS 1783,37 1211,54 916,2 1913,91 1661,48 2807,85
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - - - - -
Polipropileno PP 13117,62 | 15169,05 11131,03 4727,25 8184,33 5225,06
Polietileno de alta densidad para inyeccion PADI 5123,05 | 2692,53 4675,52 8508,98 4314,69 5060,28
Polietileno de baja densidad para inyeccion PBDI - 147,06 239,46 10,53 115,2 -
Poliestireno de alto impacto PSAI - - 4948 - - 57,02
Xm 6674,68 | 4805,045 3491,402 | 3790,1675 | 3568,925 | 3287,5525

EMPRESA C
Materiales Plasticos Simbologia Consumo de materiales por mes ($)

Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS 61252 - 16196 11094 16008 18325
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS 33708 - 45020 59493 58482 51139
Polietileno de alto peso molecular APM
Polipropileno PP - -
Polietileno de alta densidad para inyeccion PADI - - - - - -
Polietileno de baja densidad para inyeccion PBDI - - - - - -
Poliestireno de alto impacto PSAI - - -
Xm 47480 - 30608 35293,5 37245 34732




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B
Materiales Plasticos Simbologia Consumo de materiales por mes (§)
Mayo Junio | Julio Agosto Septiembre Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS - - - - - -
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - - - - -
Polipropileno PP - - - - - -
Polietileno de alta densidad para inyeccién PADI - - - - - -
Polietileno de baja densidad para inyeccion PBDI - - - - - -
Poliestireno de alto impacto PSAI - - - - - -
Xm - - - - - -
EMPRESA D
Materiales Plasticos Simbologia Consumo de materiales por mes ($)
Mayo | Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS 14503 7224 12458 14884 14886 23506
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - - - - -
Polipropileno PP - - - - - -
Polietileno de alta densidad para inyeccién PADI - - - - - -
Polietileno de baja densidad para inyeccion PBDI - - - - - -
Poliestireno de alto impacto PSAI - - - - - -
Xm 14503 7224 12458 14884 14886 23506




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA G
Materiales Plasticos Simbologia - Consm_;mo de materiales por n-1es (3)

Mayo | Junio | Julio | Agosto Septiembre Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS - - - - - -
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - - 2000 2000 2000
Polipropileno PP - - 800 1000 1200 1200
Polietileno de alta densidad para inyeccion PADI - - - - - -
Polietileno de baja densidad para inyeccion PBDI - - - - - -
Poliestireno de alto impacto PSAI - - - 3000 - 3000
Xm - - 800 2000 1600 2066,67




APENDICE G

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA PRODUCCION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E
Materiales Plasticos Simbologia Consumo de materiales por mes ($)
Mayo | Junio Julio Agosto Septiembre Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS - - 291676 312249 261588 274598
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - 5454 2961 2000 5000
Polipropileno PP - - 135200 107740 182388 88028
Polietileno de alta densidad para inyeccion PADI - - 76425 77150 79300 76500
Polietileno de baja densidad para inyeccién PBDI - - 17940 14674 6233 19525
Poliestireno de alto impacto PSAI - - 121175 93400 110475 140900
Xm - - 107978,33 | 101362,3 106997,33 100758,5
EMPRESA F
Materiales Plasticos Simbologia Consumo de materiales por mes ($)

Mayo Junio Julio Agosto | Septiembre | Octubre
Polietileno de alta densidad para soplado PADS - - - - -
Polietileno de baja densidad para soplado PBDS - - - - -
Polietileno de alto peso molecular APM - - - - -
Polipropileno PP 116165,78 | 116100,35 | 116200 | 116132,02 116158 116106,48
Polietileno de alta densidad para inyeccion PADI - - - - -
Polietileno de baja densidad para inyeccién PBDI 11460 11453 11450 11449 11452 11451
Poliestireno de alto impacto PSAI - - - - -
Xm - - - - -




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3, 4 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Facturas Total de Facturas Total de
M Pto de emitidas facturas Pto de emitidas facturas
es e e o crer oy
Equilibrio | con error emitidas Equilibrio | con error emitidas
(#/mes) (#/mes) (#/mes) (#/mes)
Mayo - - 7 173
Junio - - - - 7 117
Julio - - - - 8 147
Agosto - - 18 151
Septiembre - - 41 139
Octubre - - - - 9 210
Xm - - - 15 156,17




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3, 4 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS MEDIANAS

APENDICE H

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Facturas | Total de Facturas | Total de Facturas | Total de
M Pto de emitidas | facturas Pto de emitidas | facturas Pto de emitidas | facturas
es e e e e e e crer o
Equilibrio | con error | emitidas | Equilibrio | con error | emitidas | Equilibrio | con error | emitidas
(#/mes) (#/mes) (#/mes) (#/mes) (#/mes) (#/mes)
Mayo 103000 30 386 - - -
Junio 110000 22 375 - 7 343
Julio 114000 16 342 - 9 313
Agosto 106000 35 400 - 9 408
Septiembre| 115000 27 365 - 15 378
Octubre 121000 20 418 - 10 504
Xm 111500 25 381 - - - - 10 389,2




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3, 4 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE H

EMPRESA E EMPRESA F
Facturas Total de Facturas Total de
Pto. de . facturas Pto. de ", facturas
Mes L emitidas con i L emitidas con i
Equilibrio emitidas Equilibrio emitidas
error (#/mes) error (#/mes)
(#/mes) (#/mes)
Mayo - 17 1048 - - -
Junio - 12 1050 - - -
Julio - 14 1037 - - -
Agosto - 11 1023 - - -
Septiembre - 13 1061 - - -
Octubre - 18 1073 - - -
Xm - 14,17 1048,67 - - -




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Mes Gastos fijos M'a!rgen de | Gastos fijos M.e!rgen de
mensuales | utilidad (%) | mensuales | utilidad (%)
Mayo 45558,28 - 6200 96,36
Junio 45558,28 - 6000 92,23
Julio 69210,89 - 5800 89,76
Agosto 69210,89 - 6500 100,88
Septiembre | 69210,89 - 6500 101,06
Octubre 69210,89 - 6500 99,00
Xm 61326,69 - 6250 96,55




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Gastos Gastos Margen Gastos Margen
Mes fijos Margen de fijos de fijos de
utilidad (%) utilidad utilidad
mensuales mensuales o mensuales o
(%) (%)
Mayo 35948,87 6,80 - -
Junio 29318,48 11,80 - -
Julio 40959,33 4,40 - -
Agosto 38434,18 32,70 - -
Septiembre 35907,86 9,90 - -
Octubre 40615,92 18,42 - -
Xm 36864,11 14,003 - - - -




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Mes Gastos fijos M.a_rgen de | Gastos fijos M_a.rgen de
mensuales | utilidad (%) | mensuales | utilidad (%)
Mayo 560000 15 922030 14,00
Junio 560000 15 1027003 13,60
Julio 560000 15 1110340 18,40
Agosto 560000 15 1030204 10,10
Septiembre 560000 15 1040311 17,80
Octubre 560000 15 1175402 12,80
Xm 560000 15 1050881,67 14,45




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Mes Utilidad bruta | Utilidad Neta Utilidad bruta Utilidad Neta
Mayo 9631,98 6140,39 -666,66 -30801,33
Junio 9631,98 6140,39 15000 -10230
Julio 15440,49 9843,31 21836,00 -5885,39
Agosto 15440,49 9843,31 25284,00 -15817,45
Septiembre 15440,49 9843,31 14246,00 -28148
Octubre 15440,49 9843,31 65000,00 12600
Xm 13504,32 8609,003 23449,89 -13047,03




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Mes Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad Utilidad
bruta Neta bruta Neta bruta Neta
Mayo 49513,60 10267,30 - -
Junio 63154,84 23211,19 - -
Julio 46993,89 7001,87 - -
Agosto 95610,59 77264,94 - -
Septiembre 68012,42 20088,52 - -
Octubre 87491,55 41128,25 - -
Xm 68462,82 29827,012 - - - -




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Mes Utilidad bruta | Utilidad Neta Utilidad bruta Utilidad Neta
Mayo 750000 70000 1328200 869371
Junio 750000 70000 1424097 877409
Julio 750000 70000 1276070 801439
Agosto 750000 70000 1034700 628071
Septiembre 750000 70000 1201173 739293
Octubre 750000 70000 1416023 862076
Xm 750000 70000 1280043,83 796276,5




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Costo de Costos Costos Costo de Costos Costos
Mes productos totales operativos de | productos totales operativos de

vendidos logisticos bodega vendidos logisticos bodega
Mayo 76953,483 2578,18 1071,0 162,372 19980,15 684,15
Junio 76953,483 2578,18 1071,0 138,857 19162,72 717,88
Julio 118620,41 3867,27 1606,5 123,923 19651,37 636,01
Agosto 118620,41 3867,27 1606,5 136,125 17196,27 582,00
Septiembre 118620,41 3867,27 1606,5 138,913 18748,64 595,00
Octubre 118620,41 3867,27 1606,5 168,667 18597,34 644,00
Xm 104731,43 3437,57 1428,0 144,8095 18889,42 643,17




APENDICE H

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Costo de Costos Costos Costo de Costos Costos Costo de Costos Costos
Mes productos totales operativos | productos totales operativos | productos totales operativos

vendidos | logisticos | de bodega vendidos logisticos | de bodega | vendidos | logisticos | de bodega
Mayo 75025,54 - 6500 302968 - - -
Junio 101787,63 - 6400 300812 - 4081 1635
Julio 71285,62 - 6100 388477 - 4924 1955
Agosto 98605,02 - 6100 365289 - 4506 2053
Septiembre 91444,26 - 6000 309431 - 3621 1762
Octubre 87774,39 - 5400 302968 - 5746 1930
Xm 87653,74 - 6083,33 328324,17 - - - 4575,6 1867




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7 AREA ADMINISTRACION PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE H

EMPRESA E EMPRESA F
Costo de Costos Costos Costo de Costos Costos
Mes productos totales operativos de | productos totales operativos de

vendidos logisticos bodega vendidos logisticos bodega
Mayo 1200000 200000 100000 2996397 124907 142000
Junio 1200000 200000 100000 3305490 123309 140300
Julio 1200000 200000 100000 3372057 105071 142071
Agosto 1200000 200000 100000 3204070 112320 132099
Septiembre 1200000 200000 100000 3063122 107397 135271
Octubre 1200000 200000 100000 3372092 101178 147483
Xm 1200000 200000 100000 3218871,33 112363,66 139870,67




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

PEQUENAS
EMPRESA A EMPRESA C
Horas totales Total de Horas totales Total de
Mes laborales horas extra laborales horas extra
mensuales mensuales mensuales mensuales
Mayo 3680 574,49 6240 4876,00
Junio 3680 661,70 5520 4608,00
Julio 3680 541,50 5520 3221,50
Agosto 3680 693,35 5520 2665,00
Septiembre 3680 712,66 5760 3707,00
Octubre 4160 981,50 5760 4736,00
Xm 3760 694,20 5720 3968,91




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

APENDICE |

MEDIANAS
EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Horas totales Total de Horas totales Total de Horas totales Total de
Mes laborales horas extra laborales horas extra laborales horas extra
mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales mensuales

Mayo 17072,00 3152,0 - - - -
Junio 17536,50 3616,5 - - 13655,00 4873
Julio 16839,00 3639,0 - - 14984,00 5619
Agosto 17098,50 3898,5 - - 14955,00 5416
Septiembre 16696,50 3736,5 - - 13683,00 5012
Octubre 16485,00 4005,0 - - 14329,00 4996
Xm 16954,58 3674,58 - - 14321,20 5183,2




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E

EMPRESA F

Horas totales

Total de horas

Horas totales

Total de horas

Mes laborales laborales
mensuales extra mensuales mensuales extra mensuales
Mayo 54224 30978 91997,98 16492,50
Junio 58192 33567 86207,97 21466,50
Julio 61248 37156 85699,94 20576,00
Agosto 63840 39897 93811,92 23232,50
Septiembre 66867 40505 82059,99 17959,00
Octubre 69616 42557 90771,99 20736,00
Xm 62331,17 37443,33 88424,97 20077,08




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4,5 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

PEQUENAS
EMPRESA A EMPRESA C
Horas Horas
hombre Tasa de hombre Tasa de
Mes . .
ausente ausentismo ausente ausentismo
mensuales mensuales

Mayo 0 - 6 1,85
Junio 0 - 14 2,22
Julio 0 - 9 2,22
Agosto 0 - 7 0
Septiembre 16 - 4 0
Octubre 16 - 8 0
Xm 5,33 - 8 1,048




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4,5 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

MEDIANAS
EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Horas Horas Horas
Mes hombre Tasa de hombre Tasa de hombre Tasa de
ausente ausentismo ausente ausentismo ausente ausentismo
mensuales mensuales mensuales

Mayo 96,00 0,56 11,00 0,25 - -
Junio 192,00 1,09 10,00 0,23 153,72 1,12
Julio 176,00 1,05 11,00 0,25 123,92 0,82
Agosto 64,00 0,37 9,00 0,21 219,79 1,46
Septiembre 72,00 0,43 12,00 0,30 215,28 1,57
Octubre 40,00 0,24 10,00 0,23 184,85 1,29
Xm 106,67 0,62 10,50 0,245 179,51 1,25




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4,5 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

GRANDES
EMPRESA E EMPRESA F
Horas hombre Horas hombre
Tasa de Tasa de
Mes ausente . ausente .
ausentismo ausentismo
mensuales mensuales
Mayo 1636 3,10 0,96 0,83
Junio 1881 3,65 0,51 0,44
Julio 1795 2,85 0,90 0,81
Agosto 1625 3,05 1,29 1,05
Septiembre 1530 2,64 1,22 1,15
Octubre 1789 3,14 1,55 1,29
Xm 1709,33 3,07 1,07 0,92




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

PEQUENAS
EMPRESA A EMPRESA C
Total sugerencias Total de Total sugerencias Total de
M de personal que . de personal que .
es sugerencias sugerencias
labora en g labora en g
s aplicadas R aplicadas
organizacion organizacion

Mayo 1 1 0 0
Junio 0 0 0 0
Julio 0 0 0 0
Agosto 0 0 0 0
Septiembre 0 0 0 0
Octubre 0 0 0 0
Xm 0,17 0,166 0 0




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

MEDIANAS
EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Total Total Total
sugerencias de Total de sugerencias Total de sugerencias Total de
Mes personal que | sugerencias | de personal | sugerencias | de personal | sugerencias
labora en aplicadas | que laboraen| aplicadas |que laboraen | aplicadas
organizacion organizacion organizacion
Sugerencias
Mayo verbales - - - - -
Junio - - - - -
Julio - - - - -
Agosto - - - - -
Septiembre - - - - -
Octubre - - - - -

Xm . - - . - -




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E

EMPRESA F

Total sugerencias
de personal que

Total de

Total sugerencias
de personal que

Total de

Mes sugerencias sugerencias
labora en . labora en .
o s aplicadas A aplicadas
organizacion organizacion
Mayo 0 0 0 0
Junio 0 0 0 0
Julio 0 0 1 1
Agosto 1 1 0 0
Septiembre 0 0 1 0
Octubre 1 1 0 0
Xm 0,33 0,33 0,33 0,166




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7,8 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

APENDICE |

PEQUENAS
EMPRESA A EMPRESA C
Total de Tot'al de Num de Total de Tot.al de Num de
. trabajadores - . trabajadores .
Mes trabajadores accidentes | trabajadores accidentes
. de la . de la
retirados s mensuales retirados i mensuales
organizacion organizacion
Mayo 0 23 0 1 30 1
Junio 0 23 0 1 28 0
Julio 0 23 1 0 29 0
Agosto 0 23 0 0 29 0
Septiembre 0 23 0 0 29 1
Octubre 0 26 0 0 32 0
Xm 0 23,5 0,16 0,33 29,5 0,33




APENDICE |

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7,8 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

MEDIANAS
EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Totalde |, totalde | \inde | Totalde |, 1otalde | yimde | Totalde |, 1otlde 1 nimde
. trabajadores - - trabajadores - . trabajadores -
Mes trabajadores accidentes | trabajadores accidentes | trabajadores accidentes
\ de la , de la , de la
retirados . .. _ |mensuales| retirados . .. _ |mensuales| retirados . .. _ | mensuales
organizacion organizacion organizacion
Mayo 0 58 1 2 83 - - - -
Junio 2 58 0 0 81 - 0 85 0
Julio 1 55 0 1 81 - 0 91 0
Agosto 1 55 1 0 80 - 0 92 0
Septiembre 2 54 1 1 80 - 0 91 0
Octubre 0 52 2 2 78 - 0 92 0
Xm 1 55,33 0,833 6 78 - 0 90,2 0




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #7,8 AREA RECURSOS HUMANOS PARA EMPRESAS

APENDICE |

GRANDES
EMPRESA E EMPRESA F
Total de Total de Num de Total de Total de Num de
- trabajadores - - trabajadores -
Mes trabajadores accidentes | trabajadores accidentes
\ de la \ de la
retirados . ‘s mensuales retirados . ‘s mensuales
organizacion organizacion
Mayo 7 324 2 1 532 0
Junio 2 343 2 0 515 0
Julio 4 357 1 1 520 1
Agosto 2 370 2 3 533 0
Septiembre 4 382 1 5 513 2
Octubre 4 391 0 0 513 0
Xm 3,83 361,17 1,33 1,67 521 0,5




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
. Inventario . Inventario
Inventario Inventario
Total Total
Productos Productos
Mes \ Productos \ Productos
Terminados . Terminados .
(%) Termlr]ados ($) Termlqados
(unid) (unid)
Mayo 64862,27 103451 10768,96 8700,00
Junio 66920,66 119600 11530,00 9560,00
Julio 60004,42 137092 12823,81 7820,00
Agosto 61852,30 123528 10439,10 8040,00
Septiembre 73395,81 147583 9756,70 11520,00
Octubre 70509,62 141778 24157,00 9086,17
Xm 66257,51 128838,67 13245,93 9121,03




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS MEDIANAS

APENDICE J

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
. Inventario . Inventario . Inventario
Inventario Inventario Inventario
Total Total Total
Productos Productos Productos
Mes . Productos . Productos . Productos
Terminados . Terminados \ Terminados \
($) Terminados (%) Terminados $) Terminados
(unid) (unid) (unid)
Mayo 99833,97 7403,70 188048,48 107396,74
Junio 80042,08 6686,20 212653,92 120973,01
Julio 93216,40 7794,80 195861,34 112007,04
Agosto 92941,43 8155,40 220561,69 126124,68
Septiembre 84066,65 7606,70 217766,87 123705,07
Octubre 87638,97 9275,40 291149,71 164423,46
Xm 89623,25 7820,37 221007,00 125771,67 - -




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE J

EMPRESA E EMPRESA F
. Inventario Total . Inventario Total
Inventario Inventario
Productos Productos
Mes Productos T . Productos T .
Terminados ($) errr!mados Terminados ($) errr!mados
(unid TM) (unid TM)
Mayo 1540,74 599 1958000 1540
Junio 1542,16 572 2055000 1576
Julio 1339,93 524 1715000 1291
Agosto 1192,13 460 1267000 919
Septiembre 1223,15 500 1263000 905
Octubre 1293,41 510 117300 628
Xm 1355,25 527,5 1395883,33 1143,17




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Costos Costos Costos Costos
Mes Totales Operativos de Totales Operativos de
Logisticos ($) | Bodega ($) | Logisticos ($) | Bodega ($)
Mayo 68391,50 33815,75 - -
Junio 58315,17 28957,58 - -
Julio 65733,86 32666,93 - -
Agosto 51491,10 25545,53 - -
Septiembre 71522,20 35561,11 - -
Octubre 118685,00 59142,43 - -
Xm 72356,47 35948,22 - -




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Costos Costos Costos Costos Costos Costos
Totales . Totales . Totales .
Mes g Operativos de e Operativos de P Operativos de
Logisticos Logisticos Logisticos
Bodega ($) Bodega ($) Bodega ($)
($) (%) (%)

Mayo - 6500 3500 2500
Junio - 6400 3500 2500
Julio - 6100 3500 2500
Agosto - 6100 3500 2500
Septiembre - 6000 3500 2500
Octubre - 5400 3500 2500

Xm - 6083,33 3500 2500 - -




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F

Costos Costos Costos Costos

Mes Totales Operativos de Totales Operativos de

Logisticos ($) Bodega ($) Logisticos ($) Bodega ($)

Mayo 35021,00 14682 240000 66800
Junio 28236,00 13762 240000 66800
Julio 41155,00 19130 240000 66800
Agosto 39440,00 22180 240000 66800
Septiembre 35962,00 30183 240000 66800
Octubre 26819,00 14296 240000 66800

Xm 34438,83 19038,83 240000 66800




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
.. Rotacion ‘e ‘2
Rotacion de Rotacion de Rotacion R-otacmn.de Rotacion de
de . . . . de inventario |. .
. . inventario |inventario de| . . inventario de
Mes inventario inventario de
- de productos . productos
de materia . de materia | productos .
- productos | terminados - terminados
prima prima en proceso
en proceso
Mayo 0,553 0,121 0,627 - - -
Junio 0,8051 0,105 0,559 - - -
Julio 0,106 0,118 0,437 - - -
Agosto 1,869 2,856 1,528 - - -
Septiembre 0,939 1,975 1,055 - - -
Octubre 0,645 0,207 0,176 - - -
Xm 0,820 0,897 0,730 - - -




APENDICE J

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Rotacién Rotacion Rotacion Rotacién Rotacion
Rotacion de Rotacion de ‘. de
. . de . s . . Rotacion de de . . de
de inventario | . . Rotacion de | inventario | . . . .| inventario | . .
. . inventario | . . inventario de |inventario inventario
Mes inventario de inventario de de de
- de . - productos de de
de materia | productos materia prima| productos ] . productos
- productos terminados materia productos
prima en . en proceso h en \
terminados prima terminados
proceso proceso
Mayo 1,45 22,4 0,78 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Junio 0,51 20,19 1,17 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Julio 0,32 26,26 0,92 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Agosto 0,3 43,19 1,26 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Septiembre 0,24 51,43 1,06 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Octubre 0,24 35,35 1,31 2 veces/mes |2 veces/mes| 2 veces/mes
Xm 0,51 33,14 1,08 2 2 2 - - -




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA LOGISTICA PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE J

EMPRESA E EMPRESA F
Rotacion Rotg:on Rotacion de | Rotacion Rotgglon Rotacion de
de . . inventario de . . inventario
. . inventario . . inventario
Mes inventario de inventario de
. de . de
de materia productos | de materia productos
. productos . . productos .
prima terminados prima terminados
en proceso en proceso
Mayo 0,55 - 1,22 42 25 20
Junio 0,51 - 1,32 46 22 21
Julio 0,55 - 1,14 43 26 15
Agosto 0,49 - 1,63 28 21 11
Septiembre 0,60 - 1,5 32 23 11
Octubre 0,54 - 1,44 35 23 8
Xm 0,54 - 1,38 37,67 23,33 14,33




APENDICE K

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C

T:;?Lg: Total de pedidos | Dias de retrasos T:L?ng Total de pedidos | Dias de retrasos

Mes recF:)ibidos de recibidos fuera en entregas de regibidos de recibidos fuera | en entregas de

los de tiempo de los | los proveedores los de tiempo de los | los proveedores

proveedores externos proveedores externos
proveedores proveedores

Mayo 35 5 3 4 1 14
Junio 50 8 5 2 1 54
Julio 32 2 2 1 1 14
Agosto 29 6 10 2 1 32
Septiembre 52 5 5 1 - -
Octubre 36 2 6 1 1 21
Xm 39 4,67 5,17 1,83 1 27




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

APENDICE K

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Total de . Total de X Total de X
Total de pedidos relt)rf:ocsleen Total de pedidos reltjrlaassogeen Total de pedidos reltjl';asso:een
pedidos recibidos t d pedidos recibidos t d pedidos recibidos t d
Mes recibidos de| fuerade en rTgas € | recibidos de| fuera de en rTgas € | recibidos de | fuera de en r?gas €
los tiempo de rove?:zlores los tiempo de rove?:iores los tiempo de rove?:iores
proveedores los P proveedores los P proveedores los P
externos externos externos
proveedores proveedores proveedores
Mayo 106 - - - - - - - -
Junio 98 - - - - - 149 0 0
Julio 112 - - - - - 160 0 0
Agosto 134 - - - - - 154 0 0
Septiembre 103 - - 60 7 0 116 0 0
Octubre 129 - - 62 12 2 114 0 0
Xm 113,67 - - 61 9,5 1 138,6 0 0




APENDICE K

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Total de T::;ng Dias de Total de T:;ai:jg: Dias de
pedidos pe retrasos en pedidos pe retrasos en
L recibidos fuera L recibidos fuera
Mes recibidos de . entregas de los | recibidos de . entregas de los
| de tiempo de de tiempo de
os los proveedores los los proveedores
proveedores externos proveedores externos
proveedores proveedores
Mayo 533 5 3 300 30 3
Junio 598 7 2 310 31 5
Julio 527 2 5 290 29 8
Agosto 568 8 6 280 28 3
Septiembre 571 6 2 270 27 2
Octubre 525 3 1 300 30 5
Xm 553,67 5,17 3,17 291,67 29,17 4,33




APENDICE K

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Total de Total de
Total de
Mes compras Total de compras compras combras
hechas a rechazadas hechas a rechasa das
proveedores proveedores
Mayo 35 0 4 -
Junio 50 0 2 -
Julio 32,00 0 1,00 -
Agosto 29,00 0 2,00 -
Septiembre 52,00 0 1,00 -
Octubre 36,00 0 1,00 -
Xm 39,00 0 1,83 -




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

APENDICE K

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
;r:rt:l rdai Total de ;I':rtnal ,S:; Total de ;r:rt:“ :'ai Total de
Mes P compras P compras P compras
hechas a hechas a hechas a
rechazadas rechazadas rechazadas
proveedores proveedores proveedores

Mayo 143 - - - - -
Junio 110 - - - 149 0
Julio 136,00 - - - 160,00 0
Agosto 154,00 - - - 154,00 0
Septiembre 156,00 - 60,00 0 116,00 0
Octubre 107,00 - 62,00 0 114,00 0
Xm 134,33 - 61,00 0 138,60 0




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA COMPRAS PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE K

EMPRESA E EMPRESA F
Total de compras Total de compras Total de compras Total de compras
Mes hechas a hechas a
rechazadas rechazadas
proveedores proveedores
Mayo 533 0 300 1
Junio 598 0 290 0
Julio 527,00 0 310,00 1
Agosto 568,00 2 280,00 0
Septiembre 571,00 0 270,00 1
Octubre 525,00 2 300,00 1
Xm 553,67 0,67 291,67 0,67

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Mes Costos I_’roductos Costos I_’roductos

Vendidos ($) Vendidos ($)
Mayo 76953,48 162372,00
Junio 76953,48 138857,00
Julio 118620,41 123923,00
Agosto 118620,41 136125,00
Septiembre 118620,41 135913,00
Octubre 118620,41 168667,00
Xm 104731,43 144309,50




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Mes Prgcc’litgtis Costos !’roductos Costos l_’roductos

vendidos ($) vendidos ($) Vendidos ($)
Mayo 75025,54 302968,00 -
Junio 101787,64 300812,00 -
Julio 71285,63 388477,00 -
Agosto 98605,02 365289,00 -
Septiembre 91444,26 309431,00 -
Octubre 87014,23 302968,00 -
Xm 87527,05 328324,17 -




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESAE EMPRESA F

Mes Costos I_’roductos Costos !’roductos
Vendidos ($) vendidos ($)
Mayo 1200000 4403127,16
Junio 1200000 4673913,25
Julio 1200000 4512294,20
Agosto 1200000 4309630,14
Septiembre 1200000 4241159,94
Octubre 1200000 4614392,23
Xm 1200000 4459086,15




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Total unidades Total unidades
Mes vendidas (todas Venta.at)otales vendidas (todas Venta?$t)otales
las lineas) las lineas)

Mayo 118699 71754,97 61014,59 156690,56
Junio 101473 59245,37 42731 113528,13
Julio 77608,00 65636,84 57883,34 145480,01
Agosto 1967657,00 57411,94 55454,93 155537,97
Septiembre 1479934,00 86022,57 57789,84 156484,56
Octubre 94480,00 120105,13 81109,79 240127,85
Xm 639975,17 76696,14 59330,58 161308,18

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Total un.idades un-li-g;?jles Total un_idades

Mes vendidas Ventas vendidas Ventas totales vendidas Ventas

(tqdas las totales ($) (todas las (%) (tqdas las totales ($)
lineas) lineas) lineas)

Mayo 4323,5 148887,32 - 407509,56 - 345715

Junio 5637 196085,24 - 405477,91 130829 378628

Julio 4046,00 155910,64 - 468519,72 98508,00 383984

Agosto 5945,00 235573,45 - 476414,52 77390,00 390576

Septiembre 5702,00 201898,79 - 428178,47 51995,00 396344

Octubre 6465,00 225503,62 - 394786,63 84174,00 401700
Xm 5353,08 193976,51 - 430147,80 88579,20 382824,5




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #4 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E

EMPRESA F

Total

unidades Ventas totales

Total unidades

Ventas totales

Mes vendidas $) vendidas (todas %)
(todas las las lineas)
lineas)
Mayo - 35400 2780049,2 6319713,96
Junio - 31000 2960005,6 7044554,31
Julio - 34700 3045489,00 7004419,99
Agosto - 31920 3032751,60 6532438,12
Septiembre - 33940 2960328,40 6396652,95
Octubre - 31920 2992870,00 7043360,85
Xm - 33146,67 2961915,63 6723523,36




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
, , Total de Num Num de Total de
Num Facturas Num de
. facturas Facturas facturas con facturas
Mes repetidas al facturas con o - iy
emitidas al | repetidas al errores al emitidas al
mes errores al mes
mes mes mes mes
Mayo 10 3 505 7 7 173
Junio 4 3 415 7 7 117
Julio 6 5 475 8 8 147
Agosto 5 6 442 18 18 151
Septiembre 2 2 445 41 41 139
Octubre 10 1 679 9 9 210
Xm 6,17 3,33 493,50 15,00 15,00 156,17




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Num Num de Total de Num Num de Total de Num Num de Total de
facturas facturas
Facturas | facturas con facturas Facturas facturas | Facturas facturas
Mes , ves , con ves , con ver
repetidas | errores al emitidas al [ repetidas emitidas | repetidas emitidas al
errores al errores al
al mes mes mes al mes al mes al mes mes
mes mes
Mayo 18 30 386 - - - - - -
Junio 19 22 375 - - - - 7 343
Julio 11 16 342 - - - - 9 313
Agosto 22 35 400 - - - - 9 408
Septiembre 16 27 365 - - - - 15 378
Octubre 16 20 418 - - - - 10 504
Xm 17,00 25,00 381,00 - - - - 10,00 389,20




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #5 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
NUm Num de facturas Total de NUm NGm de Total de
Facturas facturas Facturas facturas
Mes . con errores al ves , facturas con ves
repetidas emitidas al repetidas emitidas al
mes errores al mes
al mes mes al mes mes
Mayo - - - 6 6 3397
Junio - - - 5 5 3391
Julio - - - 6 6 3115
Agosto - - - 8 8 3075
Septiembre - - - 11 11 3144
Octubre - - - 5 5 3343
Xm - - - 6,83 6,83 324417




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6,7 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Total
Total actual Tc:-teatlecr:'lilggies Total actual rgif:it;:s
Mes clientes | clientes
codificados , (c_:ompraron os codificados (°°"3'°fa’°“
ultimos 12 meses) los ultimos
12 meses)
Mayo 947,00 520,00 679,00 330,00

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6,7 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Total clientes Total clientes cl-:-eortlzles
Total actual retenidos Total actual retenidos Total actual retenidos
Mes clientes (compraron los clientes (compraron los clientes (compraron
codificados ultimos 12 codificados ultimos 12 codificados ’p_
los ultimos
meses) meses)
12 meses)
Mayo 1542,00 746,00 931,00 10,00 2000,00 978,00




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #6,7 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Total clientes Total clientes
Total actual retenidos Total actual retenidos
Mes clientes (compraron los clientes (compraron los
codificados ultimos 12 codificados ultimos 12
meses) meses)
Mayo 175,00 125,00 125,00 139,00

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #8 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
. Ventas totales a Total Ventas
Total clientes . . totales a
Mes clientes nuevos clientes .
nuevos ($) NUEVOS clientes
nuevos ($)
Mayo 9 2998,84 0 0
Junio 0 0 1 454
Julio 2,00 1055,01 8,00 32955
Agosto 8,00 1374,91 9,00 11870,38
Septiembre 12,00 2567 8,00 20658,99
Octubre 21,00 8809,05 17,00 28283,8
Xm 8,67 2800,80 7,17 15703,695




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #8 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Ventas
Total clientes Venta_s totales Total clientes Venta_s totales Total clientes to?ales a
Mes a clientes a clientes clientes
nuevos nuevos ($) nuevos nuevos ($) nuevos NUEVOS
($)
Mayo 37 33861,16 11 29912,78 - -
Junio 43 35775,11 15 68268,96 7 1446
Julio 30,00 39473,49 10,00 67368,76 9,00 4578
Agosto 45,00 58260,66 14,00 43099,23 16,00 8458
Septiembre 38,00 17540,1 13,00 27378,86 14,00 4876,53
Octubre 44,00 78953,97 15,00 81154,39 13,00 6092
Xm 39,50 43977,42 13,00 52863,83 11,80 5090,106

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #8 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Ventas Ventas
Total .
. totales a Total clientes totales a
Mes clientes . .
clientes nuevos clientes
nuevos
nuevos ($) nuevos ($)
Mayo 2 3500 3 500
Junio 4 3350 2 350
Julio 2,00 2984 2,00 160
Agosto 2,00 2862 2,00 685
Septiembre 3,00 3317 2,00 930
Octubre 5,00 3971 3,00 195
Xm 3,00 3330,67 2,33 470




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #9 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
. . . Num clientes | Total clientes
ANO Num cllente_s dados Tot_al clientes que dados de que repiten
de baja repiten su compra bai
aja su compra
2005 46 357 - 543,2
2006 21 404 - 543,2
Xm 33,50 380,5 - 543,2

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #9 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G

. . Total clientes . . Total clientes [\lum Total clientes

ANO Num clientes que repiten su Num clientes que repiten su clientes que repiten su
dados de baja dados de baja dados de
compra compra baja compra

2005 4 243 11 306 - 960
2006 5 231 6 332 - 978
Xm 4,50 237 8,50 319 - 969




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #9 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
. . Total Total
N Num clientes clientes que NUm clientes clientes que
ANO dados de - - .
baja repiten su dados de baja repiten su
compra compra

2005 - - 3 40
2006 25 0,9 5 50
Xm 25,00 0,9 4,00 45

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
M Promedio mensual de Promedio mensual de
es - .
ventas por cliente ($) ventas por cliente ($)
Mayo 396,44 230,77
Junio 332,84 167,20
Julio 351,00 214,26
Agosto 295,94 229,07
Septiembre 402,51 230,46
Octubre 472,85 353,65
Xm 375,26 237,57




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Promedio mensual p . Promedio mensual
. romedio mensual de
Mes de ventas por cliente ventas por cliente ($) de ventas por
($) cliente ($)

Mayo 137,99 4182,15 353,49
Junio 113,93 4101,41 387,15
Julio 126,22 4064,93 392,62
Agosto 110,41 4196,42 399,36
Septiembre 165,43 4146,12 405,26
Octubre 230,97 4104,40 410,74
Xm 147,49 4132,57 391,44

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #10 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
M Promedio mensual de | Promedio mensual de
es . .
ventas por cliente ($) | ventas por cliente ($)
Mayo 3550,00 50557,71
Junio 3400,00 56356,43
Julio 3600,00 56035,36
Agosto 3200,00 52259,50
Septiembre 2800,00 51173,22
Octubre 3500,00 56346,89
Xm 3341,67 53788,19




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #11 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
. . Num pedidos NUm NUm Num pedidos . .
Mes Num pedidos entreggdos con | pedidos no pedidos entreggdos con Num pedidos no
entregados entregados
retraso entregados | entregados retraso
Mayo 365 10 16 173 5 -
Junio 407 16 13 117 5 -
Julio 378 5 5 147 5 -
Agosto 406 12 5 151 5 -
Septiembre 369 21 2 139 5 -
Octubre 532 35 9 210 5 -
Xm 409,50 16,50 8,33 156,17 5,00 -

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #11 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
. , . , . , . . . NUm .
NUm Num pedidos Nim NUm Num pedidos Nim NUm edidos Num
Mes pedidos entregados | pedidos no| pedidos entregados |pedidos no| pedidos erllotre ados pedidos no
entregados con retraso | entregados | entregados | con retraso |entregados |entregados g entregados
con retraso
Mayo 424 8,48 0 247 4 - - - -
Junio 568 11,36 0 235 8 - 343 - 0
Julio 461 9,22 0 237 31 - 313 - 0
Agosto 591 11,82 0 241 5 - 408 - 0
Septiembre 524 10,48 0 237 8 - 378 - 0
Octubre 532 10,64 0 209 15 - 504 - 0
Xm 516,67 10,33 0,00 234,33 11,83 - 389,20 - 0,00




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #11 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Nam pedidos Num pedidos |Num pedidos Nam pedidos Num pedidos |Num pedidos
Mes entregados con no entregados no
entregados entregados
retraso entregados con retraso entregados
Mayo 2845 256 237 1220 97,6 61
Junio 2394 350 239 1142 91,36 57,1
Julio 1764 329 107 1221 97,68 61,05
Agosto 1678 301 102 1313 105,04 65,65
Septiembre 1875 304 110 1128 90,24 56,4
Octubre 1578 310 105 1414 113,12 70,7
Xm 2022,33 308,33 150,00 1239,67 99,17 61,98




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

APENDICE L

EMPRESA A

EMPRESA C

Tiempo medio de

Tiempo medio de

Mes retraso en entrega de | retraso en entrega de
pedidos pedidos
Mayo 7 dias 2 dias

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B

EMPRESA D

EMPRESA G

Tiempo medio de Tiempo medio de Tiempo medio de
Mes retraso en entrega | retraso en entrega de | retraso en entrega
de pedidos pedidos de pedidos
Mayo - 1 dia 2 dias

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #12 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E

EMPRESA F

Tiempo medio de

Tiempo medio de

Mes retraso en entrega | retraso en entrega de
de pedidos pedidos
Mayo 9 dias 4 dias




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
Numero de
M Devoluciones NUm de pedidos quejas Devoluciones | Num de pedidos | Numero de quejas
es S g
mensuales ($) devueltos al mes | recibidas al | mensuales ($) | devueltos al mes | recibidas al mes
mes
Mayo 427,2 1 17 275 1 1
Junio 779,9 0 24 5,28 1 1
Julio 1905,54 1 34 276,68 1 1
Agosto 91,92 6 23 49,35 1 1
Septiembre 1229,66 4 24 - - -
Octubre 4160,07 2 42 6,6 1 1
Xm 1432,38 2,33 27,33 122,58 1,00 1,00




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
. NUm de Numero NUm de Namero . Num de | Numero
Devoluciones - de . - de Devoluciones - -
Mes mensuales 4 pedidos quejas Devoluciones | pedidos quejas mensuales pedidos |de quejas
$) evueltos al recibidas mensuales |devueltos recibidas $) devueltos | recibidas
mes al mes al mes al mes
al mes al mes
Mayo 2236,19 10 3 3 2 3 - - -
Junio 8685,55 13 1 7 4 7 3903 13 13
Julio 12362,06 18 1 14 12 14 6995 19 19
Agosto 3788,07 8 2 11 6 11 4907 10 10
Septiembre 19533,41 12 2 4 4 8 1254 1 1
Octubre 5459,02 9 3 6 6 6 6067 10 10
Xm 8677,38 11,67 2,00 7,50 5,67 8,17 4625,20 10,60 10,60
TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #13 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES
EMPRESA E EMPRESA F
Numero de Num de Numero de
Mes Devoluciones Num de pedidos quejas Devoluciones pedidos quejas
mensuales ($) devueltos al mes | recibidas al mensuales ($) devueltos al recibidas al
mes mes mes
Mayo 1000 5 8 88997,37 180 102
Junio 1350 7 10 25942,03 189 148
Julio 800 6 7 75154 ,59 155 111
Agosto 500 3 3 60445,35 148 101
Septiembre 980 5 5 31619,63 142 101
Octubre 750 3 3 17685,82 149 82
Xm 896,67 4,83 6,00 4997413 160,50 107,50




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #14 AREA VENTAS PARA EMPRESAS PEQUENAS

EMPRESA A EMPRESA C
NUm. entregas Entregas Num. entregas .
. - . Entregas realizadas
realizadas en el realizadas en el realizadas en el :
Mes - - - en el tiempo y forma
tiempo y forma tiempo y forma tiempo y forma
correcta ($)
correcta correcta ($) correcta
Mayo - - 138 192101
Junio - - 99 127261
Julio - - 122,00 130605
Agosto - - 116,00 112783
Septiembre - - 121,00 98769
Octubre - - 185,00 133302
Xm - - 130,17 132470,1667

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #14 AREA VENTAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
Num. Entregas
Num. entregas . Num. entregas Entregas entregas reg
. Entregas realizadas . - . realizadas
realizadas en el : realizadas en el | realizadas en el | realizadas en .
Mes . en el tiempo y forma - - - en el tiempo
tiempo y forma tiempo y forma tiempo y forma el tiempo y
correcta ($) y forma
correcta correcta correcta ($) forma
correcta ($)
correcta
Mayo 386 148887,32 243 398256,56 - -
Junio 375 196086,24 227 384470,58 343 -
Julio 342,00 155910,64 226,00 395569,72 313,00 -
Agosto 400,00 235573,45 230,00 470978,62 408,00 -
Septiembre 365,00 201898,79 229,00 372180,11 378,00 -
Octubre 418,00 225503,62 222,00 452476,93 504,00 -
Xm 381,00 193976,68 229,50 412322,0867 389,20 -




APENDICE L

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #14 AREA VENTAS PARA EMPRESAS GRANDES

EMPRESA E EMPRESA F
Nim. Num.
Entregas
entregas Entregas entregas .
. - . realizadas en
realizadas en| realizadas en el [realizadas en .
Mes . . : el tiempo y
el tiempoy | tiempoyforma | eltiempoy forma
forma correcta ($) forma
correcta ($)
correcta correcta
Mayo 2589,00 25369 14197,75 6003728,26
Junio 2044,00 20917 13984,00 6692326,59
Julio 1435,00 25067 13854,80 6654198,99
Agosto 1377,00 21914 15621,80 6205816,21
Septiembre 1571,00 23983 14022,95 6076820,30
Octubre 1268,00 22765 13830,10 6691192,81
Xm 1714,00 23335,83 14251,90 6387347,20




APENDICE M

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3,4 AREA SISTEMAS PARA EMPRESAS PEQUENAS
EMPRESA A

EMPRESA C

Num. Horas reales en
que la organizacion

Num. Horas
planificadas en que la

Num. Horas reales en
que la organizacion

NUm. Horas
planificadas en que la

Mes AT organizacion se AT organizacion se
se quedd sin sistema L . se quedo sin sistema ‘s .
debié quedar sin debié quedar sin
de red . de red .
sistema de red sistema de red
Mayo 1,00 8 0,5 1
Junio 1,00 8 0,0 0,5
Julio 1,00 8 2,00 0
Agosto 1,00 8 1,00 0
Septiembre 1,00 8 1,00 0
Octubre 6,00 8 0,00 1
Xm 1,83 8 0,75 0,417

TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3,4 AREA SISTEMAS PARA EMPRESAS MEDIANAS

EMPRESA B EMPRESA D EMPRESA G
. Num. Horas . NUm. Horas . NUm. Horas
NUm. Horas ire Num. Horas e NUm. Horas A
planificadas planificadas planificadas
reales en que reales en que reales en que
la en que la la en que la la en que la
Mes s organizacion R organizacion s organizacion
organizacion <. organizacion <2 organizacion <
. se debioé . se debid . se debioé
se quedé sin - se quedé sin . se quedé sin .
- quedar sin . quedar sin . quedar sin
sistema de red | . sistemadered | . sistema dered | .
sistema de red sistema de red sistema de red
Mayo 0 0 0 0 0 0
Junio 0 0 0 0 0 0
Julio 0,00 0 0 0 0 0
Agosto 0,00 0 0 0 0 0
Septiembre 0,00 0 0 0 0 0
Octubre 0,00 0 0 0 0 0
Xm 0,00 0 0 0 0 0




TABLA DE RESULTADOS DE PREGUNTA #3,4 AREA SISTEMAS PARA EMPRESAS GRANDES

APENDICE M

EMPRESA E EMPRESA F
Num. Horas NUm. Horas
Num. Horas planificadas en NUm. Horas planificadas en
reales en que la que la reales en que la que la
Mes organizacion se | organizacion se | organizacion se | organizacion se
quedo sin debié quedar quedo sin debié quedar
sistema dered | sin sistemade | sistemadered | sin sistema de
red red

Mayo 0,00 0 0,50 0
Junio 0,00 1 0,80 0
Julio 0,00 0 0,60 0
Agosto 0,00 1 0,50 0
Septiembre 2,00 0 1,00 0
Octubre 0,00 0 0,80 0
Xm 0,33 0,33 0,70 0




APENDICE N

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL FINANCIERO Y DEL
CAPITAL RELACIONAL MEDIDOS EN EMPRESAS PEQUENAS

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
Rotacion de inventarios Costo de productos vendidos / Inventario Anual 2 0,01
w Periodo Promedio de Inventario 360 dias/ Rotacion de Inventario Anual 1766 203
O
=z —
< Costos Logisticos Costos Totales Logisticos { 'Ventas Totales Anual 94% )
4 de la Compania
"<" Beneficio neto sobre ventas Beneficio neto / Ventas Anual 0,11 -0,08
> - -
5 Costo %or cada 100 ddlares Costos Operativos Bodegas/Costo de las Trimestral 0,34 )
& espachados Ventas
o
2 Indicador punto de equilibrio Punto de equilibrio / Ventas totales Anual - -
w
- Punto de equilibrio Gastos fijos / Margen en porcentaje Anual - 64,73
% de desercion de clientes Bajas / Total clientes Anual 4% -
% de retencion de clientes Clientes retenidos / Total clientes Anual 55% 49%
% Fidelidad de los clientes Total clientes que repiten/Total clientes Anual 40% 80%
Ventas Perdidas Valor Pedidos no Entregados/Total Ventas Mensual 0,011% }

Compainia

% de renovacion de clientes Ventas cijr(;gg‘:{:i’%ii‘{giﬁg;?m'dad 0 Anual 4% 10%

Devoluciones por ventas Volumen de devoluciones/Ventas Totales Anual 0,003% 0,001%

PERSPECTIVA DEL CAPITAL
RELACIONAL

Quejas o reclamaciones realizadas | Numero de quejas o reclamaciones/Numero

. : Anual 0,03 0,0015
por los clientes de clientes




APENDICE N

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL Y
ESTRUCTURAL MEDIDOS EN EMPRESAS PEQUENAS

informacién en la empresa

sin servicio

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
- Nivel de incumplimiento entregas a Total de Pedidos no Entregados a o o
§ clientes Tiempo/Total de Pedidos Despachados Anual 4% 3%
o
o . Numero de pedidos entregado con
j Pedidos entregados con retraso retraso/Total de pedidos entregados Anual 9,15 1,1667
w
E Tiempo medio de retraso en entrega | Promedio de tiempo de retraso en entrega Diaria 7 dias 2 dias
Ii. de los productos de los productos (dias)
o .
< Plazos de entrega de proveedores Piies € el on s enltess ¢ 103 Mensual 5,17 27,00
(&) proveedores externos
|
E,‘ Entregas retrasadas proveedores Entregas retrasadas/Compras proveedores Mensual 12% 55%
‘2‘ Pedidos Recibidos Fuera
= Nivel de incumplimiento de de Tiempo x 100 o o
‘u'j Proveedores(transporte) Mensual 12% 55%
& Total Pedidos Recibidos
14
E Rechazos compras proveedores Rechazosp?(e)vceoen;g:::/Compras Mensual 0% -
3:' Utilizacion Capacidad utilizada / Capacidad disponible Mensual - 50%
- X
w>o ;.
=) 5 Productividad (Valor real producc_pn/:/alor esperado Anual ) 50%
<>t = produccién)*100
e E Produccion real y Produccion Produccién real/Produccion prevista o Anual 20% )
o @ prevista instalada instalada
n_ .
o = . . Total productos sin defectos/Total o o
ﬁ ﬁ Nivel de calidad productos elaborados Anual 99% 94%
oo . .. . . .
g Numero de horas sin sistemas de Horas reales sin servicio/Horas previstas Mensual 239% 180%




APENDICE N

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

EMPRESAS PEQUENAS

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
Indicador mantenimiento-Produccion Costo de mantenimiento/Costo de produccion Anual - 18%
Efectividad del mantenimiento RPS + PRD + HMP / RPR + MNT + DSP + HMO Trimestral
. . . Coste de mantenimiento preventivo/Coste del
Eficacia del mantenimiento preventivo . Anual - -
mantenimiento total
Defectos de fabrica Numero de piezas defectuosas/Numero de piezas totales Anual 1% 6%
HOrEEIEIO e factL_lra_ls repetldas por N° de facturas repetidas / Total de facturas emitidas Mensual 1% 10%
errores administrativos
Calidad de la Facturacién Facturas Emitidas C(IJErr\nIiEtiréc;rSes/Total de Facturas Mensual 1% 10%
Productividad de mano de obra Produccion/Horas-hombre trabajadas Anual 100% 33%
Horas maquinas utilizadas Horas maquinas reales/Horas maquinas totales Anual 20% 60%
Horas Hombres utilizadas Horas hombres reales/Horas hombres Totales Anual 20% 86%
Consumo de materiales/Ventas Anual 2% 32%
Consumo de materiales Consumo de materiales/Ventas Anual - -
Consumo de materiales/Ventas Anual 13% -
.. . Horas de produccion perdida/Horas totales de o )
Produccion perdida produccién Anual 25%
Tiempo de parada Horas de inactividad/Horas totales disponibles Anual 5% -
Numero de piezas fabricadas por hora Numero de piezas fabricadas por hora Anual 16,12 41,14
. . Horas — hombre trabajadas / Nimero promedio de
Indicador horas-trabajador trabajadores Anual 2274,49 3941,25
Indicador horas extra en el periodo Total horas extra /Total horas trabajadas Anual 16% 1%
Pedidos retrasados Produccién pedidos retrasados por periodo de nuestro Mensual 9,15 1,17

departamento de produccion




TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

APENDICE N

EMPRESAS PEQUENAS

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
Indicador ventas-trabajador Ventas. totales / Nlumero Anual $ 3.263,67 $ 5.468,07
promedio de trabajadores
Numero de plazos cumplidos en la | .. (Nde plazosjoimplidas en
RN tiempo y forma / Total de pedidos Mensual - 82%
realizacion de un proceso - &
entregados)*100 (%)
Ausentismo Real Horas-hombre auser_1tes /Horas- Mensual 0% )
hombre trabajadas
Absentismo Horas absentismo/Horas totales Anual 0% 0%
laborales
Numero de sugerencias de Sugerencias apllcaQas/TotaI de Mensual 1,00 0,00
empleados con éxito sugerencias
Indicador de rotacién de Total de trabajadores retirados
] /NUmero promedio de Anual 0% 1%
trabajadores X
trabajadores
Numero de accidentes por Numero de accidentes/Numero Anual 0,01 0,01

empleado

de empleados




APENDICE O

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL FINANCIERO Y

RELACIONAL MEDIDOS EN EMPRESAS MEDIANAS

por los clientes

de clientes

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
§ Rotacion de inventarios Costo de productos vendidos / Inventario Anual 0,98 1,49 -
% Periodo Promedio de Inventario 360 dias/ Rotacion de Inventario Anual 471 - -
Z —
<Z: Costos Logisticos Costos Totale; Logisticos { ’Ventas Totales Anual ) 1% )
= e la Compainia
< Beneficio neto sobre ventas Beneficio neto / Ventas Anual 0,15 - -
E Costo por cada 100 dolares Costos Operativos Bodegas/Costo de las Trimestral 0.07 0.01 )
(u’} despachados Ventas ’ ’
% Indicador punto de equilibrio Punto de equilibrio / Ventas totales Anual 0,57 - R
14
E Punto de equilibrio Gastos fijos / Margen en porcentaje Anual 2632,52 - .
3:| % de desercion de clientes Bajas / Total clientes Anual 0% 1% -
E % de retencion de clientes Clientes retenidos / Total clientes Anual 48% 1% 49%
<
3 3 % Fidelidad de los clientes Total clientes que repiten/Total clientes Anual 15% 34% 48%
]
oo i
S5 Ventas Perdidas Valor Pedidos no Entreggdos/TotaI Ventas Mensual 0% ) 0%
>< Compaiiia
2 - -
5 I&J % de renovacion de clientes iz Qe EleTE IURES G EEnked o Anual 23% 12% 1%
w importe respecto al total
% Devoluciones por ventas Volumen de devoluciones/Ventas Totales Anual 0,006% 0,001% 0,003%
14
o Quejas o reclamaciones realizadas | Numero de quejas o reclamaciones/Numero Anual 0,0013 0,01 0,01




APENDICE O

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL Y

ESTRUCTURAL MEDIDOS EN EMPRESAS MEDIANAS

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
Nivel de incumplimiento entregas Total de Pedidos no Entregados a Anual 2, 59 )
a clientes Tiempo/Total de Pedidos Despachados ¢ °

- . .
< Pedidos entregados con retraso Numero de ped|dos. entregado con Anual 6418,64 1,50 6,48
= retraso/Total de pedidos entregados
o
< Tiempo medio de retraso en Promedio de tiempo de retraso en entrega de . . .
O . Diaria - 1 dia 2 dias
o ‘zt entrega de los productos los productos (dias)
i -
oo Plazos de entrega de proveedores Dias de retrasos en las entregas de los Mensual - 1,00 0,00
<O proveedores externos
>
E é Entregas retrasadas proveedores | Entregas retrasadas/Compras proveedores Mensual - 16% 0%

(14
E Pedidos Recibidos Fuera
w = - - - .
ﬁ N||Dvel de incumplimiento de de Tiempo x 100 Mensual } 16% 0%
o roveedores(transporte)

Total Pedidos Recibidos
Rechazos compras proveedores | Rechazos de compras/Compras proveedores | Mensual - 0% 0%

|
N § Utilizacion Capacidad utilizada / Capacidad disponible Mensual 73% 97% 81%
wS .
(=)= . . (Valor real produccién/Valor esperado o o 0
§ g Productividad produccién)*100 Anual 73% 97% 81%
f E Produccion real y Produccién Produccién real/Produccion prevista o Anual 27% 78% 239
a@ prevista instalada instalada ° ° °
ul -
& &. Nivel de calidad Total productos sin defectos/Total productos Anual 99% 97% )
ﬁ = elaborados
o E Numero de horas sin sistemas de | Horas reales sin servicio/Horas previstas sin Mensual ) ) )

o informacién en la empresa servicio




APENDICE O

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

EMPRESAS MEDIANAS

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
Ind|cad§r mantgr)lmlento- Costo de mantenimiento/Costo de produccion Anual 3% - -
roduccion
Efectividad del mantenimiento AP =7 (PRI 5o (AL [RGEAR = LAY = B oo (R0 Trimestral
Eficacia del mantenimiento Coste de mantenimiento preventivo/Coste del Anual ) i )
preventivo mantenimiento total
Defectos de fabrica Numero de piezas def[ecz)tt:;lljg;as/Numero de piezas Anual 1% 0,026 )
Porcentaje de factqrgs repetldas N° de facturas repetidas / Total de facturas emitidas | Mensual 4% - -
por errores administrativos
Calidad de la Facturacién Facturas Emitidas cc&r:nliir(;:rses/Total de Facturas Mensual 4% ) )
Productividad de mano de obra Produccion/Horas-hombre trabajadas Anual 37% 6% 48%
Horas maquinas utilizadas Horas maquinas reales/Horas maquinas totales Anual 30% 89% 98%
Horas Hombres utilizadas Horas hombres reales/Horas hombres Totales Anual 49% 104% 101%
Consumo de materiales/Ventas Anual - 19% -
Consumo de materiales Consumo de materiales/Ventas Anual - - -
Consumo de materiales/Ventas Anual - - 1%
Produccién perdida Horas de produccion perd@ia/Horas totales de Anual 14% 12% 29,
produccién
Tiempo de parada Horas de inactividad/Horas totales disponibles Anual - 40% -
I G pleﬁzfafabrlcadas por Numero de piezas fabricadas por hora Anual 15,46 123,45 34,56
Indicador horas-trabajador Aose —heilie s f e aeimeteo: | e 4473,80 . 2504,82
trabajadores
Indicador horas extra en el periodo Total horas extra /Total horas trabajadas Anual 18% - 0%
Pedidos retrasados Produccioén pedidos retrasados por periodo de Mensual 6418,64 1,50 6,48

nuestro departamento de produccion




APENDICE O

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN
EMPRESAS MEDIANAS

Indicadores Forma de mediciéon Frecuencia

Ventas totales / NUmero

Indicador ventas-trabajador promedio de trabajadores

Anual $ 3.505,60 | $ 5.514,72 | $ 4.24417

(N° de plazos cumplidos en

o 2 -
> N‘I':‘g:"::c‘i"',)a:gz 3l:1ml:gg::oen tiempo y forma / Total de Mensual 100% 96% -
‘Et P pedidos entregados)*100 (%)
=)
+ Horas-hombre ausentes
- H a - ) N
ﬁ Ausentismo Real /Horas-hombre trabajadas Mensual 2%
%
(3) Absentismo Horas absentismo/Horas Anual 1% ) 1%
d totales laborales
(=)
< ” . . .
S Numero de sugerencias de Sugerencias aphcgdas/TotaI Mensual 0,00 0,00 0,00
) empleados con éxito de sugerencias
O
w . .
. L. Total de trabajadores retirados

o
) R B Er d_e CEEET CE /NUmero promedio de Anual 2% 8% 0%
+4 trabajadores -
H.J trabajadores

Numero de accidentes por Numero de accidentes/NUmero Anual 0,02 ) 0,00

empleado de empleados




APENDICE P

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL FINANCIERA Y
RELACIONAL MEDIDOS EN EMPRESAS GRANDES

por los clientes

clientes

Utilidad
Rotacion de inventarios Costo de productos vendidos / Inventario Anual 885,44 2,31 bruta/lnvent
ario
é Calculado
% Periodo Promedio de Inventario 360 dias/ Rotacién de Inventario Anual 1 393 cci):vrg;rc]ie
g utilid. Bruta
T Costos Logisticos Costos Totales Logisticos { ’Ventas Totales de la Anual 1% 4%
<>t Compafiia
E Beneficio neto sobre ventas Beneficio neto / Ventas Anual 2,11 0,12
w P .
% Costo %or cada 100 dolares Costos Operativos Bodegas/Costo de las Trimestral 0,02 0,01
& espachados Ventas
i}
o Indicador punto de equilibrio Punto de equilibrio / Ventas totales Anual - -
Punto de equilibrio Gastos fijos / Margen en porcentaje Anual 37333,33 -
% de desercién de clientes Bajas / Total clientes Anual 14% 3%
-
'S % de retencion de clientes Clientes retenidos / Total clientes Anual 1% 111%
o
< . . .
o &l % Fidelidad de los clientes Total clientes que repiten/Total clientes Anual 1% 36%
—
w2
ol .
2 S Ventas Perdidas Valor Pedidos n%Entregfxdos/Total Ventas Mensual 0,45% 0,0009%
Sz ompania
= : I
8 o % de renovacion de clientes Ventas de clientes nuevos en cantidad o importe Anual 10% 0%
o respecto al total
7]
ﬁ Devoluciones por ventas Volumen de devoluciones/Ventas Totales Anual 0,015% 0,002%
o
Quejas o reclamaciones realizadas | Numero de quejas o reclamaciones/Numero de Anual 0,03 0,86




APENDICE P

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL RELACIONAL Y
ESTRUCTURAL MEDIDOS EN EMPRESAS GRANDES

informacién en la empresa

sin servicio

Indicadores Forma de medicién Frecuencia
Nivel de incumplimiento entregas a Total de Pedidos no Entregados a Anual 15% 8%
2 clientes Tiempo/Total de Pedidos Despachados ¢ o
Z
o . Numero de pedidos entregado con }
2 Pedidos entregados con retraso retraso/Total de pedidos entregados Anual 52,60
_|
Lu - - . .
o Tiempo medio de retraso en entrega de | Promedio de tiempo de retrasp en entrega Diaria 9 dias 4 dias
&| los productos de los productos (dias)
[
o Dias de retrasos en las entregas de los
g Plazos de entrega de proveedores proveedores extermnos Mensual 3,17 4,33
m
(a] Entregas retrasadas proveedores Entregas retrasadas/Compras proveedores Mensual 1% 10%
<
>
E Pedidos Recibidos Fuera
E N||Dvel de incumplimiento de de Tiempo x 100 Mensual 1% 10%
& roveedores(transporte)
E Total Pedidos Recibidos
o
Rechazos de compras/Compras o o
Rechazos compras proveedores proveedores Mensual 0,12% 0,23%
|
l‘j Utilizacion Capacidad utilizada / Capacidad disponible Mensual 79% 90%
o
< - (Valor real produccion/Valor esperado o o
3 é Productividad produccién)*100 Anual 79% 90%
w >
=] 5 Produccion real y Produccion prevista Produccion real/Produccion prevista o Anual ) 15%
§ a instalada instalada ¢
[ ;
O wn . . Total productos sin defectos/Total o o
L Nivel de calidad productos elaborados Anual 100% 80%
ﬁ Numero de horas sin sistemas de Horas reales sin servicio/Horas previstas Mensual 100% )




APENDICE P

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

EMPRESAS GRANDES

Indicadores Forma de medicion Frecuencia
el (o1 mantt_er'nmlento- Costo de mantenimiento/Costo de produccion Anual 7% 85%
Produccién
Efectividad del mantenimiento RPS + PRD + HMP / RPR + MNT + DSP + HMO Trimestral
Eficacia del mantenimiento Coste de mantenimiento preventivo/Coste del Anual ) )
preventivo mantenimiento total
Defectos de fabrica NI e pezee de‘;f)‘t’;‘f;’:%’ NI e DtezEs Anual  |0,00028279|  20%
FEERIETOED factl!ra?s re;?etldas N° de facturas repetidas / Total de facturas emitidas Mensual - 0%
por errores administrativos
Calidad de la Facturacién Facturas Emitidas con I_Errores/TotaI de Facturas Mensual ) 0%
Emitidas
Productividad de mano de obra Produccién/Horas-hombre trabajadas Anual - 52%
Horas maquinas utilizadas Horas maquinas reales/Horas maquinas totales Anual 66% 92%
Horas Hombres utilizadas Horas hombres reales/Horas hombres Totales Anual - 112%
Consumo de materiales/Ventas Anual 372% -
Consumo de materiales Consumo de materiales/Ventas Anual 5% -
Consumo de materiales/Ventas Anual 167% 151%
L . Horas de produccion perdida/Horas totales de o o
Produccion perdida produccion Anual 27% 20%
Tiempo de parada Horas de inactividad/Horas totales disponibles Anual - 0%
T ple;(a:afabncadas por Numero de piezas fabricadas por hora Anual 37,77 448,00
. . Horas — hombre trabajadas / Niumero promedio de
Indicador horas-trabajador trabajadores Anual 3315,07 2499,09
Indicador horas extra en el periodo Total horas extra /Total horas trabajadas Anual 38% 19%
Pedidos retrasados Produccioén pedidos retrasados por periodo de nuestro Mensual 52,60 )

departamento de produccion

PADS
APM
PP



APENDICE P

TABLA DE RESULTADOS DE INDICADORES DE PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO MEDIDOS EN
EMPRESAS GRANDES

Indicadores Forma de medicion Frecuencia

Ventas totales / NUmero promedio

de trabajadores Anual $ 91,78 | $12.905,04

Indicador ventas-trabajador

(N° de plazos cumplidos en
tiempo y forma / Total de pedidos Mensual 70% 95%
entregados)*100 (%)

Numero de plazos cumplidos en la
realizacion de un proceso

Ausentismo Real Horas-hombre auseptes /Horas- Mensual ) 0%
hombre trabajadas

Horas absentismo/Horas totales

PERSPECTIVA DEL CAPITAL HUMANO

Absentismo Anual 3% 0%
laborales
Numero de sugerencias de Sugerencias aphcaQasﬂ'otal de Mensual 1,00 0,50
empleados con éxito sugerencias
. .. Total de trabajadores retirados
Indicador de rotacion de - . o o
trabajadores /NUumero promedlo de Anual 1% 0%
trabajadores
Numero de accidentes por Numero de accidentes/Numero de Anual 0,00 0,00

empleado empleados
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