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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa “SUPER FIBRA” es una organizacion familiar inmersa en el sector
secundario de la economia, su actividad principal se centra en la fabricacion y
venta de bafieras de poliéster reforzada con fibra de vidrio, en tal virtud su
segmento de mercado esta enfocado hacia el sector de la construccion,

especificamente en los acabados de la construccion.

La gestion actual de “SUPER FIBRA” se rige por un sistema de produccién bajo
pedido, en la que intervienen de forma excesiva procesos manuales, los cuales
han limitado la capacidad productiva de la empresa y por tanto no ha logrado
satisfacer plenamente las expectativas de su demanda actual, ni tampoco

expandir su mercado.

En este contexto y tomando en cuenta el sistema general de la empresa se ha
detectado falencias influidas por el ambiente externo e interno, vinculadas a las
unidades: administrativa, financiera, productiva y de ventas; mediante un
diagnostico preliminar y una evaluacion pormenorizada que permitieron mostrar
los factores criticos que afectan a “SUPER FIBRA”, los cuales podrian ser
superados con un adecuado modelo de gestibn que innove sus procesos, en
especial a los procesos operativos que constituyen el pilar fundamental para el
desarrollo de la empresa, considerando también la aplicacién de estrategias de
expansion referentes a los productos actuales y la creacidbn de nuevos

productos en los mercados existentes.

Para tal efecto, luego de la investigacion realizada, se ha evaluado previamente
la mejor alternativa tecnoldgica para su implantacion en el proceso productivo
de la empresa, y mediante la utilizacién de la Administracion por Procesos se
ha disefiado un Modelo de Gestion basado en los procesos; este modelo
presenta una estructura organizacional concreta en funcién de la realidad

actual y necesidades de “SUPER FIBRA”, la misma que contempla la mision,
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vision, valores, objetivos y estrategias apropiadas para lograr la expansion de

la empresa.

En funcion de la base tedrica adoptada, se han elaborado mapas de procesos
qgue complementan al modelo de gestidbn conjuntamente con manuales de
procedimientos generales que hacen funcional al sistema propuesto, el mismo
gue se presenta en forma general por medio de un flujograma integrado y

reorganizado, en donde se plasman los flujos de informacién idoneos.

Para operativizar el modelo de gestion disefiado para “SUPER FIBRA” se ha
procedido a simular su aplicacién, los resultados se han evaluado de acuerdo a
un periodo de ventas en un tiempo de cinco afos plazo y por consiguiente se

ha determinado una inversion inicial de 39,726.25 USD.

El Valor Actual Neto del proyecto con financiamiento de terceros es de
60,291.57 USD en el tiempo previsto de cinco afios, siendo mayor que el VAN
sin financiamiento, lo que demuestra la conveniencia de la ejecucion del

proyecto con financiamiento.

En estas condiciones la Tasa Interna de Retorno del proyecto es de 44%, este
indicador de rentabilidad confirma la factibilidad financiera del mismo y permite
conocer que el periodo de recuperaciéon de la inversion corresponderia al

segundo afio de ejecucidn aproximadamente.

La relacion beneficio / costo del proyecto tiene un valor de 1.10, lo que significa
gue por cada délar invertido se obtiene adicionalmente 0.10 ctvs. de beneficio,

por lo tanto en referencia a los ingresos por ventas el proyecto es viable.

Estos indicadores ponen en evidencia la viabilidad técnica y econdmica al
Proyecto de Expansion de “SUPER FIBRA”, por lo que se recomienda su

instalacion.
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PLAN DE TESIS

1. TEMA: PROYECTO DE EXPANSION DE LA EMPRESA “SUPER
FIBRA"

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

“SUPER FIBRA” (SF) es una empresa familiar, que en la actualidad esta
administrada por cuatro hermanos, los cuales estan encargados de diversas
areas de responsabilidad, divididas en: administrativa-financiera, produccion y
ventas; la actividad de la empresa esta centrada en la elaboracién y
comercializacion de bafieras de poliéster reforzado con fibra de vidrio, por lo

gue su campo de accién esta enfocado dentro del sector de la construccion.

Las actividades administrativas y financieras estan determinadas en funcién de
una demanda aparente, por lo que sus procesos productivos se rigen en base a

la capacidad de gestion del area administrativa.

La fabricacion de los productos: bafieras, incurren en procesos manuales
regidos por un sistema de produccién bajo pedidos, esto quiere decir que para
atender una colocacion de un pedido (tina estandar) se necesita la participacion

de tres obreros distribuidos en areas de: pintura, laminado y de acabados.

El proceso productivo actual se torna adecuado al hablar de una demanda
establecida en funcion del sistema mencionado, apegandose a las condiciones
y politicas vigentes en SF, como por ejemplo el tiempo de espera desde la

colocacion del pedido.
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El resultado de la utilizacién predominante de mano obra y la falta de aplicacién
de procesos tecnologicos, han ocasionado una variacion creciente de los
costos por unidad que tienden a disminuir los margenes de utilidad, para que la
empresa pueda participar en el mercado con precios competitivos con los
rivales existentes en el mercado nacional, situacion que ha frenado el
crecimiento de SF dentro de su segmento de mercado.

En virtud del panorama presentado, SF se halla en una situacion estética ya
que de seguir con los actuales procesos administrativos, financieros,
productivos, por consiguiente de comercializacion y ventas, SF estara
enfrentandose con un mercado variable de rivales altamente competitivos, mas
aun en las condiciones de liberalizacion de mercados fomentado por la
internacionalizacion de las economias, en consecuencia sus procesos llegaran
a la caducidad, sin tener la adecuada estructura de gestion que permita
oportunamente la expansion de SF en todas las areas que le competen a su
gerenciay liderazgo.

Nuestra intencionalidad radica en encontrar mediante la investigacion los
medios adecuados para elaborar una Modelo de Gestion aplicable a SF,
enfocado a la reestructuracion de procesos cuyo resultado sera la expansion

de la empresa.

3. FORMULACION Y SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

¢, Como es la actual gestion de “SUPER FIBRA™?
¢, Cudles son los resultados de las formas de gestion actuales?

¢Es necesario mejorar las formas de gestion actualmente empleadas, con la

finalidad de reestructurar a “SUPER FIBRA” para conseguir su expansion?

¢, Como gestionar la expansion de la empresa “SUPER FIBRA"?
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¢Qué dificultad se encuentra para la expansion de la empresa “SUPER

FIBRA”, y que factores intervienen?

¢, Cuales son las principales herramientas que debera utilizar “SUPER FIBRA”

en cada uno de sus procesos para su expansion?

¢,Como incide el entorno de la empresa, y cuales son los factores que
intervienen?

¢ Cuan necesario seria la implantacion de nuevas tecnologias?

¢, Cudles son los principales obstaculos para tecnificar a “SUPER FIBRA” en
relacion a su sector industrial?

¢, Qué gestiones permitirian a “SUPER FIBRA” liderar su mercado en funcion de
los costos?
¢, Qué tan necesarios seria la innovaciéon constante de los modelos de

productos ofertados?

¢ Se puede considerar como parte de la expansion de “SUPER FIBRA” la
generacion de nuevas lineas de productos que incurren en la utilizacion de las
materias primas de los productos que actualmente son fabricados?

¢, Qué conocimientos cientificos solventarian el desarrollo del proceso de
investigacion?
¢, Qué resultados debera obtener “SUPER FIBRA” al mejorar sus procesos de

gestién?

4. OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

4.1 OBJETIVO GENERAL

Estructurar y operativizar un Modelo de Gestion aplicable a la empresa SF para

lograr su expansion.
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4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

421 Determinar las condiciones actuales de cada proceso e identificar los
factores internos y externos que dificultan la expansién de “SUPER
FIBRA".

4.2.2 Establecer los medios de gestion y herramientas técnicas que permitirdn

la sistematizacion y tecnificacion de los procesos actuales.

4.2.3 Operativizar la estructura de gestion para ejecutar el proyecto de
expansion de “SUPER FIBRA”.

4.2.4 Establecer el liderazgo que facilite la implantacion de la estructura de
expansion de “SUPER FIBRA”.

5 JUSTIFICACION DEL PROYECTO

5.1 JUSTIFICACION TEORICA

La Gestion ha sido transformada por los cambios del entorno, hoy en dia el
centro de la gestion no esté en las tradicionales funciones, sino en lo procesos,
lo que permite una aproximacion a una organizacion mas enfocada a las

interacciones que a los actores.

La Gestibn por Procesos tanto tecnoldégicos como los administrativos,
constituyen un nuevo enfoque para el desarrollo y expansion de una
organizacién, debido a que los procesos han constituido para muchas
empresas la base de su gestion estratégica, esto se debe por la flexibilidad que
ofrece este tipo de organizaciones para adaptarse a los frecuentes cambios del

entorno y de mercado.
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La capacidad de adaptacién al mercado o a los clientes potenciales hace que
los modelos de gestion como por ejemplo los orientados a la Calidad Total,
centren su atencién en los procesos como la palanca mas potente para actuar

sobre los resultados de forma efectiva y sostenida a lo largo del tiempo.

Se dispone en estos momentos de numerosas técnicas, tanto para actuar
sobre procesos, como emplear los procesos dentro de la politica y la estrategia
de la empresa, entre las técnicas para adaptar procesos individuales o grupos
relacionados de ellos a las necesidades cambiantes de la empresa se destacan
por su extendido, como bastante éxito, el Método Sistémico de mejora para los
cambios graduales y la Reingenieria cuando la situacidon requiere un salto
drastico o una orientacion completamente nueva, estas dos técnicas son mas
necesarias para afinar el rendimiento de los procesos, cuando estos
constituyen un elemento fundamental en la gestidn integrada de la empresa, de
modo que toda decision politica o estratégica de la empresa se despliega y
ejecuta por medio de la red de procesos que conforman sus actividades.

De los sistemas o modelos de gestion por procesos se han destacado por su
actualidad e interés el Mapa de Procesos y el Cuadro de Mando Integral.

En tal virtud, se pretende verificar que la Gestion por Procesos en su conjunto
puede sostener a las empresa mediante la implementacion de un Modelo de
Gestidn que permita su crecimiento y por lo tanto lograr una expansiéon en los
actuales y nuevos mercados dentro de su sector; por ello nuestra investigacion
se sustenta en comprobar que los conocimientos derivados de la Gestion por
Procesos permite Estructurar un Modelo de Gestién para la expansién de una
empresa en este caso de “SUPER FIBRA”, a fin de alcanzar productividad,

competitividad y liderazgo.
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5.2 JUSTIFICACION METODOLOGICA

La metodologia de gestion de procesos permite disefiar el proceso de acuerdo
con el entorno y los recursos disponibles, normalizando la actuacion y la
transferencia de informacion de todas las personas que participan en el mismo,
garantizando eficiencia, efectividad y calidad.

La metodologia de gestion por procesos aporta a la empresa de una forma
estructurada a: identificar los destinatarios del proceso, definir el nivel de
calidad de producto que se desea elaborar, coordinar las actividades de las
diferentes unidades funcionales que intervienen en los procesos, eliminar las
actuaciones innecesarias 0 erréneas gue no aporten ningun valor afadido,
conocer el consumo de recursos —coste medio y marginal- y definir una
estructura de indicadores que permita verificar la eficacia y eficiencia

conseguidas y detectar las oportunidades de mejora.

Sin embargo, una parte esencial de la gestion de procesos es la recoleccién y
el andlisis de la informacion. Para ello es preciso obtener un conjunto de
indicadores de control del proceso y monitorizarlos. Cuando se produzcan
desviaciones de los estandares marcados, el analisis de las variaciones dara
informacion sobre su frecuencia y sus causas, animando a adherirse a las
especificaciones y a los estandares establecidos o a justificar las razones de la
desviacion. Ademas, este andlisis invita a proponer modificaciones para la

mejora del propio proceso.

Para aplicar de forma consecuente esta metodologia “SUPER FIBRA” debera
tener definido los mapas de procesos que se incluya en su estructura e
identificados los procesos clave, en funcién preferentemente de su impacto
sobre los resultados de la organizacidn en términos de: satisfaccion de los
clientes, satisfaccion del personal, minimizacion de costes y méaxima
efectividad. No en vano se ha dicho que una organizacion es tan excelente
como lo sean sus procesos y por tanto “SUPER FIBRA” lograra su expansion.
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5.3 JUSTIFICACION PRACTICA

El alto desarrollo del mundo industrial ha llegado a niveles de saturacion de
algunos productos, que sumado a la liberalizaciéon del comercio internacional,
lleva a que solo los mejores puedan subsistir en mercados contraidos y de alta
competencia (competitividad). El poder ha pasado de la oferta a la demanda
convirtiendo al cliente, cada vez mas exigente y en la razon de ser de cualquier

negocio.

Dentro de este marco, “SUPER FIBRA” debe generar valor agregado a sus
productos mediante la gestion por procesos, para tal efecto esta investigacion
proporcionard a “SUPER FIBRA” la oportunidad de aplicar un Modelo de
Gestion enfocado en el desarrollo de todos sus procesos para evitar la
caducidad de los mismos y lograr la expansion en los actuales y nuevos
mercados, siempre enmarcado en el liderazgo inteligente que demuestre no
solo su expansion como empresa, sino como aporte al fomento de la industria

ecuatoriana y en consecuencia la estabilidad de nuestro pais.

6. MARCO DE REFERENCIA

6.1 MARCO TEORICO

6.1.1 Gestion por Procesos: (J. R. Zaratiegui )

“La importancia de los procesos fue apareciendo de forma progresiva en los
modelos de gestion empresarial. No interrumpieron con fuerza como la
solucion, sino que se les fue considerando poco a poco unos medios muy Uutiles

para trasformar la empresa y para adecuarse al mercado.”
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“Inicialmente, los modelos de gestion y las empresas adoptaron una vision
individualista de los procesos, en la que se elegian los procesos mas
interesantes 0 mas importantes, se analizaban y mejoraban estos procesos y
de ese andlisis se deducian consecuencias practicas que resultaban utiles y

aplicables la proxima vez que la empresa se proponia renovar otro proceso.”

“Todavia no se pensaba en la empresa como un sistema integral de procesos,

en el que estos son la base para los cambios estratégicos en la organizacion.”

“Para responder a la exigencias del entorno, se debe tomar en cuenta que todo
procesos es mejorable en si mismo, por otro lado los procesos han de
cambiarse para adaptarse a los requisitos cambiantes de mercados, clientes,
nuevas tecnologias. Admitida esta necesidad de revision y cambio, la empresa

ha de buscar, en cada caso, el ritmo adecuado del cambio.”

6.1.2 La Teoria de los Sistemas aplicada a las Organizaciones. (Guillermo Gomez

Ceja)

“La fuerza de esta Teoria descansa en el hecho de que los fendmenos
complejos, como las organizaciones, pueden ser considerados como grupos de
componentes; es decir, como sistemas interrelacionados que se adaptan e
influyen en el ambiente.”

“La Teoria de los Sistemas aplicada al estudio de las organizaciones y a la
administracion en general define un sistema como una organizacion compuesta
de hombre y maquinas empefadas en una actividad coordinada dirigida hacia
una meta, enlazados mediante sistemas de informacion e influidos por el
ambiente externo. En su trayecto por alcanzar los objetivos deseados, los
procesos compuestos por personas, equipos, maquinas, etc; procesan insumos
y/o materia prima que provienen del ambiente en forma de autoridad legal y

politica, mano de obra, financiamiento, equipo facilidades, informacion, etc.
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Con la energia que el mismo ambiente suministra a la organizacion, esta
trasforma los insumos en productos que emite en forma de decisiones, politicas
acciones, bienes y servicios, etc. Para ser total o parcialmente absorbidos por
el ambiente. Muchos de los insumos de otros sistemas son absorbidos por la

misma organizaciéon para su propio desarrollo (insumos).”

“Para ser viable, la organizacion debe emitir productos deseables al ambiente
externo, asegurandose de este modo la provisiéon de los insumos. En la medida
que tal cosa sucede, sobrevivira y crecerd la organizacion: de lo contrario

disminuird y acabaria por desaparecer.”

Lo anterior quiere decir que las organizaciones necesitan de una corriente
constante de informacion y una evolucién sobre la forma como el ambiente
reacciona ante los productos que emite, y la sensibilidad y efectividad con que
responda a los cambios en las demandas del mismo, dependerd de su
viabilidad y fortalecimiento. En otras palabras necesita una constante

retroalimentacion.

Estos cuatro elementos: procesos, insumos, productos y retroalimentacién, son
los elementos esenciales de la nueva teoria de los sistemas aplicada a las

organizaciones.

6.1.3 Marco Conceptual

e Expansion: se entendera como el incremento de produccion y ventas en
los mercados locales y potenciales, por medio de una estructura

integrada y en funcion de la tecnificacion y sistematizacion de procesos.
e SF: se entendera las siglas de la empresa “SUPER FIBRA”

e PRFV: siglas del material principal de bafieras que es poliéster reforzado
con fibra de vidrio
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Factores Criticos: Situaciones o circunstancias operativas y de gestion
que dificultan el normal y Optimo desempefio de los procesos de la

empresa.

Gestion por Procesos: es la forma de gestionar toda la organizaciéon
basandose en los Procesos y secuencia de actividades orientadas a
generar un valor afadido sobre una ENTRADA para conseguir un
resultado, y una SALIDA que a su vez satisfaga los requerimientos del

cliente.

Sistema: Red de procedimientos relacionados entre si y desarrollados
de acuerdo a un esquema integrado para lograr mejorar las actividades

de la empresa.

Proceso: es el desarrollo continuo de tareas / actividades que en
determinado momento / tiempo estan relacionadas y articuladas entre si,
cuya conexion agrega valor de accion, con el objeto de mezclar y
transformar los insumos para que produzca un rendimiento y un
resultado o producto interno o externo para la organizacion.

Procesos Estratégico: Procesos destinados a definir y controlar las

metas de la organizacion, sus politicas y estrategias

Procesos Operativo: Procesos que permiten generar el producto que se

entrega al cliente. Aportan valor agregado.

Procesos de Soporte o Apoyo: Procesos que abarcan las actividades

necesarias para el correcto funcionamiento de los procesos operativos.

Insumo: Son las entradas el proceso y puede ser uno 0 varios
componentes imprescindibles, los cuales deben ser especificos vy
diferentes entre ellos y correlativos para un producto determinado, que a
través del desarrollo de las tareas / actividades identificadas en el
proceso se relacionan y articulan entre si. A los insumos también se los

denomina como materia prima.

Procedimiento del proceso: es la manera establecida y sistematica para
desarrollar y ejecutar las diferentes tareas y actividades inherentes al

proceso. Las actividades y tareas deben ser disefiadas y explicadas
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¢ Como? Mediante los tradicionales procedimientos escritos; es decir:
describir como se hace el proceso, relaciones y articulaciones con otras
actividades, descripcion de flujo gramas, el tiempo de duracién y el costo
del proceso; el nimero de puestos existentes en cada proceso; el perfil

del puesto y el perfil profesional idoneo para desempeiiar el puesto.

Productos Internos: son resultados intermedios estratégicos de los
procesos y tienen que cumplir con todas las condiciones de desarrollo y
funcién establecidas por las tarea /actividades, este producto debe ser
trasladado al cliente o wusuario interno para continuar con el

procedimiento exigido por el proceso para obtener su culminacion.

Productos externos: son los resultados estratégicos los cuales tienen

que satisfacer las necesidades del cliente o usuario externo.

Actividad: es la suma de tareas, normalmente se agrupan en un
procedimiento para facilitar su gestion. La secuencia ordenada de
actividades da como resultado un subproceso 0 un proceso.

Normalmente se desarrolla en un departamento o funcién.

Tarea: “labor del dia” establecida por el proceso para lograr su objetivo,
la tarea siempre estara determinada e identificada por la institucion. Esta
tarea no puede avanzar en su desarrollo y ejecucion sino existe la
Actividad.

Tarea / Actividad de valor agregado: son aquellas que proporcionan
valor agregado al proceso. Es decir, a través de ellas se incrementa

positivamente el desarrollo del proceso hasta llegar a su ejecucion.

Tarea / Actividad de traspaso: se origina cuando el resultado o producto
de una tarea / actividad tiene que ser trasladado a otra secuencia de

informacion o dependencia para que siga el curso normal del proceso.

Tarea / Actividad de control: se origina con la finalidad de mantener un
control concurrente de secuencia de desarrollo y ejecucion del proceso.

Control: conjunto de mecanismos Yy dispositivos que regulan el

funcionamiento de los procesos.
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Eficacia: Extensién en la que se realizan las actividades planificadas y
se alcanzan los resultados planificados.

Eficiencia: Relacion entre el resultado alcanzado y los recursos
utilizados.

Indicador: Parametro que permite evaluar de forma cuantitativa la
eficacia y/o eficiencia de los procesos. Los indicadores pueden medir la
percepcién del cliente acerca de los resultados o bien variables
intrinsecas del proceso. Es recomendable que la organizacion
establezca indicadores de rendimiento y/o percepcion al menos de sus
procesos estratégicos y operativos.

Retroalimentacion: los productos de un sistema pueden constituir
insumos del contexto o sistema superior. Mediante la retroalimentacion
los productos inciden en el sistema superior, el cual genera energia a
través de los insumos que vuelven a entrar en el sistema para
transformarse nuevamente en productos o salidas. Ademas la
retroalimentacibn mantiene en funcionamiento al sistema. Si bien hay
una relacidon entre todos los componentes, en caso de que exista un
desajuste o falta de relacién insumo — producto, el regulador o indicador
permitira adoptar las decisiones o acciones correctivas que se pongan
en préctica por medio de la retroalimentacion.

Estructura Organizacional: Modelo formal que adoptan las
organizaciones y en el que se identifican las relaciones entre funciones,
los niveles jerarquicos de poder, las lineas de autoridad y de
responsabilidad, al igual que las relaciones que desarrollan dentro de la
empresa. Para facilitar la comprension de dicha estructura es comudn
encontrar el uso de organigramas.

Normas Técnicas: Son documentos que contienen especificaciones
técnicas basadas en los resultados de la experiencia y del desarrollo
tecnolégico. Las normas son el fruto del consenso entre todas las partes
interesadas e involucradas en la actividad objeto de la misma
(fabricantes, administracion, consumidores, laboratorios, centros de
investigacién). Ademas, debe aprobarse por un Organismo de

Normalizacién reconocido. Generalmente son de aplicacién voluntaria.
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Los principales organismos que elaboran normas de baferas son los
organismos nacionales de normalizacion en Espafia AENOR (Asociacion
Espafiola de Normalizacion y Certificacion). La mayoria de estos
organismos nacionales son miembros de ISO (Organismo Internacional
de Normalizacion). Y en el &mbito regional y europeo es el CEN “Comité
Europeo de Normalizacién”, el cual elabora las normas europeas EN, de
donde se tomara NT para implantarlas en la empresa “SUPER FIBRA”".
Manuales de Procedimientos: Los Manuales de Funciones y de
Procedimientos Administrativos y operativos en las organizaciones, son
instrumentos que guian las acciones administrativas y operativas, de
acuerdo con la naturaleza de la empresa. Los manuales registran la
manera como debe tratarse las operaciones desde su origen hasta su
finalizacion. De ahi que las personas responsables de la administracion
de los negocios deben preocuparse por la existencia de manuales
técnicamente preparados, actualizados, conocidos y aceptados por el
personal. Cuando se conciben, disefian y desarrollan los manuales de
funciones y procedimientos administrativos y operativos, debe tenerse
en cuenta el sistema de control interno que requiere la organizacion y
vincularlo a los mismos. Esto implica que toda operacion a nivel
funcional tenga una accion a nivel de control interno.

Liderazgo participativo: Cuando un lider adopta el estilo participativo,
utiliza la consulta, para practicar el liderazgo. No delega su derecho a
tomar decisiones finales y sefiala directrices especificas a sus
subalternos pero consulta sus ideas y opiniones sobre muchas

decisiones que les incumben.

7. HIPOTESIS

El Modelo de Gestion permitira la reestructura de procesos de “SUPER

FIBRA”, el control y validacion de resultados.
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Variable independiente: ~ -Modelo de Gestién y Control
Variable dependiente: -Procesos
Indicadores Generales: -Niveles de calidad

-Reduccion de Tiempos

-Niveles de produccién

8. ASPECTOS METODOLOGICOS

La metodologia de investigacién que se utilizara esta enfocada en técnicas que

permitiran solventar el problema de investigacion tales como:

¢ Investigacion Exploratoria.- se realiza la observacion inmediata del area
y los elementos constitutivos del objeto, a través de documentacion y de

contactos directos.

¢ Investigacion de Campo.- Se lleva a cabo en el lugar objeto de estudio,
mediante observacion directa, encuesta, entrevista, cuestionario,
grabacion, filmacion, fotografia, etc.

e Investigacion Descriptiva.- Sirve para profundizar el conocimiento

objetivo del problema, puede referirse a personas, hechos, procesos,
etc.

e El método experimental.- Aplica la observaciéon de fendmenos, que en
un primer momento es sensorial. Con el pensamiento abstracto se
elaboran las hipétesis y se disefia el experimento, con el fin de
reproducir el objeto de estudio, controlando el fenémeno para probar la

validez de las hipétesis.
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CAPITULO1

DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA “SUPER FIBRA”

1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Uno de los problemas mas relevantes del Ecuador es la migracion, miles de
ecuatorianos se han visto obligados a buscar nuevas y mejores oportunidades
en el exterior con la finalidad de obtener una vida digna y prospera, si bien es
cierto este esfuerzo tiene tanto aspectos positivos como negativos, pero en el
caso particular del sefior José Ofia Andrango, demuestra que en ciertas
situaciones la migracion trae experiencias importantes para la vida de un

emprendedor y su familia.

El sefior José Ofia comenzo su trabajo en TUBOPLAS, una empresa
ecuatoriana desaparecida, en la cual inici6 su practica con el manejo de
polimeros, asi pues con el transcurso del tiempo su aficion por esta actividad lo

llevaria a dar un paso que marcaria su futuro.

A mediados del afio 1973, emigroé al exterior teniendo en mente desarrollar sus
escasos conocimiento en polimeros; su destino fue la ciudad de Toronto -
Canada, alli se ubic6 en una fabrica llamada GRAND PRIX bajo las
condiciones de indocumentado, esta empresa se dedicaba a la produccion de
carrocerias para buses en fibra de vidrio. Gracias a este trabajo el sefior JOSE
ONA pudo aprender nuevas técnicas para el manejo de polimeros, tales como:
resinas plasticas combinadas con la fibra de vidrio y otros elementos quimicos
que fusionados dan lugar a la creacion de productos altamente resistentes
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como son las partes para vehiculos, laminas translicidas para techos, y otros
articulos fabricados con estos materiales. De esta manera adquiri6 una
importante experiencia que le llevaria a tomar retos definidos. Casi al cumplir
un aflo de su estancia en Toronto, el sefior Ofia fue deportado por las

autoridades canadienses debido a la carencia de documentos que legalicen su
estancia.

Al regresar al Ecuador mantuvo la entereza y el entusiasmo de la experiencia
adquirida y debido al limitado capital decidi6 establecer una sociedad junto al
sefior Rodolfo Rengifo, para crear un taller dedicado a la misma actividad de
GRAND PRIX (Canadd), transcurrido cerca de un afio, el sefior J. ONA logr6
capitalizar recursos, con los que a finales del afio 1978 le permitié disolver la
sociedad y consolidar su propio taller artesanal que poco a poco se convirtio en
una pequefia empresa especialista en la fabricacion de tinas de bafo,

trabajando conjuntamente con su esposa e hijos.

En los 27 afos de trayectoria de la empresa “SUPER FIBRA”, la gerencia ha
pasado por varias transiciones. En la actualidad SF se encuentra administrada
por sus hijos quienes comparten las actividades de la empresa en sus distintas
areas como son: administrativa - financiera, produccion, comercializacién y
ventas, fabricando varios disefios en baferas elaboradas con poliéster
reforzado con fibra de vidrio, siendo su producto principal la tina de bafio de
1.50m x 0.70m.

La empresa “SUPER FIBRA” esta inmersa en el Sector Secundario de la
Economia y se ubica como una de las PYMES del Ecuador, constituida como
Persona Natural se rige a las regulaciones de Ley constantes en el Cédigo de

Comercio y de Trabajo, enfocandose en un futuro considerar una nueva forma
legal como empresa.

Geogréficamente la empresa “SUPER FIBRA” desarrolla sus actividades de
fabricacion en la ciudad de Quito, especificamente en el Sector Industrial
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ubicado en la Autopista General Rumifiahui Km 4 (Via al Valle de los Chillos.
Entre puente 2 - 3) y las actividades de ventas en su Almacén ubicado en el
Km 3.

1.2 ANALISIS DEL ENTORNO

1.2.1 ANALISIS SITUACIONAL — ANALISIS INTERNO

1.2.1.1 Mision Actual

Las bafleras son complementos que brindan comodidades en el hogar,
especificamente son una linea de productos ubicados dentro de los
denominados acabados de la construccidn; en este sentido la mision de SF
radica en satisfacer al mercado con productos altamente resistentes, que

responde a los deseos de confort del consumidor.

1.2.1.2 Vision Actual

La Visibn de SF se proyecta a un posicionamiento como la mejor empresa
dedicada a la realizacion de trabajos en poliéster reforzado con fibra de vidrio,
especialmente la fabricacion de bafieras y su comercializacién en los mercados
actuales.

1.2.1.3 Objetivo Organizacional Actual

Lograr un posicionamiento dentro del mercado actual con la implantacion de

nuevas alternativas de trabajo en el Area Productiva, asi como mejores

practicas en su comercializacion.

1.2.1.4 Objetivos Especificos Actuales
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e Controlar los ingresos y egresos tanto de capital, mano de obra,
tributacién, como de adquisicion de materias primas en las diferentes
etapas del proceso productivo de los cuales se hacen cargo los
departamentos administrativo-financiero y de producciéon, por medio de
un sistema contable y un sistema complementario de ordenes de
produccion (mantenimientos de inventarios en materias primas,
productos en procesos), respectivamente; con la finalidad de obtener de
manera efectiva y clara los resultados financieros y productivos de la

empresa.

e Controlar el area productiva con un ciclo de inventarios de: materias

primas, productos en proceso y productos terminados.

e Optimizar los recursos tanto materiales como humanos con la aplicacion
de nuevas técnicas y capacitacion del personal, que permitan agilizar los
procesos.

e Fomentar un plan promocional basandonos en las fortalezas vy
oportunidades de la empresa, tomado en consideracion los criterios que
presenta los clientes, con el fin de mejorar la atencion a la demanda

actual.

1.2.1.5 Organigrama Actual

La empresa actualmente posee por su ambito un Organigrama General, en
virtud de que contiene informacidén representativa hasta determinado nivel
jerarquico; por su contenido es integral ya que representa todas las Unidades

de la organizacion como sus relaciones de dependencia’.

1 ENRIQUE FRANKLIN (2004); “Organizacion de Empresas’ MCGRAW-HILL P.65



CUADRO 1.1

UNIDAD
ADMINISTRATIVA

UNIDAD
FINANCIERA

UNIDAD
PRODUCTIVA
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ORGANIGRAMA ACTUAL DE LA EMPRESA “SUPER FIBRA”

UNIDAD DE
VENTAS

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

1.2.1.6 Analisis FODA de la Situacion Actual

El Cuadro 1.2, detalla como se encuentra la gestion de SF, en virtud de la

aplicaciéon de la herramienta de analisis FODA:

CUADRO 1.2

MATRIZ FODA DE “SUPER FIBRA”

ACTORES
IMPACTOS

INTERNOS

EXTERNOS

FORTALEZAS
Experiencia (conocimientos en la
rama)

Variedad de medidas, disefios y
colores, debido a la flexibilidad de

OPORTUNIDADES
Apertura a nuevos mercados con
otros productos
Generacion de demanda: en
mercados actuales y futuros

POSITIVOS produccion e Posicionamiento  solido en el
Garantia en los productos mercado
Optimizacion de la capacidad . Expansion a nivel internacional
instalada e  Calificacion para acceso a créditos
Accesibilidad a financiamientos
externos y con proveedores
DEBILIDADES AMENAZAS
Precios altos de los productos e  Pérdida de mercados nuevos
Procesos manuales de fabricacién . Falta de Competitividad
(mano de obra nacional & mano de . Demanda insatisfecha
obra extranjera) e Produccibn en serie de la
Falencia en el flujo de informacién competencia (productos importados)
NEGATIVOS

Falta de planificacion en el sistema de
6rdenes de produccion bajo pedido
Ausencia de un sistema de control de

Productos en el mercado con mayor
garantia y calidad (competencias
nacional, productos importados-
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calidad. sustitutos)
e La falta de proyeccion de adquisicion e Escasez de materias primas y
de materias primas por causa del variabilidad de precios.

periodo de caducidad.

Fuente: Informacion obtenida de estudio Preliminar (entrevista a Gerente)
Elaboracion: Morales Melba y Ofia Nelson

Analisis Matriz FODA

Factores Internos

Fortalezas y Debilidades

La trayectoria de SF en el mercado local le ha permitido asimilar el
conocimiento empirico y teorico en la elaboracion de productos a base de
polimeros reforzados con fibra de vidrio, y por consiguiente ha diversificado sus
productos en lo que se refiere a medidas, disefios y colores, con
procedimientos que permiten flexibilizar la produccion, de acuerdo a las
exigencias del cliente, caracteristicas que en etapas anteriores inducia a un
consumo insensible al precio pero con alto grado de exclusividad, lo que a su
vez generaba garantias al cliente en virtud de la durabilidad del producto. En
este punto cabe sefalar que en la actualidad la perspectiva de consumo ha
tomado otra direccién hacia precios competitivos y la exigencia de productos
altamente resistentes debido al incremento de los ofertantes (competencia
nacional y productos importados), cuya introduccién en el mercado obliga a
competir con margenes de utilidad inferiores.

El financiamiento adquirido por SF afios atras con la finalidad de invertir en la
ampliacion del espacio fisico de la planta y en consecuencia el cumplimiento
oportuno de sus obligaciones bancarias, ha facultado a la empresa el acceso a
nuevos créditos para futuros proyectos de inversion. En este aspecto la
empresa esta habilitada para optimizar su capacidad instada. Ademas, por la
relacion comercial con proveedores de materia prima, puede negociar la
adquisicibn de materiales con créditos inmediatos cuando lo requiera,

considerando la confianza obtenida a lo largo de los afos.
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Dentro del area productiva SF tiene inconvenientes en aspectos como: reducir
costos de produccion sin perjudicar el atributo de los productos con la que
ofrecen la garantia necesaria exigida por el cliente, al mantener un sistema de
produccion bajo pedido, la empresa no puede adquirir materias primas en
volimenes altos y beneficiarse por compras en grandes cantidades, por lo que
los costos en funcidn de cantidades minimas perjudican al precio de venta.

Otro aspecto que incide en los costos de produccion elevados, es la utilizacién
excesiva de mano de obra dentro de los procesos que SF ejecuta, mas aun con
la contratacibn de mano de obra barata por parte de la competencia que
beneficia a su estructura de costo. Ademas la empresa no posee la cantidad de
elementos necesarios como son la matriceria empleada para cada producto, la
misma que se encuentran en estado de desgaste, o que implica un constante

mantenimiento, factor que produce variaciones en los costos.

La carencia de un sistema de informacion 6ptimo y la falta de asignaciones
expresas de actividades en las diferentes areas, en especial produccion y
ventas, ocasiona falencias desde el momento de la colocacién de un pedido
hasta el despacho correspondiente, de modo que tanto materias primas,
productos en proceso y productos terminados no mantienen una coordinacion
con las é&rea operativas y de ventas, efectudndose asi un escaso flujo de
informacion, provocando demoras en entregas de productos al consumidor

final.

En cuanto al aprovisionamiento de materia prima, la compra tiende a ser
irregular debido al modo de produccion, por lo que la variabilidad de precios y
sobre todo por el corto tiempo que tienen estos productos para su uso antes de
su caducidad, que en general no supera los seis meses desde su envasado,
son circunstancias que han hecho que el sistema bajo pedido no arroje los
beneficios esperados y mas bien a puesto de manifiesto la falta de
planificacion; en consecuencia es notoria la falta de proyeccién para la
adquisicién de insumos en relacién a su demanda aparente, lo que provoca

inconvenientes como la adquisicion de materia prima a mayores costos, con



36

demoras de entrega y no admite que la empresa cumpla con la cuota de
produccion efectiva necesaria; por otro lado esta condicién de la materia prima
incide en los costos de produccion, de esta manera la empresa se ve obligada
a soportar las variaciones en su utilidad.

Factores Externos

Oportunidades y Amenazas

Por el posicionamiento generado a través de los afios de actividad, en el
entorno de SF se hallan diversas oportunidades en referencia al mercado en el
que la empresa se desenvuelve, como consecuencia del crecimiento del sector
de la construccion puede ampliar su cadena de distribucion en las plazas
actuales. No obstante SF aspira ademas llegar a mas consumidores de modo
gue utilice su experiencia para desarrollar las mejores opciones tanto en

canales de distribucion como en la creatividad para innovar sus productos de
acuerdo a las necesidades de la demanda.

Por su diferenciacion de medidas y disefios atractivos, tiene la oportunidad de
expandir su mercado a otras areas geograficas, siempre y cuando considere

métodos apropiados para mejorar su productividad.

El Sistema Financiero ha colocado serias barreras para el acceso a crédito a
las PYMES por su limitada capacidad de ofrecer garantias de pago y por
consiguiente el posible incumplimiento de las obligaciones bancarias de dichas
empresas; en tal virtud SF ha asumido como garantias la hipoteca de
patrimonios familiares, capitales que ciertamente no tienen relaciébn con el
negocio, con el objetivo de acceder a créditos que le permita mejorar las
condiciones de trabajo y posibilitar la continuidad de la empresa.

Una vez cumplido el mayor porcentaje de la totalidad de los préstamos
obtenidos hace aproximadamente cuatro afios, SF ha consolidado la confianza
en una de las entidades financieras mas importante del pais como es el Banco
Pichincha, ubicandose asi en la categoria de los clientes aptos para ser sujetos
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de crédito, obteniendo ademas la facilidad para negociar con cartas de crédito
para posibles importaciones en materia prima y/o en maquinaria.

Por lo expuesto el panorama de financiamiento para generar nuevos proyectos
de inversion enfocados a solventar sus debilidades como son la implantacion
de nuevas tecnologias, se torna viable al hablar de financiamiento. Cabe
sefalar que al adquirir la maquinaria requerida es imprescindible invertir en la
provision de materias primas en cantidades considerables para generar

mayores niveles de produccion.

Dentro del mercado actual se puede apreciar competidores tales como:
productores nacionales, importadores y productores de sustitutos, que emplean
como estrategias de venta la baja de sus precios con la finalidad de entrar a
este mercado, sin embargo, SF afronta este problema en los margenes de
utilidad reduciéndolos en iguales condiciones y ademas creando ventajas
comparativas dentro de su linea de productos, sin embargo si la competencia
mantiene sus estrategias por periodos extensos, limitaria la cobertura de SF en
el mercado actual, ademas si se suma las limitaciones de la empresa como las
demoras en entrega de productos, desperdicios y productos defectuosos,
consecuencia de procesos manuales, falta de control de calidad y errores en el
empleo de materias primas, daria como resultado la insatisfaccion del cliente y
gradualmente perderia las ventajas comparativas de sus productos frente a su
competencia nacional, mas aun obtendrian ventajas aquellos que trabajan con
métodos mas sofisticados, una de ellos denominado moldeo por aspersién que
proporciona mayores voliumenes de produccion, por consiguiente reduccion de
costos.

Es preciso mencionar que las materias primas adquiridas en su mayoria son
importadas y debido a que la mayoria de insumos tiene una relacion directa
con derivados del petréleo, su costo tiende a ser variable sobre todo en etapas
de escasez, provocadas por la falta de previsién o por las demoras que implica

la importacion.
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1.2.2 ANALISIS DE MERCADO — ANALISIS EXTERNO

“SUPER FIBRA” fabrica y comercializa productos complementarios de los
acabados para la construccion, tales como: bafieras elaborados en base a
resinas poliéster reforzados con fibra de vidrio; en tal virtud dentro del aparato
productivo del Ecuador, el mercado potencial de SF se encuentra en el Sector
de la Construccion, dicho sector presenta algunas alternativas para especificar

sus fragmentos:

1.2.2.1 Clientes Actuales

La demanda de SF como parte del entorno estd formada por empresas
comercializadoras de materiales para los acabados de la construccion,
empresas constructoras y clientes directos, que mantienen dinamizando este

mercado.
Es factible fragmentar a los clientes de SF, de acuerdo con los volimenes de

compra detectados a lo largo de los ultimos tres afios, de manera que se
identifica la siguiente categorizacion:

e Clientes Frecuentes: empresas dedicadas a la comercializacién de
productos y acabados para la construccion.

e Clientes Ocasionales: empresas constructoras mayoristas, ferreterias y

constructores independientes.

e Almacén de venta directa: Consumidores finales
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Para salvaguardar la confidencialidad de los datos de los clientes de SF, se
determina las condiciones y porcentaje de participacion de cada categoria de

cliente de acuerdo a la demanda actual que SF posee.

Clientes Frecuentes

Del promedio total de ventas ingresado en los Ultimos tres afios de actividad de
SF, las empresas comercializadores de materiales para la construccion
mantienen el 53.79% de participacion en la demanda actual, en tal virtud son
considerados los clientes de mayor importancia para SF; por lo tanto las
condiciones de comercio se regulan de acuerdo a las politicas de crédito y de

descuentos para esta categoria.

Politicas de Crédito
SF mantiene las siguientes politicas de crédito:
e Crédito de 30 y 60 dias a partir de la fecha de facturacion y despacho.
e Para compras superiores a 2,000.00 USD (dos mil d6lares americanos

00/100), se aplica 90 dias para el vencimiento.

Descuento
e Los clientes frecuentes (comercializadoras / distribuidoras) poseen el 5%
de descuento en compras a 30 dias crédito.
e También obtienen un descuento del 8% para los clientes que cancelan
de contado.
e Mantienen un descuento del 10% en compras mayores a $ 2000.00 USD

con el pago en cheques contra entrega a 30 dias de vencimiento.

Poder de Negociacién del Cliente (comercializadoras / distribuidoras)

e Los volimenes de compra en los que incurren los clientes frecuentes le

permiten negociar el precio de compra con SF, de esta manera
mantienen relaciones comerciales de forma constante.
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Clientes Ocasionales

Del promedio de total de ventas ingresado en los ultimos tres afios de actividad
de SF, las empresas constructoras, ferreterias y profesionales independientes
(ingenieros y arquitectos), tienen el 5.13% de participacion en la demanda
actual, por lo que se ubican como clientes ocasionales; en este sentido las
condiciones de comercio se regulan de acuerdo a las siguientes

consideraciones:

e No tienen descuento a crédito
e Tienen el 5% de descuento al contado

e Plazo de pago minimo 8 dias luego de la entrega del producto

Clientes Directos (Almacén de Ventas)

Del promedio total de ventas ingresado en los ultimos tres afios de actividad de
SF, las ventas directas de almacén mantienen el 21.08% de participacion en la
demanda actual, este canal de distribucion forma parte de la estrategia de SF
para mantener una relacion directa con el consumidor final, teniendo como

finalidad ampliar la cobertura de su mercado.

Las condiciones comerciales con este tipo de cliente se conservan de la
siguiente manera:

e Precios de fabrica.

e Ventas al contado de productos en existencias (Stock de seguridad)

e Ventas de productos no existentes en inventarios con el 50% de
abono al realizarse la compra y el 50% el valor restante a la entrega

del producto.

El Cuadro 1.3, detalla la demanda actual de SF fragmentada en la

categorizacion dada por la Gerencia Administrativa:

CUADRO 1.3
CLIENTES ACTUALES
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CLIENTES ACTUALES
DEMANDA
ACTUAL
FRECUENTES OCASIONALES DIRECTOS
100%
53,79% 25,13% 21,08%
Fuente: archivo ventas afios 2003-2004-2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
CLIENTES
21.08%
FRECUENTES
53.79% ) _
25.13% OCASIOMALES
DIRECTOS

1.2.2.2 Clientes Potenciales para la Expansion

El mercado ecuatoriano de acabados para la construccion esta conformado por
numerosos ofertantes a nivel nacional, de los cuales el mercado mas
importante se encuentra en las ciudades de Guayaquil, Quito y Cuenca, donde

radica la mayoria de empresas del sector.

En base a fuentes de informacion mas accesibles se detectd las empresas
dedicadas al negocio de los acabados de la construccién y que son vistos
como clientes potenciales para SF. También es preciso destacar que las
empresas que se describen en el Cuadro 1.4, son en particular las mas

relevantes en el lugar en donde desarrollan sus actividades:

CUADRO 1.4 ]
CLIENTES POTENCIALES PARA LA EXPANSION DE MERCADO

No. NOMBRE EMPRESA CIUDAD DIRECCION

PARROQUIA:GIL  RAMIREZ

1 | AQUA-FERRY CIA. LTDA. CUENCA | hAvALOS

PARROQUIA:SAN

2 | CASTELLO ACABADOS PARA LA CONSTRUCCION CUENCA SEBASTIAN
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Miguel Cabello Balboa 175 y

3 | CERAMICA PELLA CUENCA Av. De las Américas
4 | COMPANIA H -V CERAMICA CUENCA PARROQUIA:TOTORACOCHA
5 | CREACIONES CERAMICAS CERIMAG C.L. CUENCA PARROQUIA:EL VECINO
6 | ELJURIANTON Y OTRO,JUAN CUENCA PARROQUIA: EL VECINO
7 FEMACO CIA. LTDA. CUENCA PARROQUIA: EL SAGRARIO
8 FERRETERIA GUAYAQUIL CUENCA PARROQUIA: GUALACEO
9 FERRIAUSTRO CUENCA PARROQUIA: EL VECINO
Av. De las Américas No. 6-118
entre Nicolas de Rocha Sector
10 | GERARDO ORTIZ E HIJOS CIA. LTDA CUENCA Sur Edf. Coral
Centro
PARROQUIA:
11 [INDUMACO CIA LTDA CUENCA HUAYNACAPAC
12 | MATERIALES DE CONSTRUCCION Y DECORACION C LTDA MACOYDE CUENCA PARROQUIA: NULTI
PARROQUIA: GIL RAMIREZ
13 | PRODIMACO C LTDA CUENCA DAVALOS
14 | R&R FERRETERA C LTDA CUENCA PARROQUIA:SAN BLAS
15 | WHITE CERAMIC S.A CUENCA PARROQUIA:TARQUI
Av. Menendez Gilbett (frente a
16 [ ALFOMEIN S.A. GUAYAQUIL | la Pta. No. 11 del Cementerio
General)
Km. 1.5 Via a Tanca Marengo
17 | ALMACENES BOYACA CIA. LTDA. GUAYAQUIL | Frenteal Centro Comercial
DICENTRO)
18 | ALUMITEC GUAYAQUIL C. C. Plaza Quil Local 68 PBX
(5934)
Av. Juan Tanca Marengo Km.
19 [ ARKETIP'S S.A. GUAYAQUIL | 1.5 Centro Comercial
“DICENTRQ” locales 13- 15
20 | ART-DECO MAQUINMEC CIA.A LTDA. (ARDEMAQ) GUAYAQUIL g\éé ﬁu‘;‘z Marzo 3402 y Camilo
Urdesa Victor Emilio Estrada
21 | BALPISAS.A. GUAYAQUIL | N. 1316 entre Costanera y el

Estero
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Vélez 205 y Chile, Edf. Vivar

22 | CISCA COMERCIAL IMPORTADORA SOLIDA, C.A. GUAYAQUIL Piso 7, Ofc. 72

23 | COMPANIA ANONIMA PRACTICASA GUAYAQUIL | José Antepara 715y Quisquis

24 | COMPARIIA FERREMUNDO S.A. GUAYAQUIL | AY: De Las Américas No. 100 y
C7- Séptima

25 | COMPARIA IMPORTADORA MERCANTIL, S.A. CIMERSA GUAYAQUIL |AV. Kennedy 209 y Francisco
Bolofia, lera. Calle

26 | EUROGRES S.A. GUAYAQUIL | Km. 7.5 Via Daule
Clemente Ballén 729 vy

27 | FERRETERA MUNDIAL, C.A GUAYAQUIL Rumichaca
La Atarazana Av. Pedro
Menéndez Guilbert y Luis

28 | FERRISARIATO C.A. GUAYAQUIL Plaza Dafiin (unto a Auto
Lasa)

29 [IMPORTADORA VILLACIS, CIA. LTDA GUAYAQUIL | Chile 801-803 y Col6n
Av. Juan Tanca Marengo Km.

30 | LAFERRETERA, C.A GUAYAQUIL | 1.5, Centro Comercial
DICENTRO, local 10

31 | PROFEINSA, PROVEEDORES FERETERIA INDUSTRIAL, S.A. GUAYAQUIL | Loja 325y Cérdova

32 | ACERO COMERCIAL ECUATORIANO, S.A. Quito | Av- 10 de Agosto No. 31-263 y
Mariana de Jesus

33 | ACUACOBRE QUITO Ulloa 393 y Selva Alegre

34 | ALMACEN ACABADOS PARA LA CONTRUCCION / TABOADA MARIA EDELINA | SANGOLQu | S8n Sebastian Cll Gangotena
194 Y Calderon
Dicentro, locales 10 y 19

35 | AMBIENTES HOGAR 2000 CIA. LTDA. QUITO (frente al Centro Comercial El
Bosque)

36 | BALDOSINES ALFA S.A. QUITO Whymper 915 y 6 de Diciembre
Bartolomé de las Casas Oe2-

37 | CERAMICA ITALIA. QUITO 60 y  Versalles (esq.)!
Cementerio General)

38 | CERAMICA VITREA Quito | Av. Oriente No. 301 E Isla
Genovesa
Avda. Occidental No. 51-87 y
Antonio Roman, diagonal hacia

39 | CERLUX QUITO el sur de la Jefatura de
Transito

40 | COMERCIAL MC QuITO Panamericana Norte Km 12

Via a Calderon
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Av. De Los Shyris y Republica

41 | CONEGOCIOS QUITO del Salvador, Edf. Onix, Piso 2

42 | D'GRES PISOS Y TECHOS S.A. Quito | AV. 6 de Diciembre N32583 y
Bélgica

43 | DAVCE CIA. LTDA QUITO Republica 1783 y Atahualpa

44 | DEMACON. CIA. LTDA. QuiTo | Capitan Ramos E-240 y Av. 10
de Agosto

45 | DICORH QUITO Duchicela 225 y 9 de agosto
San Cristobal 761 y Tomas de

46 | DOLBERG & DOLBERG QuUITO | B8l aa

47 | ERIPALMO QUITO Av. Mariana de Jesus E 2-20

48 | FERRIACABADOS / IMBAQUINGO MEJIA KLEBER CATON uto | Msc Cll Versalles 2410 Y
Andagoya

49 | GDS ACABADOS DE CONSTRUCCION CIA LTDA TumBACO | 80nzalo Diaz De Pineda 2998
Y Guayaquil
Vélez 205 y Chile, Edf. Vivar

50 | IMPORTACIONES DECOFER S.A. QUITO | 5 ‘S 2

51 | IMPORTADORA VEGA CIA. LTDA. QUITO | Av. 12 de Octubre 1467 y Foch

52 | KYWI SUPERCENTRO FERRETERO QUITO | Av. 10 de Agosto y Cordero

. Urbnz Prados Del Oeste Av

53 | M. NUREZ & ASOC. / ECUA ACABADOS S A QUITO | Diego De Vasquez S/N Y Call
C Entrada Al Liceo La Alborada

54 | M.V Cia.Ltda QUITO Mariana de Jesus y Gral. Eloy
Alfaro

55 | MATEX SPAIN DEL ECUADOR, S.A. ouito | &/ Cap. Rafael Ramos E2-210
y Carlos Andrade Marin
Av Panamericana Norte 0 Cjto

56 | MULTIACABADOS RECALDE / FIERRO MORA MIRIAM JIMENA ouito | Cudad Alegria Casa #21cjto
Ciudad-Alegria Casa #21calle
A2YB-6Y B7

57 | PROMO ACABADOS QUITO Alemania E3-57 y Guayanas

58 | PROMULSA QUITO | Madrid E12-129 y Andalucia

59 | SERVIACABADOS / CORDOVA CORDOVA MARTHA ELISA ouito | ¢In Av 6 De Diciembre Lt

123/A 'Y Santa Lucia
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Av. Isac Albéniz E1-68 y 10 de

60 | TERRAZOS DE LOS ANDES QUITO A
gosto

Fuente: Xl Exposicion Construyendo 2006, Guayaquil EXPOPLAZA
Xl Feria Internacional Quito Construccién 2006, Camara de La Construcciéon Quito- CEMEXPO
Construir & Decorar Internacional, Quito, Ecuador -Centro de Exposiciones Quito
DECO 2006, Guayaquil, ECUADOR EXPOPLAZA
Guia de la Construccién de la Camara de la Construccién de Quito 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

En funcidén de la muestra obtenida se segmentd geograficamente a los clientes
potenciales de SF, de tal manera se derivan los siguientes porcentajes

correspondientes a cada provincia:

CUADRO 1.5

Clientes Potenciales

27%

PICHINCHA
AZUAY

25% GUAYAS

SF pretende llegar primeramente a estos clientes potenciales, expandiendo sus
ventas simultaneamente a las ciudades como Quito, Guayaquil y Cuenca, por
ser consideradas las ciudades con mayor participacion en el mercado de la

construccion.

Tendencias

En referencia a los criterios de ciertas empresas de la rama se identificé las
tendencias con las cuales se delinean los distribuidores de acabados para la

construccion:

e El sefior Joaquin Maldonado, Gerente Comercial de la Empresa
Ambiente HOGAR 2000, define la tendencia de su negocio de la
siguiente manera: “nuestra empresa esta posicionada en un segmento

muy alto, y la demanda de los pedidos se realiza en funcion de las
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oportunidades que se detecta en el mercado, basandonos en lo que el
cliente quiere. Para contactar con clientes solemos acudir a ferias
especializadas, en donde también se buscan proveedores en funcién de
los productos que ofrecen, a nosotros nos interesa mas la calidad y la

innovacion que el precio porque queremos dar el mejor producto a
nuestros clientes.”

La sefiora Marta Tamayo Administradora del Almacén de la empresa
ALMACENES BOYACA se refiere al lineamiento de su negocio, de la
siguiente manera: “Nos dedicamos al segmento medio del mercado,
aunque también tenemos lineas aisladas de productos destinados al
mercado de acabados de lujo, que vendemos directamente desde

nuestro almacén a los clientes finales”.

El sefior Alvaro Mena, Gerente de Mercadeo y Logistica de la empresa
IMPORTADORA VEGA, vislumbra la tendencia de su negocio de la
siguientes forma: “El nivel de competencia ha crecido en los ultimos
afos, la globalizacion y el desarrollo de la comunicaciones ha hecho
posible la distribucion de cualquier producto en todos los mercados. Aqui
contamos con productos de procedencia variada, ademas del producto
nacional. Esta empresa se basa en tendencias y estilos, hacemos
nuestros pedidos centrandonos en la marca del proveedor, y no en los
productos por separado, buscamos marcas que puedan resolver varias
necesidades al mismo tiempo. Ademas tenemos una gran red de

distribuidores a lo largo del pais.”

Estos criterios confirman la identificaciéon de las tendencias de mercado, las

cuales se definen a continuacion:

La primera aquéllas empresas distribuidoras que ofrecen sus productos
compitiendo en precio, son empresas que basan su negocio en una

oferta reducida de la gama de productos.



e La segunda estaria formada por aquéllas empresas que basan su
negocio en la calidad de los productos ofrecidos y en la idea de crear
estilo, la visién de venta es ofrecer al consumidor las ultimas tendencias
en decoracion y las mejores calidades del mercado, aunque esto

conlleve que los precios sean mas elevados. Esta tendencia se inclina a

la exclusividad.

En el Cuadro 1.6 de acuerdo a las apreciaciones de SF y la investigacion de
campo realizada en algunos de los almacenes de venta directa de los clientes
potenciales, se sefiala a las empresas cuyas tendencias se inclinan hacia la

competencia por precio o alta calidad y exclusividad:

De los veinte almacenes observados del
potenciales, se aprecia que
productos de calidad que generen valor agregado para sus usuarios, es decir

gue mantengan una tendencia a la exclusividad.

CUADRO 1.6

TENDENCIA CLIENTES POTENCIALES

total de la muestra de clientes

la mayoria de estas empresas se inclina hacia

No. NOMBRE EMPRESA TENDENCIA
1 AMBIENTES HOGAR 2000 CIA. LTDA. CALIDAD
2 BALPISA S.A. CALIDAD
3 COMPARNIA IMPORTADORA MERCANTIL, S.A. CIMERSA CALIDAD
4 D'GRES PISOS Y TECHOS S.A. CALIDAD
5 DAVCE CIA. LTDA CALIDAD
6 ELJURI ANTON Y OTRO,JUAN CALIDAD
7 EUROGRES S.A. CALIDAD
8 IMPORTADORA VEGA CIA. LTDA. CALIDAD
9 KYWI SUPERCENTRO FERRETERO CALIDAD
10 M.V.Cia.Ltda CALIDAD
11 BALDOSINES ALFA S.A. CALIDAD
12 CERAMICA VITREA CALIDAD
13 CISCA COMERCIAL IMPORTADORA SOLIDA, C.A. CALIDAD
14 DEMACON. CIA. LTDA. CALIDAD
15 MATEX SPAIN DEL ECUADOR, S.A. CALIDAD
16 ACERO COMERCIAL ECUATORIANO, S.A. PRECIOS
17 ACUACOBRE PRECIOS
18 ALMACENES BOYACA CIA. LTDA. PRECIOS
19 COMERCIAL MC PRECIOS
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| 20 |FERRISARIATO C.A. PRECIOS

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Tendencia Clientes

75%

CALIDAD
W PRECIO

Si se presta atencion a la lista de clientes potenciales es claro identificar que
las empresas con la tendencia de calidad han logrado un alto prestigio en su
negocio y por esta razon constituyen iconos del mercado ecuatoriano de la
rama de acabados para la construccién. Sin embargo no se deja de lado
aquellas empresas que no han desarrollado ese potencial y mas bien han
considerando que el mercado ecuatoriano es un mercado netamente de
precio, en el que se tiene presente mucho esta variable por encima de otras
como podrian ser la calidad, el servicio postventa o el disefio, y que se han
destacado por tener precios competitivos.

Cabe sefalar que los productos como bafieras son apreciados genéricamente
como acabados de lujo, en este sentido el consumo estaria limitado y
destinado hacia los estratos medios y altos, los mismos que pueden acceder a

este tipo de elementos para el hogar.

Estos aspectos demuestran que SF debe manejar una estrategia de expansion
que articule las dos tendencias, elevando sus niveles de calidad y manteniendo
precios competitivos, que le permita abarcar a los clientes potenciales
mencionados.
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1.2.2.3 Proveedores

En razén de las relaciones comerciales de confianza que mantiene la empresa
con sus proveedores, se omitira en este tema la descripcion de los principales

proveedores.

Las materias primas que SF emplea en sus procesos son en gran parte
importadas, sin embargo existen en el mercado nacional empresas
proveedoras a las cuales SF accede investigando precios y calidad, dichas
compafiias generalmente atienden a todo el sector productivo de la rama, por
esta razon los costos son de gran importancia de acuerdo con la capacidad de
compra tanto en volumenes como en frecuencias; entre las principales materias

primas requeridas se tiene:

o fibra de vidrio
e resinas poliéster
e pigmentos

e quimicos catalizadores

Los proveedores nacionales usualmente no son fijos y al momento de ofrecer
sus insumos con marcas Yy calidad a precios variables afectan directamente al
costo para las empresas productoras, dentro de la serie de insumos indirectos

que SF emplea se puede mencionar los siguientes:
e Lijas
e Ceras

e Pulimentos entre otros;

Estos elementos se los puede encontrar en los distribuidores del pais.
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SF requiere adicionalmente dentro de los procesos de produccion elementos
de seguridad para la protecciéon del personal, estos materiales son adquiridos
en centros ferreteros de acuerdo a la calidad que estos ofrezcan, algunos de

estos materiales son:

e Mascarillas
¢ Guantes

e Uniformes, entre otros.

1.2.2.4 Competencia

Para conocer el entorno de SF es necesario identificar a los principales
competidores y posibles ingresantes al mercado, es asi como la empresa es
capaz de estructurar las estrategias de expansion para la apertura de nuevos

mercados.

Fabricantes

La creacion de nuevas empresas dentro de la rama de SF se ha desarrollado
lentamente por la complejidad del empleo de las diferentes materias primas
desconocidas en el Ecuador, y ademas por las heterogéneas técnicas de

manipulacion de las mismas.

De acuerdo con el mercado, SF se ha encontrado con empresas competidoras
a la vista en lo que respecta a la produccion de bafieras y otros articulos de
poliéster reforzado con fibra de vidrio de la linea de acabados para la
construccion, y que ademas mantienen métodos de fabricacion similares a los
de SF, con las que se genera rivalidad al momento de competir por cuotas de

mercado.
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Entre las principales empresas fabricantes que operan en las ciudades de
Quito, Guayaquil, Cuenca, Ambato, Quevedo, Sto. Domingo de los Colorados,

y otras ciudades importantes para este mercado estan las siguientes empresas:

e Fibroluz

e Fibrasa

e Hidromercado
e Hidroglass

e Thermakuzzy

Estas cinco empresas son consideradas por SF como sus principales
competidores, ellas ofrecen diferenciacién tanto en precio, calidad y servicios
de operaciones comerciales, en ciertos casos son proveedores de clientes
distribuidores de SF, que obviamente no se caracterizan por ser clientes fieles.

Los competidores impiden el ingreso de posibles rivales a sus mercados
estimados potenciales y con esto buscan también expandir su demanda con la

vision de acaparar el mercado en su totalidad.

Las ventas aparentes que registran estas empresas en los diferentes canales
de distribucion a la vista, permiten observar la participaciéon de cada una en el
mercado actual de SF; si bien es cierto esta ponderacion no se ajusta
completamente a la realidad por el limitado acceso a la informacién, pero
proporciona una pauta para identificar a los principales competidores y deducir

sus estrategias de expansion.

CUADRO 1.7
COMPETIDORES
PARTICIPACION COMPETIDORES
APARENTE °
¢ Fibroluz e Fibrasa | * Hidromercado |° Hidroglass | Thermakuzzy
100% 40.00% 24.00% 16.00% 16.00% 4.00%

Fuente: Informacién proporcionada por el personal de ventas de distribuidoras de acabados para la construccién
(canales de distribucion de SF — 25 almacenes consultados)

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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COMPETIDORES

4.00%

® « Fibroluz

W« Fibrasa

W « Hidromercado
W« Hidroglass

B« Thermakuzzy

1.2.2.5 Importadoras / Distribuidoras de bafieras

Los productos como las bafieras son ademas distribuidas por los importadores,
que ejercen la funcion de importador/distribuidor. En el esquema de distribucion
el importador en el mercado ecuatoriano suele actuar siempre como distribuidor
del producto. En este caso, debido a las caracteristicas del producto, el
importador lo ofrece en su show room para venta directa, o bien ofrece el

producto a mayoristas para la venta en centros especializados.

Los principales distribuidores no se ajustan a un modelo concreto de
clasificacion, en el mercado ecuatoriano hay una gran diversidad de

distribuidores, relacionado con marcas heterogéneas.

Entre las primeras se localizan las siguientes importadoras-distribuidoras:

e ACEROLAW CIA.LTDA.

e ALMACENES BOYACA S.A.

e ALMACENES ESTUARDO SANCHEZ S.A.

e AMBIENTES HOGAR 2000 CIA.LTDA.

e DECOUTLET S.A.

e DECOINTERIORES ORTEGA CIA.LTDA.

e DISTRIBUIDORA NACIONAL DE ARTICULOS .DE LA CONSTRUCCION DI
e EDESASA

e |IMPORTADORA VEGA
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e |IMPORTADORA PRIVANZZA S.A.
e MPORTACIONES LINEAS EXCLUSIVAS EN ACABADOS

e |IMPORTADORA EL ROSADO S.A.
e INDUSTRIA EXPORTADORA SAN PIETRO S.A.

Cabe sefalar que no todos los distribuidores son importadores directos de
bafieras de plastico reforzado con fibra de vidrio, tal es el caso de
FERRISARIATO, KYWI, etc.

En el Cuadro 1.8 se puede observar el nivel de importaciones para el periodo
comprendido entre los afios 2004, 2005 vy julio 2006 (proyectado a diciembre de
2006).

CUADRO 1.8

IMPORTACIONES DE BANERAS DE PLASTICO REFORZADO CON FIBRA DE VIDRIO

*Subpartida Nandina: 3922101000

ANO FINAL PESO - KILOS FOB - DOLAR CIF - DOLAR
2004 41.75 149.53 164.37
2005 130.92 523.27 609.24
*2006 *169.32 *495.18 *593.86

Fuente: Banco Central del Ecuador. * segundo semestre proyectado 2006.
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Importaciones de baneras PRFV

Peso Kg

Considerando las importaciones del afio 2005, se observa un sustancial

incremento con relacién al afio 2004, las cantidades importadas se triplican;
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similar tendencia se denota para el presente afio con relacion al 2005, tomando
en cuenta que hasta el mes de julio se acercan al doble importado, por lo tanto
el segundo semestre del 2006 se define de acuerdo con el comportamiento de

estas importaciones.

1.2.2.6 Productos Sustitutos

En el mercado se puede observar productos como barfieras elaborados con una
serie de materiales que difieren de las materias primas manejadas por SF, los
mismos que pueden ser considerados productos sustitutos; a continuacion se
presenta los materiales empleados en la elaboracién de bafieras que se ponen

a consideracion del usuario como alternativa de consumo:

Materiales empleados para la elaboracion de Bafieras:

POLIESTER REFORZADO
ACRILICO

HIERRO FUNDIDO

MARMOL SINTETICO
MARMOL NATURAL
CERAMICOS

SUPERFICIES SOLIDAS
PORCELANA SOBRE ACERO

© N o gk~ w DN PR

Con este panorama tanto fabricantes de productos sustitutos como
importadores/ distribuidores pueden aumentar su cuota de mercado ofertando
bafieras elaboradas con diversos materiales; sin embargo se rescata las
bondades del poliéster reforzado con fibra de vidrio tanto en costo, versatilidad
e impermeabilidad del producto, con relacion a otros materiales, lo que
constituye un aspecto positivo para opacar el posible aumento del ingreso de

productos sustitutos al mercado actual y futuro de SF.
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1.2.2.7 Macroentorno

Los productos de SF pertenecen al mercado de acabados de la construccion,
estos se encuentra inmersos dentro del sector de la construccion, un sector

bastante variable y competitivo, por lo que se torna necesario analizar los
factores del macroentorno que inciden en la actualidad en la Industria Nacional

ecuatoriana, en especial que rigen el ambiente externo de los empresarios
cuyos productos pertenecen a los denominados acabados para la construcciéon
y donde las acciones o comportamiento de cada factor afectan o privilegian el

desempefio de la empresa:

Producto Interno Bruto

Los acabados para la construccion se han beneficiado del auge del sector de la
construccion en los ultimos afios, su aportacion al PIB total de la economia

ecuatoriana ha sido constante en los ultimos cuatro afnos.

CUADRO 1.9

CRECIMIENTO PRODUCTO INTERNO BRUTO SECTOR DE LA CONSTRUCCION

PIB millones de USD 2002 2003 2004 2005
PIB ECUADOR 24.311 27.088 30.282 31.722
PIB CONSTRUCCION 1.914 2.166 2.252 2.319
TASA DE CRECIMIENTO 14.7% 13.16% 2.6% 3.3%
PESO RELATIVO 7.87% 8% 4.43% 7.31

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Como se puede observar en el Cuadro 1.9, el sector de la construccién se ha
mantenido estable en cuanto al peso relativo del sector en la economia en los
altimos afos. Ademas, se observa una tasa de crecimiento considerable en los
ultimos dos afos, destacando sobremanera el crecimiento que tuvo el sector en
el afio 2002 y 2003.

Entre las causas del auge de este sector se encuentran, por un lado, cierta
estabilidad econémica proporcionada por la dolarizacion de la economia, y por
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otro lado, el fenomeno creciente de la emigracion ha proporcionado cantidades
importantes en remesas que se han invertido, en una gran proporcion, en

vivienda.

Uno de los indices macroecondémico mas relevantes es el Producto Interno
Bruto, por consiguiente es importante considerar que participacion tiene el
Sector de la Construccion en el valor monetario de los bienes y servicios finales
producidos por nuestra economia, en este sentido se observa que el Sector de
la Construccién aporta cada vez mas al Producto Interno Bruto (PIB)
ecuatoriano. Se estima que en el afio anterior, este segmento habria generado
2.319 millones de ddlares del PIB, segun las estadisticas del Banco Central del
Ecuador (BCE). Un crecimiento promedio anual del 14%, durante los ultimos
diez afos. Pero, la expansion de este segmento se demuestra también en las
nuevas comparfias dedicadas a este negocio que cada afio ingresan al

mercado. De acuerdo con la Superintendencia de Compafiias, desde 1978 a la
fecha las sociedades de este sector se incrementaron en mas del 324%. Hace

27 afos existian apenas 358 compafiias y este afio pasan las 1.500.

Tratados Comerciales Internacionales

Los tratados internacionales en especial los unilaterales con potencias
mundiales, son considerados por la Industria ecuatoriana como una arma de
doble filo, pues esta resulta ser un portal para el ingreso de nuevas
tecnologias, materias primas mas baratas, expansiones de mercados, entre
otros que proporcionaria ciertos beneficios, esto quiere decir que nuestras
empresas reducirian sus costos de produccion, lo que les daria mayores
margenes de ganancia. La idea es que el consumidor nacional no debe seguir
comprando bienes de consumo a precios que en muchos casos son el doble de
los que se paga en otros paises, por lo que en los términos de referencia de
dichos Tratados se busca que los insumos y materias primas que el Ecuador
no produce se puedan importar sin el pago de aranceles con el propdsito de
gue los productores nacionales puedan desarrollarse con mejor calidad y

precio, esto ayudara a que los productos sean mas competitivos en el exterior;
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sin embargo esta la contraparte del riesgo que provocan los fabricantes de
productos homogéneos a los de la rama de acabados para la construccion, que
ingresarian al pais generando desventajas para la empresa ecuatoriana debido
a los adelantos tecnologicos y experiencia para explorar nuevos mercados
internacionales, se habla ademas de los productos elaborados en el exterior
que ingresarian al pais a un precio menor o igual al comercializado en el

mercado ecuatoriano.

Sistema Financiero

El Sistema Financiero ecuatoriano es tan compacto que la Industria no puede
respaldarse en la inversion efectuada por medio de crédito, que generalmente
sirve para capital de trabajo en el mejor de los casos; por ello las expectativas
de acceso de empresarios PYMES a fuentes de financiamientos son limitadas,
las causas de la carencia de respaldo de la banca ecuatoriana hacia las
produccién nacional se vislumbra en las tasas de interés activas (12%
referencial) provocada por la mala composicion de los depdsitos que
obviamente limita el crédito productivo. Los empresarios dedicados al mercado
de la construccidn necesitan proyectarse a mediano y largo plazo para hacer
inversiones en bienes de capital, sin estos ultimos las empresas no pueden
crecer sostenidamente, consecuentemente la falta de una banca activa
extranjera es otro limitante para fortalecer el sector. En otros paises de la
region, las sucursales de la banca internacional tienen entre 50% y 80% del
mercado; en Ecuador no pasa del 10%. Lamentablemente, nuestras leyes
restringen su ingreso. La banca que permanece abierta quiere cambiar la
pésima imagen heredada del colapso de 1999, pero contrapone este objetivo
manteniendo una politica crediticia muy conservadora, en este sentido los
sectores productivos ejercen presiones para que se abra el crédito y regresen

los grandes fondos depositados en el exterior, sin mayor resultado.
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Proteccion del medio ambiente

La leyes de proteccion al medio ambiente hacen que la poblacion se respalde
para lograr un solo objetivo, conservar el ecosistema sin la permanencia de
contaminantes quimicos que desecha la industria y que afectan al entorno; al
respecto, la empresas se ven obligadas a instaurar seguridades de planta
idonea que acate las disposiciones de seguridad ambiental, y en el caso de
empresas que manejan produccién a mayor escala la implantacion de las

denominadas normas ISO 14000.

Mano de Obra

En el Ecuador la mano de obra extranjera en especial la peruana y colombiana
ha ocasionado una incidencia negativa para la competitividad interna entre
productores, en consecuencia las regiones cercanas a Perld y Colombia
emplean extranjeros, los mismos que no exigen beneficios y laboran por el
minimo, lo que a su vez a limitado las oportunidades para emplear mano de
obra nacional considerando los salarios y beneficios sociales que por ley
corresponde a los ecuatorianos.

En este sentido la mano de obra es crucial para producir, sin embargo bajo
estas consideraciones provocan un desequilibrio en las condiciones de

competencia entre las empresas de la rama.

Ingreso real e inflacion

En los ultimos 25 afios, el ingreso real ha experimentado periodos de
crecimiento lento y estancamiento, mientras que los precios de los productos
han aumentado. Son varios los factores que inciden en la subida de los precios,
desde fendbmenos climéticos, especulacion, problemas financieros, crecimiento
del gasto fiscal, pero en el caso que compete los altos costos de insumos y
maquinarias son también causa de las variaciones. Esto lleva a la conclusién

gue a menores salarios hay menor consumo, entonces la economia se estanca
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y en tal virtud la capacidad de consumo de los productos disminuye
dramaticamente, mucho mas si no son considerados de primera necesidad
como los productos que forman parte de los acabados de la construccion. Hoy,
de acuerdo al Instituto Ecuatoriano de Estadisticas y Censos INEC el valor de
la canasta es de USD 435,77 y el sueldo promedio es de USD 280; si bien es
cierto la inflacién por efecto de la dolarizacién ha disminuido, se recalca que el
crecimiento de la inflacién ha sido mucho mas acelerado que el de los ingresos,
en la actualidad se cuenta con una inflacion anual de 3.43 (Banco Central del
Ecuador- abril del 2006). Varios analistas coinciden en que la solucién a la
inflacion viene por la generacion productiva, mas que por el control de precios,
y por la mejor reparticion del gasto, es asi que los ingresos y la inflacion
producto de la variacion de precios constituyen elementos que inciden en el

desemperio de la rama de los acabados para la construccion.

Investigacion y desarrollo

Ecuador tiene uno de los niveles mas bajos de gasto en investigacion y
desarrollo como porcentaje del PIB y en ddélares per capita. El pais gasta
menos del 0.1% del PIB en I+D, tres veces menos que Bolivia y Colombia, y
seis veces menos que el promedio de la region. El bajo gasto de 1+D por parte
del sector productivo ecuatoriano denota la gran carencia tecnolédgica dentro de
las empresas.

El sector privado de la region invierte en promedio nada menos que 73 veces
mas que el sector privado ecuatoriano. Por ejemplo, mientras las empresas
colombianas gastaron $124 millones en |1+D, en Ecuador apenas se gastaron
$4.6 millones. Ecuador esta entre los paises de América Latina que adquiere
mas regalias y derechos de licencias pagados. Sin embargo, no existe
evidencia que demuestre que dichos pagos sean por licencias tecnolégicas. En
importaciones de bienes de capital Ecuador se sitla en el décimo puesto en
América Latina, con dichas importaciones que representan el 21% de las
importaciones totales. La inversion domeéstica ha crecido en los ultimos afios,

aunqgue todavia esta muy por debajo de la media de América Latina. Ademas,
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Ecuador cada vez recibe mas inversidn extranjera; en términos per capita, esta
noveno en Ameérica Latina. No obstante, el gran problema que enfrenta el pais

es la falta de inversion extranjera directa en sectores no petroliferos?.

Materia Prima

La Materia Prima constituye un factor fundamental para la fabricacion de
acabados para la construccién, en tal virtud requiere que los precios sean
estables 0 no tengan grandes variaciones a traves del tiempo; en la realidad, se
observa cierta variabilidad de precios de la materia prima y en condiciones de
especulacién incrementos de precios. Considerando que la mayoria de
insumos se trae del exterior y que constituyen en gran parte elementos
obtenidos de la petroquimica, su elevacién es directamente proporcional con la
elevacion de los precios del petréleo, lo que implica una serie de ajustes en los

costos de produccion y margenes de utilidad de todo el sector.

1.3DESCRIPCION DE PROCESOS ACTUALES DE SF

Para mencionar los procesos de SF es necesario recalcar que la empresa no
posee manuales de procedimientos, diagramas de procesos, estatutos o
reglamentos internos expresos que determinen las tareas y actividades

secuenciales y necesarias para alcanzar los objetivos y metas planteadas.

1.3.1 PROCESO ADMINISTRATIVO - FINANCIERO

Este proceso se encarga de gestionar y coordinar todas las actividades de la
empresa relacionado con la toma de decisiones para el desempefio de cada

Area Operativa.

2 Andlisis Semanal de Economia y Politica de Ecuador (2006) www.ccquito.org-
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SF ha evolucionado mediante la administracion de actividades tales como:
establecimiento de costos de produccion y precios de venta, determinacion de
politicas de venta, adquisiciones (materias primas, insumos y equipos, etc.),
contratacion e induccion de mano de obra, contactos y negociacion con nuevos
proveedores, busqueda de innovaciones en los productos, negociacion con
clientes y fomento de buenas relaciones comerciales, determinacion de
necesidades de acuerdo a la capacidad instalada de la empresa segun el
presupuesto programado, y la creacion de estrategias para el desarrollo de
las actividades de la empresa, siendo estas aplicadas a las formas de

produccion y ventas; etc.

El proceso financiero, procura asegurar la rentabilidad en cada negociacion,
por ello el responsable de esta Unidad toma las decisiones sobre cuando

invertir y como financiarse.

La Unidad esta concatenada con el Area Administrativa, desde la negociacién
de créditos bancarios, créditos con los proveedores, andlisis de vencimiento
para establecer politicas de crédito a clientes nuevos y antiguos, forma de
recaudaciones, como también el sustento de situaciones imprevistas debido a
fuerza mayor en la que se requieren de inversiones econdmicas, hasta el

andlisis y control contable y tributario.
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1.3.2 PROCESO PRODUCTIVO

Actualmente la produccion de la empresa esta regida por un Sistema Bajo
Pedido, debido a que su capital de trabajo no le permite mantener un inventario
considerable de materias primas, por consiguiente de productos terminados; en
consecuencia solo mantiene un stock de seguridad de productos elaborados,

en especial de la bafiera mas vendida, cuya medida es 1.50 x 0.70 metros.

El Proceso Productivo de SF estd dirigido por una persona con la
denominacion Jefe de Produccién, sus responsabilidades dentro de esta area
radican en el desarrollo de las actividades tales como: la planificacion diaria,
semanal y mensual para la produccién de cada pedido colocado, el control de
la existencia de materias primas y la preparacion de los materiales e insumos
necesarios para el desarrollo de los distintas etapas del proceso (pintura,
laminado y acabados), en general la supervision de todas la partes del proceso
productivo y la designacion de tareas para el personal para la respectiva

rotacion.

En cuanto a la forma de trabajo dentro del proceso, la mayor parte de las
actividades son llevadas en forma manual y el tipo de maquinaria se basa en

herramientas como taladros, cortadoras, lijadoras y pulidoras.

Si bien es cierto el uso de tecnologia dentro de este campo es imprescindible,
cabe aclarar que la maquinaria no es comun dentro del Ecuador, razén por la
cual se no se ha financiado su adquisicion, es por ello que los procesos
manuales priman dentro de la empresa sin descartar su desplazamiento a corto

plazo.

1.3.2.1 Caracteristicas del Producto

Los productos estan elaborados con resinas poliéster reforzados con fibra de
vidrio.
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1.3.2.2 Detalle del Proceso Actual

El sistema bajo 6rdenes de pedido, trabaja mediante secuencias partiendo del
departamento de ventas hacia el departamento de produccion, una vez
concluido el proceso productivo, la orden de produccion es remitida adjunto al
producto terminado al departamento de ventas en donde se procesa la

facturacion para su respectivo despacho.

1.3.2.3 Secuencia del Proceso Productivo
1. Preparacion de matrices
Preparacion de materiales e insumos
Pintura de matrices
Revestimiento de matrices o laminacion del producto
Acabado: encerado y pulido
Inspeccién del producto
Empacado

© N o g bk~ Db

Almacenamiento

1.3.2.4 Tecnologia Actual
e Compresores
e Extractores de olores para areas de 6 m?
e Ventiladores
e Pulidoras
e Lijadoras

e Cortadoras manuales

1.3.2.5 Mano de Obra Empleada
En esta Unidad laboran diez personas, cuyos puestos vendrian a corresponder
a operarios, distribuidos de la siguiente manera, y que estan expuestos a
rotaciones constantes en cada area:

e Area de Pintura: tres operarios

e Area de Laminado: cuatro operarios

e Area de Acabados: tres operarios
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GRAFICO 1.2
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1.3.3 PROCESO DE VENTAS

Se podria definir a este proceso, como el encargado de vender, controlar las

ventas, despachos y promocionar los productos que SF fabrica.

Desde que SF empez6 sus actividades ha obtenido diferentes tipos de clientes,
tales como: constructores, almacenes de expendio de materiales para la
construccion, ferreterias y almacenes de acabados para la construccion o
consumidores directos, los que son atendidos a través de su almacén de
exhibicién y venta directa o en caso especial por la fabrica.

El almacén de SF esta a cago de dos vendedores, los cuales se
responsabilizan de controlar las ventas y despachos. La promocion y de hecho
las ventas son responsabilidades que el Gerente ha asumido a lo largo de los
afos, lo que conlleva una centralizaciéon de funciones, restando funciones que

le competen al personal de ventas.

Con este argumento, para fomentar la comercializacion sus productos la
empresa ha disefiado en forma periddica folletos de informacion basica para
qgue son entregados a los diferentes clientes y que generalmente son utilizados
por el personal de ventas de distribuidores, también de manera esporadica se
elabora modelos a escala en los que se muestra las caracteristicas fisicas del
producto.

En esta Area se destaca la implantacion de las politicas de descuento en
cuanto a compras de crédito y contado para incrementar los niveles de
aceptacion y ventas, lo cual ha permitido cierta fidelidad por parte de los

clientes frecuentes.

El procedimiento en la Unidad de Ventas, va desde la colocacion de un pedido,
efectuado en la Fabrica o el Almacén de Venta Directa, en base a una orden de
pedido, luego se remite a la Unidad de Produccion para que sea registrada en
el calendario para la correspondiente fabricacion y consecuente su despacho.
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SF mantiene un stock minimo de seguridad de productos terminados, donde
se procura mantener la tina estandar, es decir la mas vendida, para solventar
posibles inconvenientes y garantizar la entrega oportuna. Sin embargo, por

falta de organizacion y escaso flujo de informacion se da lugar a retrasos.

GRAFICO 1.3
FLUJOGRAMA PROCESO DE VENTAS ACTUAL
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CAPITULO II

DETERMINACION DE FACTORES CRITICOS DEL
ENTORNO EXTERNO E INTERNO DE LA EMPRESA
“SUPER FIBRA”

2.1 IDENTIFICACION DE FACTORES CRITICOS DEL
AMBIENTE EXTERNO

En virtud de los factores relacionados con el Analisis de Mercado que atafie a
SF y el Macroentorno de la Industria de la Rama de los Acabados de la
Construccion, se considera los elementos méas relevantes que afectan el

desemperio de la empresa.

2.1.1 MATERIAS PRIMAS

El consumo de polimeros o plasticos ha aumentado considerablemente en los
altimos afios. Estos petroquimicos han sustituido parcial y a veces totalmente a
muchos materiales naturales como la madera, el algoddn, el papel, la lana, la

piel, el acero y el concreto.

Los factores que han favorecido el mercado de los plasticos son los precios de
muchos materiales plasticos que son competitivos y a veces inferiores a los de
los productos naturales y el hecho de que el petrdleo ofrece una mayor
disponibilidad de materiales sintéticos que otras fuentes naturales.

Entre los polimeros mas usados se encuentran los poliésteres, polipropileno,
cloruro de polivinilo, poliuretanos, polietileno, nylon y ABS (acrilonitrilo-

butadienoestireno).
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SF utiliza resinas poliéster termofijas, estos materiales se caracterizan por
tener cadenas poliméricas entrecruzadas, formando una resina con una
estructura tridimensional que no se funde. Polimerizan irreversiblemente bajo

calor o presion formando una masa rigida y dura.

Los polimeros termofijos pueden reforzarse para aumentar su calidad, dureza y
resistencia a la corrosion. El material de refuerzo mas usado es la fibra de
vidrio, la cual es adquirida también por SF, que se usa en proporciones que
varian entre 20% y 30% dependiendo del producto. El 90% de las resinas
reforzadas son de poliéster, estas resinas se hacen principalmente a partir de
los anhidridos maleico y ftalico con propilenglicol y uniones cruzadas con
estireno. Se debe destacar que el uso de estas resinas con refuerzo de fibra
de vidrio ha reemplazado a materiales muy diversos como pueden ser:
termoplasticos de alta resistencia, madera, acero al carbon, vidrio y acrilico,
lamina, cemento, yeso, etc. 3.

Segun datos del Banco Central del Ecuador la industria de la construccién
ocupa el 30% de estas resinas, el mercado marino 18%, articulos moldeados
15% vy la transportacion 8%. En el caso de resina poliéster con refuerzo de
fibra de vidrio, el 60% se utiliza en el mercado automotriz y el resto en la
industria de la construccion: tanques, tinacos, lanchas del mercado marino y

otras aplicaciones como baferas.

Esta perspectiva demuestra que la Industria utiliza como materia prima
derivados de la petroguimica, como insumo principal para la elaboracion de
productos, es irénico que siendo Ecuador un pais petrolero, tenga que importar

sus derivados con precios variables y altos.

3 ANDERCOL SA, (2006). Polimeros. Literatura Técnica
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2.1.2  IMPORTACION DE PRODUCTOS TERMINADOS

En el analisis de mercado se menciona a la importacion de productos como
uno de los factores de incidencia en el desempefio de la industria ecuatoriana,
igualmente se describi6 la participacion del importador/distribuidor de bafieras
de plastico reforzadas con fibra de vidrio como parte del entorno de SF,
coincidiendo que la empresa observa una perdida de mercado por el lado de

las importaciones, causa principal del costo de importaciéon y una gama de
disefios que generan valor agregado al producto.

Las importaciones de bafieras provienen de distintos paises de América,
Europay Asia.

El Cuadro 2.1, detalla las cantidades y valores para los productos extranjeros,

correspondiente a los aflos 2003, 2004, 2005 y enero a octubre de 2006, de
acuerdo al pais de origen.

CUADRO 2.1
IMPORTACIONES POR PAIS DE ORIGEN — BANERAS DE POLIESTER REFORZADO CON FIBRA DE VIDRIO
SUBPARTIDA NANDINA : 3922101000

ANOS: 2003-2004-2005-2006* (oct)

PAIS Pﬁfgs_ FOB - DOLAR | CIF - DOLAR

CHINA 130.57 335.34 433.70
VENEZUELA 86.31 326.00 343.69
CHILE 16.10 110.78 122.52
ESTADOS UNIDOS 4.94 57.61 62.35
ITALIA 4.21 41.84 45.85
ESPANA 2.18 11.03 12.99
COLOMBIA 5.67 10.86 11.28
BRASIL 2.29 2.90 3.43
PANAMA 2.09 2.38 2.54
PERU 0.78 2.19 2.36
ALEMANIA 0.15 152 3.92
SUECIA 0.14 0.77 191
ARGENTINA 0.06 0.12 0.27
MEXICO 0.10 0.09 0.28

TOTAL GENERAL: 255.52 903.39 1047.04

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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De acuerdo al historial de importaciones de bafieras de PRFV y en virtud del
pais de origen, se ha desglosado a los participantes en el mercado ecuatoriano
considerando los afios 2003, 2004, 2005 y hasta octubre de 2006, de donde se
deriva que los mas importantes son China que participa con el 41% del total de
las importaciones y Venezuela que interviene con el 33%; el resto de los doce
paises mantienen entre ellos el 26% de participacibn en el mercado

ecuatoriano.

2.1.3 INSERCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

SF debe enfrentar el riesgo del ingreso al mercado de productos considerados
como sustitutos, elaborados con diferentes materias primas, lo que constituye
un factor importante sobre todo en lo referente a precios, resistencia o

durabilidad del producto.

Desde esta perspectiva se evaluara a los productos sustitutos que se detallan
el Andlisis de Mercado, para detectar las bondades y falencias de los
materiales, los mismos que permitiran o a su vez limitardn su entrada al

mercado actual y futuro de SF.
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Cristalan Poliéster de Colombia proporcioné la identificacién de los materiales
empleados para la fabricacion de productos como bafieras, de los cuales se

sintetiza las definiciones de cada aplicacién para un mejor entendimiento:

e Hierro Fundido
Las bafieras son producidas vertiendo el hierro fundido en un molde, el cual al
enfriarse adquiere la forma y el acabado de la cavidad y posteriormente son
esmaltadas para darle el brillo final.
Su vida util es de mas de 30 afios, lo cual indica el buen comportamiento de

estos materiales.

e Marmol Sintético
Fabricado con resina poliéster, cargado con carbonato de calcio y con un
recubrimiento externo de gel coat, que le suministra la tenacidad, el color y la
resistencia al desgaste.
Este material no tan fragili como el marmol natural, se puede reparar si se
presenta agrietamiento en la superficie.

e Marmol Natural
El Marmol natural es una metamorfosis de caliza (CaCo3), es un material muy
poroso y presenta alta rugosidad. Este material es extremadamente fragil y se
agrietara con los esfuerzos térmicos si la temperatura del agua es muy elevada

o0 si esta cambia rapidamente.

e Ceramicos
Fabricados exclusivamente para obtener una apariencia especial en el bafio.
Su empleo no es muy difundido por sus costos altos y baja gama de

combinaciones.

e Superficies Sélidas
Es el material mas nuevo en el que se fabrican las bafieras, se emplean

altamente en cocinas y oficinas. Este material presenta particulas distribuidas a
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través de toda la superficie, por lo tanto el color y la textura permanece

homogéneo a pesar del desgaste.

e Porcelana Sobre Acero
Su construccion se realiza por medio de una lamina delgada de acero, que ha
sido previamente conformada por presion y se recubre un esmalte de
porcelana que ha sido aplicado a 800 °C. Este proceso forma una superficie
lisa y de excelente acabado.

e Acrilico
Las baferas son fabricadas por el proceso de termo formado, empleando en la
superficie laminas de Acrilico de colores y en su estructura poliéster reforzado
con fibra de vidrio. Lo que indica una implantacién adicional de acrilico sobre el
proceso PRFV, cuya diferencia no es prominente, sin embargo conlleva adicién

de material y procedimientos.

Es pertinente mencionar que SF fabrica bafieras en Poliéster Reforzado con
fibora de vidrio (PRFV), este material presentan alta versatilidad para la
produccion de formas y acabados. La fabricacion incluye una capa superficial
de gel coat, continuando con multiples capas de poliéster reforzado,
adicionando un nucleo de espuma para retardar el fuego y para el aislamiento

termo-acustico.

2.1.4 MANO DE OBRA

Se estima que debido a la lucha antinarcética y antiguerrilla del gobierno

Colombiano, existe mas de dos millones de desplazados por razones de

violencia®.

En estos Ultimos tres afios, como consecuencia de la agudizacion de la

violencia generalizada, la opcion de miles de colombianos es huir hacia los

4 BEATRIZ VILLARREAL, (2004). “Situacion laboral de los solicitantes de refugio” Revista Aportes Andinos Enero 2004
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paises hermanos y otros del mundo. La primera decisién para las personas es
cruzar las fronteras a paises como el Ecuador, es asi como no solo estan
llegando y viviendo en provincias fronterizas, como sucedia hace afios, sino
que se dirigen al interior del pais en busca de mejores posibilidades de
sobrevivencia y mas opciones laborales en ciudades como Quito, Santo
Domingo de los Colorados, Cuenca y Guayaquil.

En el caso ecuatoriano, desde enero del 2000 hasta mayo del 2003 han
solicitado refugio alrededor de 17mil colombianos, y a criterio de la Oficina de
Refugiados del Ministerio de Relaciones Exteriores del Ecuador, a partir de la
presidencia de Uribe el nimero de solicitantes de refugio subié a un promedio
de 1200 solicitudes por mes®.

Daniel Alarcén, Presidente de la Federacién de Organizaciones Campesinas
del Corddn Fronterizo Ecuatoriano de Sucumbios, FORCCOFES, afirma que la
principal causa para el desplazamiento de colombianos, a mas del conflicto
armado, son las fumigaciones; "El conflicto ha existido por siempre en
Colombia y no habia muchos refugiados aqui, pero en cambio ahora con las
fumigaciones, la gente ha salido masivamente de su territorio porque se ha
quedado sin trabajo, ya no hay mucho que hacer alla, los cultivos fueron
totalmente devastados, ahora la tierra ha quedado estéril, ya no produce, no
hay de qué coger, practicamente el maiz, arroz, platano, todo perecié”.

"Desde el 2000 Lago Agrio es un lugar de paso, donde la gente que tiene un
poco mas de recursos se va a otras provincias del Ecuador, especialmente a
Ibarra, Guayaquil, Cuenca, Santo Domingo y Quito, aqui se estan quedando los
mas pobres, los campesinos que llegan con lo justo y no pueden pasar porque

no tienen dinero".

En cuanto a las edades de las personas que ingresan al Ecuador, alrededor del
90% oscila entre los 18 y 50 afios, son personas jovenes y adultas que estan
dentro de la categoria de poblacién econdmicamente activa. Otra caracteristica
gue se evidencia en los datos y entrevistas es que el perfil de la poblacién es

5> BEATRIZ VILLARREAL, (2004) ‘Quienes son los solicitantes de refugio” Revista Aportes Andinos Enero 2004
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muy diversa con ocupaciones que van desde comerciantes, artesanos,
agricultores, amas de casa, obreros de la construccién y también aparecen
profesionales universitarios (médicos, terapeutas, licenciados, contadores,

dentista, etc.)6.

Frente a esta realidad es ya imposible invisibilizar la presencia de esta gran
cantidad de poblacion colombiana que llega huyendo de la violencia, buscando
refugio formal o informalmente, que frente al hecho de no tener la
documentacion adecuada, como de refugiado o solicitante de refugio, coloca a
estas personas en situacion de vulnerabilidad, porque sin papeles carecen de

muchos derechos como el de estudiar, trabajar, etc.

El desplazamiento de la poblacion de un pais hacia otro lugar o la busqueda de
refugio en otros Estados, ya no es un fendmeno colateral Unicamente de
Colombia, también Peru tiene un similar comportamiento en las provincias
fronterizas con Ecuador, si bien es cierto en menor proporcion que los vecinos

colombianos.

Segun la Direccion Nacional de Migraciones y Naturalizacion del Peru, hasta el
afio 2004, salieron del Peru 935,680 personas, de las cuales el 55.7% lo hizo
dentro de América del Sur. Esta Institucion calcula unos 70,000 peruanos
ilegales que ingresaron al Ecuador hasta el afio 2004, la causa més relevante

“buscar mejores ingresos”.

Es asi como de la migracion, especialmente ilegal, se deriva la mano de obra
barata, lo que implica el desplazamiento del empleo de ecuatorianos, de hecho
los ciudadanos del Ecuador por su legalidad poseen mayores beneficios
laborales que estabilizan su salario, por ello algunas empresas manufactureras
prefieren contratar ciudadanos colombianos o peruanos y asi ajustar sus costos

de produccion.

6 SUSANA RODAS, (2004) “Situaciéon de los Refugiados” Revista Aportes Andinos febrero 2004
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2.2 EVALUACION DE LA INCIDENCIA DE FACTORES
CRITICOS EXTERNOS

2.2.1 MATERIA PRIMA

SF adquiere materias primas como resinas poliéster, estireno, cab osil,
pigmentos, etc.; para la fabricacion de sus productos, al identificar a estos
elementos como factor fundamental para la produccion, es necesario evaluar
cual es la incidencia que tiene el comportamiento de estos insumos en la
empresa; por lo tanto se presenta dos consideraciones derivadas de las
falencias que la empresa percibe, estas son: la variabilidad de precios de la

materia prima y el corto tiempo de caducidad de la misma.

En primer lugar se abordara el tema de la variabilidad de precios, observando
las compras de materia prima a lo largo de los ultimos tres afios (2004, 2005 y

enero-agosto de 2006).

Cabe sefalar que el historial de compras denota un crecimiento en los precios,
resultado de la elevacion en el precio de barril de petroleo y que influye en el
costo de costo de las materias primas importadas, esto se aprecia en el Grafico
de variacion de las exportaciones de crudo y el precio promedio de
comercializacidon para el periodo 2004 a mayo de 2006 en comparacion con la

variacion de precios de las materias primas.

EXPORTACIONES DE PETROLEO Y PRECIO PROMEDIO DE COMERCIALIZACION

Exportaciones de Petréles Crude ¥ Precio promedio de C om ercializacidn
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Durante los ultimos afios ha sido notoria la elevacion del precio del petréleo, las
razones se derivan mayormente de la inestabilidad politica, generacion de
guerras imperialistas y otros motivos de coyuntura en referencia al poder
mundial, que consecuentemente afectan a paises en vias de desarrollo como el
Ecuador. Estas consideraciones se vislumbran en los datos, al aumentar el
nivel de la demanda el precio se incrementa, siendo beneficiarios aquellos
paises donde se transforman los diferentes derivados, poniendo en desventaja
el resto de naciones que de forma imprescindible dependen de los derivados

del petréleo para la produccion y desarrollo de la industria.

Se puede apreciar en un segmento del grafico el crecimiento del precio entre
mayo Yy octubre del dos mil seis, y la disminucion de produccion petrolera, esto
genera un incremento sustancial en el precio por barril. Entonces se ratifica las
apreciaciones de SF respecto a la causa para que los precios de sus materias
primas derivados del petréleo no permanezcan constantes en el mercado

mundial y que la prevision de estos acontecimientos sea compleja.

2.2.1.1 Materia Prima Directa

Se ha considerado las variaciones de los precios en cada compra mensual por
su unidad de medida, plasmando promedios semestrales para los periodos
comprendidos en los afios 2004, 2005 y 2006, en lo que se refiere a materias
primas directas utilizadas para la fabricacibn de bafieras: resina poliéster,

estireno, pigmentaciones mezcladas con resinas, cobalto y meck peroxido.

Variabilidad de Precios

SF adquiere materia prima principalmente importada, cuyos precios variables
no facilitan el sostenimiento de la rentabilidad establecida ya que afecta
directamente al costo de produccion, e igualmente dificultan la planificacion de

compras.
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Los siguientes graficos representan la variacion de precios semestrales de las
materias primas directas que SF utiliza para la fabricacion de baferas, la
unidad de medida empleada es el kilogramo, el precio se determina por

kilogramo:

MATERIA PRIMA DIRECTA —DERIVADO DEL PETROLEO
RESINA

Materisle: Directos - Darivados del Patrélac

0.10

0.06

& 0.04 -~ S

0.00 -

—e—FE I A

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios para la resina muestra incrementos en los
dos semestres del afio 2004 con elevaciones de 0.04 ctvs. en cada uno, para el
afio 2005 se tiene una baja de 0.04 ctvs. el precio por Kg. con tendencia a

mantenerse para el 2006.

MATERIA PRIMA DIRECTA — DERIVADO DEL PETROLEO
ESTIRENO

Materiales Directos - Darivados del Patrélac
0.80
0.50 *
;: 0.40
.;'—: 0.30
.'. 0.20
= 0.10

0,00

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios para el estireno muestra incrementos a partir
del 2004, los primeros 18 meses con elevaciones de 0.06, 0.36, 0,06 ctvs,
respectivamente; para el primer semestre del afio 2006, el precio ha sufrido

una baja de 0.06 ctvs. con tendencia a elevarse.
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MATERIA PRIMA DIRECTA —DERIVADO DEL PETROLEO
PIGMENTO

Matarialas Directos - Derivados del Patrdlec

wriscsen Prece: Kg

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de precios para los pigmentos muestra una alza al iniciar el
2004, con una variacion de 4.10 USD, el segundo semestre muestra un
descenso de -1.80 USD, a partir de 2005 las variaciones son de 20.41 y 3.65

con tendencia a elevarse.

MATERIA PRIMA DIRECTA - FIBRA DE VIDRIO

Materiales Dirsctos
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Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los de precios de fibra de vidrio muestra incrementos a
partir del 2004, el primer semestre tiene 0.01 ctvs. de variacion, el segundo y

tercero 0.33 ctvs y 0.02 ctvs. respectivamente, a partir de 2006 un descenso de
-0.03 ctvs.

MATERIA PRIMA DIRECTA - CAB OSIL

Materisles Directos
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Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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El comportamiento de los precios del cabo sil muestra incrementos a partir del
segundo semestre de 2004 de 0.55 ctvs, el tercero 0.11 ctvs, el segundo

semestre de 2006 un descenso leve de -0.06 ctvs.

MATERIA PRIMA DIRECTA - COBALTO

Materiales Directos

3.50
.
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Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios del cobalto muestra incrementos en los dos
semestres del 2004, en el primero se incrementa 0.25 ctvs. y el segundo 2.75
USD, respectivamente, el primer y segundo semestre de 2005 descensos de -

0.92 ctvs, -2.86 ctvs, con tendencia a la baja.

MATERIA PRIMA DIRECTA - MECK PEROXIDO

Materiale: Directos
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Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios del meck perdxido muestra incrementos a
partir del 2004, el primero y segundo semestre incrementos de 0.08 ctvs. y 0.21
ctvs, respectivamente; el primero y segundo semestre de 2005 descensos de
-0.06 ctvs, -0.04 ctvs.

Los materiales derivados del petréleo: resina, estireno, pigmentos, reflejan una

tendencia similar al comportamiento de los precios del barril de petréleo, con
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periodos de estabilidad cortos y generalmente elevaciones en los primeros
meses Y los intermedios de los afios 2004, 2005 y 2006.

De acuerdo con esta informacion, la empresa debe soportar las elevaciones,
muchas veces repentinas de los precios de las materias primas y a su vez
aplacarlos con la reduccion directa de sus utilidades.

Segun la investigacion de SF, es en las materias primas principalmente
derivadas del petrdleo, donde tienen inconvenientes respecto a la adquisicion,
porque no obedecen a un lineamiento estable de precio que permita para una

planificacion de las compras.

Por otro lado la programacién de compras de materiales como los pigmentos,
insumos de donde obtienen las coloraciones requeridas para el acabado de los
productos, hay una barrera de proyeccion de compras, debido a que es un
material con caracteristicas especiales y demanda elevados niveles de calidad.
Cuando SF requiere el insumo frecuentemente en el mercado no se encuentra
disponible, por lo que se recurre a la compra de materiales locales a mayor
precio conjuntamente con ciertos aditivos que permitan dar el mismo efecto que
los productos deseados, aquello no asegura que su preparacion mantenga
pardmetros de calidad mayores o similares a los que poseen los productos
importados, uno de estos componentes es el protector ultravioleta “UV”, su
funcién es proteger a la bafiera expuesta al ambiente externo, desde rayos
solares hasta quimicos del agua, jabones, etc., que seguramente sin este

componente la superficie de la bafiera estaria expuesta a serios dafios.

Tiempo de Caducidad

La mayoria de materiales directos tienen un periodo maximo de seis meses
desde el momento de su envasado antes de que caduquen, si se descuenta el
tiempo que se demoran los proveedores desde el inicio del tramite de
importacion con periodos aproximados de hasta dos meses, el consumo estaria

restringido a tan solo cuatro meses; lo que implica un limitado margen de
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tiempo para adquirir una cantidad de acuerdo a los pedidos colocados para la
fabricacion.

Los demas materiales diirectos tales como: fibra de vidrio, cab-osil, cobalto y
meck perdxido, posen larga durabilidad; sin embargo son materiales
importados que a pesar de tener menores variaciones como los muestran los
graficos, generan alteraciones en el costo de produccion.

Con materiales no perecederos, es procedente planificar las compras en
funcién del comportamiento de sus precios en el tiempo; lo primordial es que la
empresa debe mantener un capital significativo con el que se pueda ejecutar
estas compras y una tendencia de pedidos, ya que la fibra de vidrio por ejemplo
se debera adquirir por tonelaje con el fin de lograr precios favorables al
momento de la negociacién, sin olvidar que se requiere espacios adecuados
para su almacenamiento y tomando en cuenta en este punto factores como la

humedad del ambiente y los costos que se generan por bodegaje.

Por esta razdn, es necesaria una estrategia que permita adquirir materias
primas en cantidades grandes y precios negociados con importadores directos,
de modo que el problema de la caducidad de las materias primas se corrija y
a la vez que las variaciones de los precios no afecten al costo, al menos en
tiempos mas prolongado; no obstante esto va de la mano con la producién de
lotes grandes de barieras, por lo tanto la visién de SF es cambiar su sistema de
produccion de ordenes de pedido a fabricacidbn en serie, con estandares

establecidos en base a las necesidades del mercado.

2.2.1.2 Materia Prima Indirecta

Para el acabado final del producto se usan en menores cantidades, insumos
como lijas, brochas, ceras de brillo y los materiales de embalaje como cartén y
plastico, que protegen a la bafiera al momento del almacenamiento y

transportacién hasta el cliente final.
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Los siguientes graficos muestran el comportamiento de los precios promedio
por semestre y sus variaciones, correspondientes para los afios 2004, 2005 y

primer semestre de 2006.

MATERIA PRIMA INDIRECTA - THINER

Materiales Indirectos - Derivado de Petréleo

Variacion Precio Lt

+—THINER

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios del thifier muestra incrementos a partir del
2004, el primer semestre de 0.50 ctvs. y segundo semestre de 0.58 ctvs; el

primer y segundo semestre de 2005 descensos de -0.84 ctvs, -1.03 ctvs.

MATERIA PRIMA INDIRECTA — CARBONATO Y CERA

Matariales Indirectos

o
o
o

—a—{ ARROHATO

CERA DESMOLDANTE

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios del carbonato ha sufrido incrementos en el
ultimo semestre del 2005 y primero de 2006 con 0.20 ctvs y 0.01 ctvs,
respectivamente; la cera desmoldalte muestra incrementos a partir del segundo
semestre de 2004 con 1.34 USD, se mantiene hasta el primer semestre de

2006 que desciende -2.12 USD en su precio.
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MATERIA PRIMA INDIRECTA- POLIETILENO , CARTON

Materialas Indirectos
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Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios del polietileno ha sufrido incrementos en el
ultimo semestre del 2004 de 0.03 ctvs seguido por una baja de -0.08 ctvs para
el siguiente semestre de 2005 y desde el 2006 con un aumento 0.70 ctvs; el
carton muestra incrementos a partir del primer semestre de 2004 con 0.05 ctvs,
se mantiene el precio hasta el primer semestre de 2005 en que se incrementa

0.20 ctvs en su precio, y se mantiene hasta el 2006.

MATERIA PRIMA INDIRECTA - LIJA, BROCHAS

Materiales Indirectos

Variacion Precio Unidad

~—LUAS G00-220-180-1200

BROCHAS

Fuente: Registro de compras mensuales SF- afios 2004, 2005, 2006

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El comportamiento de los precios de las lijas ha soportado incrementos en los
dos semestres del 2004 y primero de 2005 de: 0.02 ctvs, 0.04 ctvs y 0.01 ctvs,
respectivamente, y se mantiene hasta el 2006; las brochas muestran
incrementos a partir del segundo semestre de 2004 con 0.18 ctvs, se mantiene
el precio hasta el primer semestre de 2006 en que se incrementa 0.02 ctvs en

Su precio.

La variacion de precios de estos materiales de hecho son irregulares como la

mayoria, sin embargo inciden en menor porcentaje que los insumos directos,
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debido a su minima utilizacion y largo periodo de duracién, considerando
ademas que son elementos que se los encuentra facilmente como producto

nacional o extranjero.

Es pertinente insistir que las variaciones expuestas estan representadas por la
unidad de medida, por lo tanto variaciones minimas implican significativas
diferencias de acuerdo a la cantidad, por ejemplo la menor variacion de precio
en la fibra de vidrio de 0.01 ctvs, por la compra de 5 toneladas contempla
incrementos de 50.00 USD. Indudablemente mayores variaciones afecta a los

costos por el volumen de compra que tiene la empresa.

2.2.2 IMPORTACION DE PRODUCTOS TERMINADOS

Para detectar la incidencia de las importaciones de productos terminados en el
entorno de SF, se ha considerado como de mayor relevancia los costos, debido
a que en el mercado ecuatoriano prima el favoritismo por precios bajos, se
recuerda que SF tienen un mercado actual segmentado en referencia a precios

acorde a la competencia.

Al respecto se entiende que los distribuidores mayoristas aplican margenes
mas bajos que aquéllos que ofrecen sus productos con caracteristicas
decorativas siguiendo las tendencias del mercado; en consecuencia la
diferencia subjetiva entre distribuidores se podria encontrar en las tendencias,
entre aquéllos que ofrecen el producto sin ningun valor afiadido, y aquéllos que
siguen la tendencia que demanda el mercado y ofrecen una exposicion
cuidando los detalles y ofreciendo soluciones basadas en diferentes estilos

para la decoracion.

En tal virtud se efectuara una comparacion entre los costos de importacién de
los paises con mayor participacion como China y Venezuela, y los costos de
SF.
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El costo de las importaciones constituye la ventaja de paises como China y
Venezuela.

En los cuadros de importaciones se maneja el kilogramo como unidad de
medida para el ingreso de bafieras hechas en PRFV, siendo factible comparar
el costo referente a la medida establecida, en el periodo comprendido desde el
2003 al 2006.

CUADRO 2.2
COSTO POR KILOGRAMO DE BANERAS PRFV - ANOS 2004, 2005, JULIO 2006.

PAIS Costo USD / Kg | Total Kg

CHINA 3,32 130.57

VENEZUELA 3,98 86.31

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Para realizar la comparacion de costo por kilo se ha tomado el costo de una de
las tinas mas pedidas por clientes a SF, cuyo peso es equivalente a las tinas
importadas segun la informacion proporcionada por la empresa, el costo para
SF tiene un valor de 5,35 USD. A tal modo que el costo por kilo de las bafieras
importadas de paises como China y Venezuela difieren en mucho, siendo esta
diferencia entre 1.37y 2.03 USD (Cuadro 2.2).

Si se parte del supuesto que ingrese al mercado ecuatoriano una tina estandar
de 1.50 x 0.70 metros, cuyo peso en aproximadamente es de 12 Kg, se estaria
hablando que una tina traida de China con esta medida tiene un costo CIF
aproximado de 39.84 USD y para Venezuela un costo CIF aproximado de
47.76 USD, considerando que los distribuidores aplican al precio de las
bafieras importadas margenes de utilidad que oscilan entre un 60% y 70%,
hasta llegar al consumidor final, y tomando como base los precios de venta al
publico de una tina de preferencia china, cuyo precio en el mercado se
encuentra entre de 80.00 USD y 100.00 USD, se tiene entonces una diferencia
entre 20.00 USD a 30.00 USD respecto a los precios de venta de SF.
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En tal virtud, se define que los precios de productos importados inciden de
forma sustancial en la empresa; dado el panorama actual, las importaciones de
bafieras de plastico reforzadas con fibra de vidrio van en aumento lo que
implica un arrebatamiento de la demanda de SF, por lo que la empresa debe
procurar estabilizar sus costos con un sistema 6ptimo de produccién que
permita generar productos de calidad que superen las expectativas del cliente.

En funcién de la experiencia obtenida con productos importados especialmente
chinos, se los identifica como carentes de niveles altos de durabilidad y

resistencia, en comparacion a las bafieras que SF fabrica.

2.2.3 INSERCION DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

Luego de investigar las caracteristicas de los productos considerados
sustitutos, se recurrié a una empresa especialista en la elaboracion de materia
prima para productos como barfieras, a fin de que exponga las virtudes y
falencias que pueden ocasionar las baferas hechas con ciertos materiales. De
la informacidon obtenida se presenta a continuacion una sintesis de cada

material.

e Acrilico

Ventajas: Alta resistencia quimica, alta resistencia mecénica, bajo costo, bajo

peso, facil reparacion y amplia gama de colores.

Desventajas: Superficie rallada y decoloracion.
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e Hiero Fundido

Ventajas: Alta resistencia quimica, alta resistencia al rayado, a los poros y a
las perforaciones, alta resistencia al impacto, alto brillo, el mejor de todos los
materiales, amplia gama de colores.

Desventajas: Altos costos, elevado peso, no se producen tamafios mayores a
5 Feet, alta dificultad de reparacion.

¢ Marmol Sintético

Ventajas: Bajo costo, puede ser reparada facilmente con papel de lija, amplia

gama de colores, excelente acabado y apariencia unica.

Desventajas: El acabado de las piezas (colores, venas y patrones) son unicos,
la superficie tiene mediana resistencia al rallado, no resiste temperatura
mayores a 140 °C.

e Marmol Natural

Ventajas: Excelente acabado inicial y apariencia Unica.

Desventajas: El agua erosiona sobre la superficie, alta rugosidad, baja
resistencia quimica (Los &cidos fraccionan la pieza), los aceites producen

decoloracion.

e Ceramicas

Ventajas: Acabado Unico de las piezas, mayor disefio en el bafio



89

Desventajas: Altos costos, baja gama de colores y combinaciones, alto peso

e Superficies Sélidas

Ventajas: Liviano, excelente acabados y reproducibilidad de colores, formas y

patrones, alta resistencia mecéanica, mediano costo, alta facilidad de reparacion

Desventajas: Mediana resistencia al rallado, bajo brillo

e Porcelana Sobre Acero (Pos)

Ventajas: Los Precios Medio- Altos en comparacion con los otros materiales,
alta resistencia a los acidos, alta resistencia a la corrosién, alta resistencia a la

abrasion, material no ignifugo, retiene el color.

Desventajas: Tienen una baja resistencia a los impactos, si la superficie es
agrietada se oxida, medianos pesos de las piezas.

Especialistas en este tema como la empresa ANDERCOL describe al material

utilizado por SF de la siguiente manera:

e Poliéster Reforzado

Ventajas: Es el material mas econdmico, liviano, facil de instalar, es moldeado
en una enorme variedad de formas y acabados, las piezas son faciles de

reparar.

Desventajas: La superficie (gelcoat) es menos durable que las fabricadas con

acrilico.(la vida util es de 10 a 15 afios).
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De los lineamientos arrojados de las ventajas y desventajas de cada material,

ANDERCOL S.A ha desarrollado las caracteristicas que debe poseer una

banera, en referencia a los materiales sefalados, a fin de identificar las

bondades y falencias de cada material (Cuadro 2.3):

CUADRO 2.3
ANALISIS DE LAS CARACTERISTICAS DE LOS MATERIALES
= U Pyl = @ o 3 o n »
&0 2 55 2B ® 55 oc S99
Gt o = =3 2= - 3 = =g g3
Caracteristicas| = o = o 3 @ 3 : €3 o3 a9
N @ s g o =5 3, 90 » >
o o o o 8 - ° =4 4 8 g
o~ o o [ )
(7] =
o
Costo Baja Baja Alta Bajo Alta Alta Media Baja
Peso Baja Baja Alta Medio Alta Alta Bajo Medio
Estabilidad Alta Media Alta Alta Alta Media Media Alta
dimensional
Resistencia al Alta Media Alta Alta Baja Baja Alta Baja
impacto
Resistencia a la Alta Alta Alta Alta Alta Media Alta Media
corrosion
Brillo Alta Alta Alta Alta Alta Medio Medio Alta
lAislamiento térmico Alta Alta Alta Alta Alta Alta Alta Bajo
Resistencia al rallado Media Media Alta Media Media Baja Baja Alta
Resistencia quimica Alta Alta Alta Alta Media Baja Media Alta
Resistencia Alta Alta Alta Media Baja Baja Media Alta
mecanica
Retardante al fuego Si No Si Si Sl Si Si No
Garantia (afios) 10 15 40 10 ND ND 10 3

Fuente: Andercol S.A — Cristalan (Medellin — Colombia)
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Los productos mas comunes existentes en

el mercado ecuatoriano, son

elaborados con materiales como: acrilico, porcelana sobre acero y poliéster

reforzado.

Si se observa el Cuadro 2.3 de caracteristicas del material acrilico con el que

se fabrica las tinas de bafio, se concluye que de las doce principales

cualidades que una bafiera deberia conservar cuatro de ellas no son

favorables: la mediana estabilidad dimensional, la poca resistencia al impacto y

rayado de la superficie y el no tener retardacion al fuego, restan atributos al
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producto, es decir que su insercion al mercado de SF estaria limitada por las
falencias que implica la fabricacion con acrilico.

Otro de los materiales que se consideran dentro del mercado para la
adquisicién de una bafiera es la porcelana sobre acero, en este material se
observa que de las doce cualidades que una barfiera deberia tener seis de ellas
no son favorables: el mediano peso, poca resistencia al impacto y a la
corrosion, poco aislamiento térmico, no es retardante al fuego y el tener cortos
aflos de garantia, perjudican a los productos elaboradas a base de este
material; por lo que se determina que el desplazamiento de la demanda de SF
hacia estos productos seria mucho menos relevante que la insercion de

productos elaborados con acrilico.

En comparacion con el material de poliéster reforzado, utilizado por SF para la
fabricacion de baferas, se establece una marcada ventaja en relacién a los
atributos que este material tiene frente los demas expuestos, ya que de las
doce caracteristicas principales tan solo una de ellas muestra una cierta
debilidad, y es la mediana resistencia al rayado.

En consecuencia SF al mejorar sus procesos productivos lograria en referencia

a su material PRFV el posicionamiento deseado en el mercado ecuatoriano.

Respecto a los precios de venta que se observa en el mercado de baferas
elaboradas con los materiales analizados, se puede encontrar referencias en el
mercado local en el que actia SF (Cuadro 2.4), las mismas que tienen relacion

directa con el estudio de las caracteristicas presentada por especialistas en la

rama.
CUADRO 2.4
PRECIO DE PRODUCTOS SUSTITUTOS
PRODUCTO: BANERA 1.50 PRECIO
X 0.70 / MATERIAL REFERENCIAL 2006*

Acrilico 110.00 USD
Porcelana sobre acero 105.00 USD
PRFV 120.00 USD

Fuente: Distribuidoras de Acabados de la construccion, ciudad de Quito
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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2.2.4 MANO DE OBRA BARATA

El desempleo, niveles salariales bajos, sumados a los conflictos internos de
paises como Colombia y Peru, han ocasionado un desplazamiento de mano de
obra hacia el Ecuador, y a su vez han creado otras expectativas de
supervivencia de sus habitantes.

En este contexto se destaca la aparente tranquilad del entorno de nuestro pais
respecto a la coyuntura especialmente en Colombia, y los salarios
prevalecientes en Ecuador con una economia dolarizada (siendo el délar una
moneda dura y con un mayor valor de cambio en relacién al peso colombiano o
al sol peruano); estas circunstancias son vistos por los migrantes como
oportunidades para viajar a ciudades industriales y comerciales del Ecuador.

Sin embargo, esta situacién genera distorsién en la estructura de competencia

entre las empresas, concretamente en el caso de los competidores directos de
SF.

Para comprobar lo afirmado por SF, se describe en los Cuadros 2.5, 2.6, 2.7 y
2.8, los determinantes del empleo de la mano de obra como son: los salarios,

tipo de cambio y canasta basica.

CUADRO 2.5

SALARIO MINIMO VITAL

PAIS SALARIO MiNIMO VITAL 2006
COLOMBIA 408,000.00 PESOS

PERU 460.00 SOLES
ECUADOR 160.00 DOLARES

FUENTE: MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL DE COLOMBIA (DECRETO No. 4686 DE 21 DE DICIEMBRE DE 2005) -
MINISTERIO DE TRABAJO Y PROMOCION DEL EMPLEO DE PERU - ECONOMIA ECUATORIANA EN CIFRAS,
Iwww.ildis.org.ec/estadisticas/

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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CUADRO 2.6
TIPO DE CAMBIO
PAiS TIPO DE CAMBIO DOLAR
AL 25 DE OCTUBRE DE 2006
COLOMBIA 2,330.30 PESOS
PERU 3.22 SOL

FUENTE: Yahoo! FINANZAS

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Se expone ademas los salarios con la conversion equivalente al délar tomando
los datos del Cuadro 2.5 que muestran el salario minimo que percibe la mano
de obra colombiana y peruana, y el Cuadro 2.6 que indica el tipo de cambio del

peso y el sol respecto al dolar.

CUADRO 2.7
SALARIO MINIMO EN DOLARES

i SMV EN DOLARES
PAIS 2006

COLOMBIA 175.00 USD
PERU 142.85 USD

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

De acuerdo con las cifras del Cuadro 2.7, se evidencia la diferencia que existe
entre el salario minimo de un trabajador ecuatoriano respecto a un colombiano

y peruano, esto es de — 15.00 USD respecto a Colombia y 25.00 USD respecto
a Peru.

De acuerdo con el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) la
Canasta Basica comprende los patrones de consumo de los hogares, la
estructura del gasto actual y las necesidades alimentarias minimas de la
poblacién. Esto es, todo lo que permite cuantificar en términos monetarios el

ingreso minimo necesario para su financiamiento.

CUADRO 2.8
VALOR CANASTA BASICA

PAiS CANASTA BASICA CANASTA BASICA MES
MES 2006 USD 2006
COLOMBIA 815,605.00 PESOS 350.00 USD
PERU 1,000.00 SOLES 310.55 USD
ECUADOR 433,77 USD 435.77 USD

FUENTE REFERENCIAL: COMISION PERMANENTE DE CONCERTACION DE POLITICAS LABORALES COLOMBIA, MINISTERIO
DE TRABAJO DEL PERU, DIARIO HOY / LA INSIGNIA. ECUADOR ENERO DEL 2006 - INEC ECUADOR,
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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De los Cuadros 2.7 y 2.8 que contienen los datos de salario minimo y canasta
béasica, se deriva lo siguiente:

Colombia tiene un salario minimo en dolares de 175.00 USD al mes, para
alcanzar su canasta béasica requiere 175.00 USD adicionales. Por lo tanto para
una familia integrada por cinco personas el valor de la canasta familiar
asciende a dos salarios minimos; es decir, que en una familia se requiere que
por lo menos dos personas reciban los ingresos correspondientes al salario
minimo legal para tener un ingreso mensual que asegure un cierto nivel de vida
digno.

Peru tiene un salario minimo en doélares de 142.85 USD al mes, para alcanzar
Su canasta basica requiere 167.70 USD adicionales. El Ministerio de Trabajo
del Peru ubica la canasta basica de un hogar de cinco personas en 310.55
USD por mes, por lo que solo si dos miembros del hogar trabajan pueden llegar

a cubrirla.

Ecuador tiene un salario minimo en doélares de 160.00 USD, para alcanzar su
canasta basica requiere 275.77 USD adicionales, el costo de cinco personas
fue de 435,77 ddlares, lo que implica que si se considera sélo los 160 dolares
mensuales del salario minimo vital en el inicio de afio, el déficit se acerca a las
dos terceras partes, es decir que para conseguir este valor tres miembros de la
familia deberia trabajar.

Este estudio permite definir que la estructura salarial de paises como Colombia
y Peru estan determinados de una forma mas cercana a la realidad respecto a
nuestro pais, de modo que los salarios que perciben los migrantes en el

Ecuador les permite mantener a su familia en su pais de origen.

Se ha especulado por parte de proveedores de SF, que el nivel de los costos
laborales de ciertas empresas de la rama ha descendido, en particular en
ciudades como Cuenca, Quito y Guayaquil, por el empleo de mano de obra
colombiana o peruana.
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SF emplea mano de obra ecuatoriana con un promedio de salario mensual de
250.00 USD por operario cumpliendo con una carga horaria de 40 horas
semanales conforme lo dispone la ley, con este rubro elabora sus hojas de

costo y establece precios de venta.

La informacién de proveedores revelan que competencia directa de SF emplea
trabajadores colombianos y peruanos con salarios que no superan el minimo
vital, es decir 160.00 USD.

Entonces se concluye que aproximadamente el costo de mano de obra directa
en empresas que ocupan extranjeros diferirian en menos un 36 % en relaciéon
del costo de mano de obra directa de SF.

Es preciso mencionar que la violencia interna generada por el conflicto armado
de Colombia y la inestabilidad de la estructura de ingresos en Perd, son
circunstancias que obligan a los migrantes ha mantenerse en el Ecuador pais

percibiendo salarios que no van mas alla del minimo establecido.

2.3 SISTEMA ACTUAL - FLUJO GRAMA DE ACTIVIDADES

Una vez determinado los factores relevantes que influyen en la empresa y de
acuerdo con la investigacion efectuada en el Capitulo 1, se presenta
graficamente para mayor ilustracion el Sistema actual de la empresa en
referencia a la secuencia de actividades generales que se desarrollan en las
diferentes Unidades tanto administrativas como operativas: Gerencia,
Financiera, Productiva y Ventas. Pare ello se acudio a varios de los simbolos
determinados por la International Organization for Standarization (ISO), el
Instituto Aleman de Estandarizacion (DIN) y American National Standard
Institute (ANSI); en razén de que su simbologia es considerada para

homogeneizar y fortalecer los sistemas de administracion.
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En el Grafico 2.1 se detallan los simbolos utilizados para disefiar el Flujo grama
General actual de la empresa “SUPER FIBRA”.

GRAFICO 2.1

| SIMBOLOS DE LA NORMA ISO 9000 PARA LA ELABORACION DE FLUJOGRAMAS

Operacion e Inspeccién: Identifica la  operacién vy
consecuentemente la verificacién o supervision durante las fases
del proceso.

Decisién: Representa el hecho de efectuar una seleccion o decidir
una alternativa

Almacenamiento:  Deposito o resguardo de Informacion o
productos

Transporte: Indica el movimiento de material o producto

01|00

| SIMBOLOS DE LA NORMA DIN PARA LA ELABORACION DE FLUJOGRAMAS

Datos: Elementos que alimentan y se generan en el
procedimiento

Documento: Representa un documento que ingresa, se procesa o
sale del procedimiento

U

Proceso: Representa la ejecucién de actividades u operaciones
dentro del proceso

| SIMBOLOS DE LA NORMA ANSI PARA LA ELABORACION DE FLUJOGRAMAS

Inicio o término: Indica el principio o el fin del flujo, se usa para
indicar la unidad administrativa o persona

Conector de pagina: Representa una conexion o enlace con otra
hoja diferente en la que continua el diagrama

Conector: Representa una conexion o enlace de una parte del
flujograma con otra parte del mismo

o 8| [
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Se ha disefiado un flujo grama denominado por su clasificacion, de bloque, en
virtud de que los procedimientos se presentan en términos generales con el
objeto de destacar determinados aspectos y con un formato vertical que indica

las secuencia de las operaciones de arriba hacia abajo7.

Su contenido indica las actividades de cada proceso y la correlacion entre ellos,
en funcién de la estructura actual, lo que permitird vislumbrar de mejor manera
en que etapa se generan factores que limita o impiden el buen desempeiio de

las diferentes areas y que por consiguiente provocan pérdidas para la empresa:

" B. FRANKLIN (2004), “Organizacion de Empresas’. McGraw-Hill Pg. 186
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2.4 IDENTIFICACION DE FACTORES CRITICOS INTERNOS

Antes de desarrollar los siguientes temas, es preciso mencionar gque se
utilizaran porcentajes en reemplazo de cifras, dada la discrecionalidad que la
empresa posee en cuanto a la revelacion de niveles de produccién, costos y
ventas, considerados como estrictamente confidenciales. Se debe recalcar que
estas restricciones se las asumié con total responsabilidad desde el
otorgamiento del auspicio de la empresa “SUPER FIBRA” para el desarrollo del
tema.

La gestion empresarial de “SUPER FIBRA” involucra una serie de factores
preponderantes para su desarrollo, cada proceso asimila las actividades
correspondientes como se muestra en el Flujo grama descrito, las cuales son

llevadas a cabo por el personal administrativo, operativo y de ventas.

En referencia a la investigacién de campo realizada y a entrevistas directas con
los involucrados en cada area, se identificé los factores criticos que influyen en
cada proceso y que a su vez generan limitaciones y retrocesos para la futura

expansion de la empresa “SUPER FIBRA”.

2.4.1 AREA ADMINISTRATIVA

En el Area Administrativa, el responsable de la gestion de las actividades que
le competen a esta Unidad, considera como critico para el normal desempefio
de sus funciones, los siguientes factores:

2.4.1.1 Centralizacion en la toma de decisiones

Cada éarea depende en gran parte de las decisiones tomadas por el Gerente

Administrativo, por lo que no son solo decisiones referentes al desarrollo

organizacional, sino que abarca otras funciones, es decir responsabilidades



100

para elaborar estrategias de mercado, fomentar el bienestar laboral, establecer
costos, negociaciéon con distribuidores y proveedores, busqueda de nuevos
clientes, etc; de hecho son decisiones operativas, financieras y de

comercializacion.

En particular, el departamento de ventas requiere el apoyo incondicional de la
Unidad Administrativa para la soluciéon de problemas como: cuando aplicar las
politicas de ventas, descuento en ventas, créditos a distribuidores o clientes
directos, promociones, u otros aspectos como exhibicion de productos en su
almacén de ventas, visitas a clientes, presentacion de proformas, etc; estos son
algunos de los puntos resueltos en gran parte por el responsable de la Unidad

administrativa de SF.

Igualmente aunque no es de total competencia del Gerente Administrativo, este
se encarga de direccionar la adquisicion de materias primas e insumos,
investigar la mejor alternativa de compra; funciones que en efecto estan

relacionados directamente con el area productiva de SF

Ademas determina que desembolsos realizar para pagos o compras de otra
indole, decide sobre anticipos, permisos, cuando contralar, cuando trabajar

horas extras, etc.

De esta manera las decisiones que se deben tomar se tornan demasiado
compactas, impidiendo que cada colaborador se empodere de su puesto y que
a su vez genere de manera autonoma resultados que posiblemente pueden

generar mayor valor a cada Unidad.

2.4.1.2 Capacitacion del Recurso Humano

Uno de los inconvenientes es la gestion del recurso humano, en especial los

problemas de capacitacion. Es escaso el entrenamiento al personal en lo que

tiene que ver con la especializacion de su trabajo, en este aspecto se puede
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anotar que el personal no cuenta con un descriptivo especifico de sus
funciones, ni mucho menos de un Instructivo del procedimiento exacto que se
debe seguir en cada parte del proceso, por ello las personas no tienen claro
que solucién aplicar, ain mas cuando los operarios rotan constantemente en

sus funciones dentro del Area Productiva.

Si bien es cierto, el impacto de este factor no inciden en mayor grado al
momento, ya que la empresa mantiene una némina de personal reducida por
su capacidad productiva no mas de 15 personas; pero cabe indicar que si la
empresa planea crecer en todos los aspectos requiere reorganizar su gestion
en los recursos humanos, con el aporte de las areas relacionadas
directamente y la elaboracion de planes de contingencia para la solucién de

problemas de forma inmediata.

2.4.2 AREA FINANCIERA

La mayor parte de los problemas de las pequefias y medianas empresas en el
Ecuador es la falta de una adecuada administracion de los recursos financieros
y por ende de la recuperacion de los fondos invertidos por medio de un sistema
de cobranzas efectivo; de aquello se deriva los siguientes puntos criticos del
Area Financiera:

2.4.2.1 Cartera Vencida

SF al no ser una empresa con caracteristicas monopoélicas u oligopdlicas
capaces de manipular a su demanda dentro del mercado ecuatoriano, le es
muy dificil exigir el cumplimiento de las obligaciones financieras, especialmente
de sus clientes distribuidores, con los cuales trabaja con plazos de pago;
aunque sus ventas no bajan se da lugar a un estancamiento en la fase de
recaudaciones, al no poder recuperar sus cuentas por cobrar de una manera

eficiente y oportuna.
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2.4.3 AREA PRODUCTIVA

El area productiva es el corazon de la empresa, la fabricacibn de bafieras

conlleva una delicada acciéon en sus fases:

2.4.3.1 Matriceria

Esta empresa tiene como herramienta principal el uso de moldes, piezas

fundamentales para la fabricacion de las bafieras y su acabado.

La construccién de una matriz es costosa y requiere de cierto tiempo para que
entre en funcionamiento, lo critico se aprecia cuando existe la necesidad de
incrementar la produccién ya sea por temporada alta o por la realizacion de
contratos significativos, la fabricacion se ve limitada por la falta de moldes, por
que puede ser que se encuentren ocupados con un producto 0 a su vez no

estén disponibles por estar en mantenimiento.

Dentro este aspecto se encuentran las falencias en el desmolde del producto,
debido al uso de materiales con limitada garantia en su accion como son las
ceras desmoldantes, el alcohol polivinilico, u otros materiales que cumplen la
funcién de desmoldante, y que no mantienen una linea de calidad efectiva, SF
considera critico su uso en el molde ya que no arroja la matriz esperada, lo
grave es no poder contar con alternativas dentro del mercado, como existen
por ejemplo en Colombia con el material llamado Freecote, compuesto casi en
su totalidad por amoniaco, y que por su composicion quimica no es permitido
su uso en el Ecuador. SF debe soportar los productos ofertados localmente sin

que se pueda satisfacer eficazmente el desmolde de productos.
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2.4.3.2 Control de Produccion

En el area de produccion se detecta la falta de un control dentro de las fases de
cada proceso, es decir no se conserva un seguimiento efectivo de las

cantidades de pedidos colocado, de productos en proceso y de productos
acabados, esto conlleva a que tampoco exista un control de las entradas y

salidas de materiales e insumos necesarios para cada producto en cada parte
del proceso. Tampoco existe una conexion directa entre la bodega de

productos terminados y la bodega del almacén de ventas.

2.4.3.3 Estandares de produccion

En los registros de produccion no se localizan medidas exactas de cada
insumo y tiempos reales predeterminados para la obtencién del producto
esperado, es decir informacién base para lograr un producto de calidad y por lo

tanto, que es lo que no debe hacerse para evitar productos defectuosos.

El area productiva carece de estdndares que le permita conocer cual es el nivel
de calidad con el que trabajan; en este aspecto el riesgo de producir una pieza
deficiente es mayor, por que las etapas de fabricacion no se regula con
métodos de medicion técnica.

En la actualidad la empresa esta elaborando mediciones periodicas para
establecer parametros de uso en cantidades y tiempos, para una pronta

implantacion.

En este sentido, es la capacidad de los operarios que laboran un considerable
tiempo en la empresa conjuntamente con la experiencia del responsable del
area productiva, sin duda lo que hasta hoy en dia les ha permitido equilibrar las
cantidades y tiempos necesarios para sacar un producto resistente y con un
buen acabado.
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2.4.3.4 Tecnologia

Uso excesivo de mano de obra principalmente el las areas de laminacion o
fundido y en los acabados finales del producto, a pesar de que existe dentro de
la industria de polimeros el uso de nuevas tecnologias que pueden adecuarse
a las aplicaciones, especialmente de procesos como el de PRFV (plasticos

reforzados con fibra de vidrio).

2.4.4 AREA DE VENTAS

Al encontrarse ubicados en lugares distintos la fabrica y el almacén de ventas

se genera un punto critico dentro de la empresa, este se refiere directamente a
lo siguiente:

2.4.4.1 Comunicacion y flujo de informacion

Al ejecutarse una colocaciéon de pedido y el despacho correspondiente, el area
de ventas muchas veces desconoce las existencias de productos terminados
del stock de seguridad que podrian ser entregado de inmediato al cliente, o a
su vez no se le informa que ya se han vendido dichas existencias; esto ocurre
la mayoria de las veces que las ventas son efectuadas simultaneamente por la
fabrica y por el almacén para distintos clientes, lo que implica que estas ventas
podrian no realizarse en ninguno de los dos casos generando pérdidas a SF.
Este factor radica exclusivamente por una escasa coordinacion entre las
Unidades y la falta de un sistema optimo de flujo de informacion.
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2.5 EVALUACION DE LA INCIDENCIA DE FACTORES
CRITICOS INTERNOS

Para evaluar en forma cuantitativa la situacion actual de “SUPER FIBRA”, se
ha adaptado el método de evaluacién de empresas, del Consejo Venezolano
de Productividad (COVEP). Esta entidad considera doce areas de gestion que
involucran a los procesos: administrativo, financiero, productivo y ventas

existentes en SF.

La ponderacién se establece con puntos méximos, los que representan el
eficiente desempefio de la empresa y también deméritos que restan atributos a
los principios basicos de cada area, de acuerdo a lo que se debe realizar en
forma optima en cada actividad. La empresa “SUPER FIBRA” ha contestado
las siguientes preguntas de la evaluacion con total responsabilidad vy

confiabilidad.

CUADRO 2.9

EVALUACION DE LA EMPRESA SF

PUNTUACION | DEMERITOS | PUNTAJE
AREA 1. GERENCIA MAXIMA | MAXIMO SF

1.1 GERENCIAY EL MEDIO AMBIENTE

PRINCIPIO BASICO.- La Gerencia posee la informacion necesaria
sobre la situacion y el desarrollo de las condiciones fisicas, politicas,
socioecondmicas e institucionales del ambiente que atafien a sus
operaciones.

DEMERITOS: = 27 1"

a) La empresa no posee informacion sistematizada y desconoce sus
posibilidades de utilizacion relativas a.

36

* Dependencias Gubernamentales

* Organismos comerciales e industriales
* Organizaciones gremiales y sociales
TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS

1.2 POLITICAS Y DIRECCION

PRINCIPO BASICO.- La Gerencia ha establecido una politica general
gue involucre su campo de accion, su justificacion, los medios y
objetivos que persigue. Asi mismo establece y desarrolla una 54
organizacion coordinada y eficiente que mantiene bajo una adecuada
vigilancia.
DEMERITOS: > 53 22
a) La empresa no posee objetivos definidos con respecto a: 16 7
* Obtencién de beneficios. 6
* Posicion en el mercado. 5
3
3
8

o © © ©
NN N

* Expansion.

* Productividad.

* Relaciones con el personal
* Capacitacion del personal 12
* Relaciones publicas 12
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b) La empresa no tiene un orden de prioridades establecidas para el
logro de sus objetivos.

c) El equipo gerencial no tiene coherencia en torno a la politica y
objetivos establecidos

d) El equipo gerencial no posee mecanismos de control necesarios
para tomar decisiones oportunas y eficaces.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
AREA 2: LA ORGANIZACION Y LAS FUNCIONES

2.1 FUNCIONES Y ORGANIGRAMA

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un organigrama general y por
departamentos. Se tiene por escrito las diferentes funciones y
responsabilidades para las diferentes posiciones en la empresa,
guardando relacion con el tamafio de la empresa y complejidad de la
produccion.

DEMERITOS:

a) La empresa no tiene organigramas adecuados y puestos al dia,
tanto a nivel de empresa como a nivel de departamentos.

b) Las funciones y la correspondiente asignacion de
responsabilidades no estan especificadas por escrito, o presentan falta
de claridad.

¢) La definicion de funciones y asignacion de responsabilidades no
llegan hasta el Ultimo nivel supervisorio para el logro de los objetivos
deseados.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
2.1 AUDITORIA'YY AUTONOMIA

PRINCIPO BASICO.- Las personas responsables de las diferentes
funciones, tienen que contar con el necesario apoyo de la direccién de
la empresa, y deben tener la suficiente autoridad y autonomia para el
desarrollo y cumplimiento de las funciones y responsabilidades
establecidas.

DEMERITOS:

a) Se dan subordinaciones o0 mezclas indeseables entre las diferentes
funciones de la empresa.

b) Los problemas de caracter rutinario no pueden ser resueltos sin
consulta a las instancias superiores, por cada dependencia o unidad.

c) Se dan duplicidad de funciones

d) Los encargados de cada puesto no tienen pleno conocimiento de
sus funciones y la de los demas.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

2.3 SISTEMAS DE INFORMACION Y
PROCEDIMIENTOS ESCRITOS

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un circuito técnico
administrativo para todos los tramites, informacién y solicitudes
internas de la empresa.
Existen procedimientos escritos del circuito técnico administrativo, asi
como archivos para su cabal recuperacion.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee un flujograma de informacion en el cual
figuren las relaciones y comunicaciones entre las diferentes areas o
dependencias de la empresa.

b) No existen procedimientos normalizados para llevar y comunicar la
informacién entre las diferentes secciones o Unidades (formatos,
memos, vales, etc), asi como almacenamiento (archivo) para su cabal
recuperacion.

¢) La informacion no es procesada y analizada adecuadamente.
TOTAL= PUNTUACION — DEMERITOS
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AREA 3: PLANIFICACION,Y CONTROL DE
PRODUCCION

3.1 ORGANIZACION Y RECURSOS

PRINCIPO BASICO.- Existe la funcién planificacién y control de
produccion bien definida en la empresa, y esta establecida como una
unidad diferenciada de las deméas. Se conoce en cada momento a
través de un registro actualizado las existencias de materias primas y
productos terminados en el almacén, ademas se conoce el estado de
la capacidad de las lineas de produccién y los equipos.

DEMERITOS:

a) El personal de planificacion y control de la produccién no posee
nivel técnico especializado y/o entrenamiento en planificacion y control
de produccion.

b) No se cuenta para la planificacion y control de produccién con un
area de oficina especifica en la empresa.
c) No se posee para planeamiento y control de produccion de

archivos, formatos, kardex, graficos de control u otra herramienta
importante.

d) Planificacién y control de producciéon se encuentra bien ubicada
dentro del organigrama funcional.

e) No se poseen registros y estadisticas periédicas de la demanda y
venta de sus productos.

f) No se tiene un registro constante actualizado de la existencia de
materias primas e insumos; ni un registro actualizado de la existencia
de productos terminados; ni de los productos en proceso.

g) No se poseen registro de las materias primas e insumos utilizados
por unidad de producto.

h) No se poseen registros de tiempo de proceso de cada producto en
diferentes lineas de produccion.

i) No se han establecido con precision el costo de la hora-maquina
para cada maquina.

j) No se ha establecido el costo de la hora-hombre por cada
clasificacion en el personal directo.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

3.2 PRONOSTICO Y PROGRAMACION

PRINCIPO BASICO.- La empresa realiza prondsticos de ventas para
planificar la produccién. Se han establecido plenamente las politicas a
seguir en los programas u ordenes de produccion.

DEMERITOS:
a) No se realizan pronésticos periddicos de ventas de acuerdo con
técnicas de pronésticos especiales.

b) No se tiene establecido una politica de secuenciacion, prioridades,
tamafio de lotes.

c) No se establece por escrito fechas de comienzo y terminacién de un
lote de produccion.

d) No se da la orden de fabricacién por escrito con indicacion de las
diferentes operaciones y su secuencia.

e) Antes de ordenar un trabajo, no se verifica la existencia de todas las
materias primas en la empresa.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
3.3 CONTROL Y EVALUACION

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un sistema de control para
conocer el estado y avance de las 6rdenes de trabajo. Se llevan
registros reales de tiempos de produccién como de insumos reales
utilizados. Se evalla la eficiencia y cumplimiento de los programas
preestablecidos con la finalidad de introducir los correctivos
necesarios.

DEMERITOS:

PUNTUACION
MAXIMA

30

36

30

DEMERITOS
MAXIMO

30

32

27

PUNTAJE
SF

1"

19

12

24

12




108

a) No existen mecanismos de control periédico del lote a producir que
sefialen el estado y avance de las operaciones.

b) No se llevan registros de tiempo reales de ejecucion de cada
operacion en las diferentes maquinas.

c) No se llevan registros de la utilizacion real de materia prima por
cada pieza, producto o lote.

d) No se llevan registros de la utilizacion real de la mano de obra por
cada pieza, producto o lote.

e) No se lleva registro del tiempo ocioso de cada equipo 0 maquina.

f) No se utilizan los datos de produccién para compararlo con los
estandares preestablecidos.

g) No se realizan estudios periodicos de capacidad de las maquinas y
equipos auxiliares disponibles en la empresa.

h) No se llevan registros, ni se revisa con frecuencia para conocer la
existencia real de los productos en proceso.

i) No se llevan registros de desperdicios a fin de establecer un control
efectivo de los mismos.

TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS

AREA 4: DISTRIBUCION EN PLANTA,
ALMACENAMIENTO Y MANEJO DE MATERIALES

4.1 DISTRIBUCION DE PLANTA

PRINCIPO BASICO.- Se tienen bien definidas las diferentes areas
tanto de produccién con oficinas, almacenes, pasillos, area ocupada
por maquina o equipos. En la distribucién de equipos en planta se hizo
de acuerdo a la aplicacion de criterios racionales, asi como en las
sucesivas modificaciones realizadas.

DEMERITOS:

a) Las areas (almacén, produccion, oficinas, transito etc) no estan
completamente definidas (rayado, tabiques, paredes, cadenas, etc).

b) El flujo de productos y materiales es inadecuado, es decir se
obstaculiza o cruza innecesariamente.

c) La carga y descarga de materiales y productos interfiere u
obstaculiza la produccion.

d) No existe un plano con la distribucién en planta y flujo de
produccion actualizado.

e) Las materias primas no estan ubicadas convenientemente de
acuerdo a los sitios en que van a ser utilizados.

f) El almacén de productos terminados no esta convenientemente
ubicado.

g) El almacenamiento de productos en proceso no esta plenamente
determinado en cuanto a capacidad y delimitacion.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

4.2 ALMACENAMIENTO

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un sistema de
almacenamiento con criterio de optimizacion del area y facilidades de
manejo de materiales; asi como lo relacionado con la conservacién de
los mismos (ambientes especiales, temperatura, etc.). Se utilizan
elementos visuales para la ubicacién de los materiales y dispositivos
adecuados de almacenamiento (andamios, estantes, plataformas, etc).

DEMERITOS:

a) Las areas de almacenamiento para pre y post linea no tienen
establecido el tipo de material ni la capacidad de almacenamiento.

b) Las materias primas no tienen ubicacion especifica y/o areas de
almacenamiento se encuentran con aglomeraciones y desorden.

¢) Los materiales en proceso no tienen ubicacién especifica y/o sus

areas de almacenamiento se encuentran con aglomeracion y
desorden.
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d) Los productos terminados no tienen ubicacién especifica y/o sus
areas de almacenamiento se encuentran en aglomeracién y desorden.

e) Los almacenes no estan distribuidos de acuerdo a facilidades de
manejo y salida de materiales y productos.

f) No se utilizan elementos visuales (colores, figuras, sefiales) para la
ubicacién de productos y materiales. No posee un plano a la vista del
personal con la distribucién del almacén.

g) No se posee algun criterio para la optimizacion del uso del area de
almaceén (frecuencia de salida, deterioro, maxima capacidad).

h) Para el almacenamiento de materias primas, productos en proceso,
o productos terminados, no se utilizan andamio estantes, plataformas
u otro accesorio para utilizar el espacio maximo.

i) No estan bien definidos los procedimientos a seguir en los
almacenes.

j) Los productos no son almacenados de acuerdo a sus caracteristicas
por ejemplo productos inflamables en cuarto separado, productos méas
pesados al nivel del suelo, productos que deben ser refrigerados se
encuentran a temperatura ambiente, etc.

k) El almacenamiento
personal encargado.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
4.3 MANEJO DE MATERIALES

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee el equipo adecuado para el
manejo de materiales en los diferentes departamentos y situaciones.
Se tienen bien definidos y demarcados los pasillos y éareas de
transporte. Se ha usado un criterio de optimizacién para disminuir el
recorrido de los materiales entre operaciones sucesivas. Existe un
buen uso de las horas-hombre y se proveen herramientas auxiliares
para facilitar el manejo de materiales.

implica riesgos innecesarios para el

DEMERITOS:

a) El material se dafia con frecuencia, por manejo de materiales.

b) Las areas o pasillos de transporte y manejo de materiales no estan
bien definidos y demarcados.

c) No se ha hecho algun estudio con criterio de optimizacion para
disminuir el recorrido de los materiales entre operaciones sucesivas.

d) La maquinaria y equipo no tiene facilidad de acceso para carga y
descarga..

e) Para cargas pesadas no se posee el equipo adecuado de manejo.

f) Para los largos transportes no existen mecanismos 0 equipos
motorizados (carros, montacargas, correos).

g) No existen sistemas de cadenas, cintas o correas para materiales
de transporte constante.

h) Pérdidas de horas hombre por inadecuado manejo de materiales
(levantar a mucha altura, excesivo peso, largas distancias).
No se proveen herramientas auxiliares que lo faciliten.

i) El riesgo del personal por manejo de materiales no ha sido reducido
al minimo).
TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

AREA 5: SUMINISTROS, INSUMOS
5.1 POLITICA

PRINCIPO BASICO.- La empresa ha clasificado los materiales segun
su importancia y nivel de consumo. Se conocen los diferentes
proveedores para cada material, como también los lapsos de entrega,
descuentos por cantidad, etc.

DEMERITOS:

a) Los costos y condiciones de pago no son conocidos para los
diferentes materiales.

b) Los materiales no se han clasificado segun su importancia.

c¢) Los materiales no se han clasificado segin su nivel de consumo.
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d) No se conoce el consumo unitario de cada material por producto u
hora de operacion.

e) No se tiene informacion precisa de los diferentes proveedores de
cada material en archivo.

f) No se posee informacion sobre costos de transporte de material,
descuentos, por cantidad y por pago al contado.

g) No se conocen los plazos de entrega de los materiales por los
proveedores.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
5.2 PROGRAMACION

PRINCIPO BASICO.- Se tiene establecido el nivel de ordenacién para
cada material, utilizando técnicas de optimizacién. Se conocen los
costos de almacenamiento para los materiales mas importantes, como
también el costo por falta de material.

DEMERITOS:

a) Los materiales no tienen establecido el minimo de existencia.

b) Los materiales no tienen establecido el nivel de ordenacion y
cuantia.

c) No se han establecido los costos de almacenamiento para los
materiales mas importantes.

d) No se ha determinado el costo por falta de material (horas-hombres
0 maquinas paradas, ventas pérdidas).

e) No se ha establecido cuales materiales tienen en stock y cuales
comprar de acuerdo a los pedidos.

f) No se utilizan técnicas especiales de optimizacion en los célculos
anteriores.

g) El personal encargado no posee el nivel técnico y profesional
adecuado.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

5.3 CONTROL

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee algln sistema de registro
constantemente actualizado sobre el nivel de existencias. Se hacen
inventarios con la frecuencia adecuada.

DEMERITOS:

a) No se tiene algln sistema de registro constantemente actualizado
sobre el nivel de existencias.

b) No se poseen formato de control de entradas y salida de materiales
de circulacién permanente.

c) Los materiales no estan identificados plenamente en el almacén
(etiquetas, sellos, rotulos, colores, etc.).

d) No se lleva control (formatos) de los materiales desechados por
deterioro, roturas, etc.

e) Los materiales no son inventariados con la frecuencia adecuada
para conocer la situacion real de los mismos.

f) Los formatos no son féaciles de llenar y representan mayor carga
para el personal.

TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS

AREA 6: DISENO DEL PROCESO Y DEL PRODUCTO,
METODOS DE TRABAJO
6.1 DISENO DEL PROCESO

PRINCIPO BASICO.- En el disefio del proceso y/o seleccion de
equipos y maquinaria se tienen en cuenta las diferentes alternativas
tecnoldgicas para lo cual posee la Empresa suficiente informacién
sobre las diferentes casas fabricantes y proveedoras. Se evallan
facilidades de servicios de mantenimiento, garantias y consecucion de
repuestos. Asi mismo, la empresa de acuerdo a su operacion,
mantenimiento y capacidad hace estudios de balance de lineas para
aprovechar al maximo el equipo.

DEMERITOS:
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a) La empresa no conoce o tiene acceso a informacion (catélogos,
revistas, casas fabricantes, etc), sobre diferentes alternativas
tecnoldgicas de Maquinarias y Equipos.

b) Los pardmetros de operacién, mantenimiento y capacidad de las
magquinarias no son plenamente conocidas o la informacion es
deficiente.

c) Se carece de servicios técnicos, garantias y repuestos en el pais
para la revision y mantenimiento del equipo.

d) No se ha realizado un estudio de balance de lineas entre las
diferentes etapas del proceso.

e) No se dispone o se ha consultado personal técnico para la revisién
y actualizacién del proceso en funcién de la obsolencia del equipo y
las nuevas alternativas tecnolégicas o por cambios actuales o futuros
en el disefio del producto.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
6.2 DISENO DEL PRODUCTO

PRINCIPO BASICO.- La empresa establece detalladamente las
especificaciones de disefio de los diferentes productos en base a las
expectativas del mercado y las posibilidades de sus procesos. Se
establecen las especificaciones de los insumos y el producto como las
condiciones del proceso.

DEMERITOS:

a) No se ha establecido detalladamente las especificaciones de disefio
de los diferentes productos en base a las informaciones del mercadeo.

b) Cada uno de los componentes del producto no estd evaluado en
relacion a la funcion que cumple.

c) No se posee personal especializado con la debida informacién
técnica en el area encargada de esta funcion.

d) No se evalla periédicamente la posibilidad de modificaciones,
sustitucién de partes componentes en funcion de posibilidades de
nuevos materiales, equipos, procesos, etc.

e) No se evalla o tiene conocimiento sobre posibilidades de
sustituciéon de materias primas extranjeras por materias primas
nacionales.

f) La empresa no posee un mecanismo pre-establecido que permita
hacer concurrir la opinién de diferentes sectores para la normalizacion
de sus productos.

g) La empresa no participa en la elaboracion de normas nacionales de
sus productos.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
6.3 METODOS DE TRABAJO

PRINCIPO BASICO.- En base a las necesidades de la empresa se
realizan o han realizado estudios de métodos de trabajo en los
diferentes puestos de actividades tales como: diagramas de proceso,
diagramas de recorrido, diagramas bimanual, diagramas hombre-
maquina. Sistematicamente se realizan estudios de tiempo para
establecer las duraciones de las diferentes actividades.
Durante la evaluacidon se observa que la empresa aplica buenos
métodos de trabajo.

DEMERITOS:
a) No se realizan o han realizado estudios de métodos de trabajo en
los principales puestos de actividades.

b) No existen diagramas de operacién para los trabajos mas
importantes.

c) No se realizan estudios de tiempos para establecer la duracién de
las actividades, los estdndares de operacién y los métodos de
trabajos.
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d) No se inspecciona ni analiza criticamente con frecuencia la
aplicacion de los métodos de trabajos establecidos.

e) La empresa no cuenta con personal asignado a esta tarea y/o no
posee formacion técnica en el area.

f) Los trabajadores no reciben entrenamiento detallado de las
operaciones y su secuencia, ni se le provee de normas escritas sobre
su trabajo.

g) No se posee conocimiento de los métodos utilizados en otras
empresas nacionales o extranjeras.

h) Durante la evaluacion se observan malos métodos de trabajo
(excesivo tiempo de ejecucion, largos recorridos, muchos
desperdicios).

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
AREA 7: POLITICA DE PERSONAL

7.1 TABULADOR Y DESCRIPCION DE CARGOS

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee descripciones de cargo para
cada posicion, indicandose los requisitos de experiencia, educacion,
entrenamiento, habilidades, responsabilidades, etc; y la clasificacién
de los mismos se hace de acuerdo a un sistema objetivo.

DEMERITOS:

a) Los diferentes cargos en la empresa no poseen descripcién
detallada por escrito.

b) Cada cargo en la empresa no tiene establecido los requisitos de
experiencia, educacion, instruccién, condiciones de trabajo,
responsabilidades, etc.

¢) Las descripciones de cargo no son conocidas plenamente por el
personal.

d) No se posee algun sistema objetivo para la clasificacion de los
cargos.

e) La empresa no posee informacién sobre las clasificaciones de
cargos en otras empresas similares y su situacion relativa.

f) No existe personal técnico en la empresa encargado de las
descripciones y clasificaciones.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
7.2 REMUNERACION E INCENTIVOS

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un sistema de evaluacion
periédica del trabajador para fines de ascenso o aumentos. Existen
incentivos por produccion y se fijan en base a estudios técnicos de
productividad.

DEMERITOS:

a) Cada cargo no tiene un rango de salario (es decir, es fijo); la
experiencia y antigiedad no se usa coro criterio para aumento del
salario basico dentro del mismo cargo. La eficiencia en el trabajo no
permite al trabajador, aumentar el salario basico en el mismo cargo.

b) No existe un sistema de evaluacién periddica del trabajador para
fines de ascenso o aumentos.

c) La empresa no otorga incentivos o estimulos por produccion,
asistencia al trabajo, calidad del trabajo, sugerencias para mejoras.

d) Los incentivos de produccién no se fijan con base a estudios
técnicos de productividad.

e) La empresa no conoce las politicas salariales de otras empresas del
ramo.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
7.3 SELECCION Y FORMACION

PRINCIPO BASICO.- La empresa selecciona su personal de acuerdo
a los requisitos de las descripciones de cargo. Existen programas de
formacion y actualizacion del personal para mejorar sus capacidades y
conocimientos.
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DEMERITOS:

a) La seleccion no se realiza de acuerdo a una evaluaciéon metédica de
credenciales y aptitudes con base en los requisitos de los cargos.

b) No existen programas permanente de formacién y actualizacion del
personal para mejorar sus capacidades y conocimientos.

c) La ocupacion de cargos vacantes no se da con promociones
internas.

d) Para los cargos conexos relacionados, o de una misma area no se
han identificado los diferentes niveles, de forma que el trabajador
pueda conocer sus posibilidades de ascensos en la empresa.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
AREA 8: MANTENIMIENTO

8.1 ORGANIZACION DEL MATENIMIENTO

PRINCIPO BASICO.- Existe la funcién de mantenimiento bien definida
en la empresa ubicacion en la organizacion, posee recursos asignados
adecuados.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee personal adecuado en cantidad y calificacion
para realizar el mantenimiento preventivo y para corregir las fallas mas
frecuentes.

b) La ubicacién de la unidad de mantenimiento en el organigrama no
es la adecuada de acuerdo a las dimensiones de la empresa ni los
recursos asignados a ésta.

c) La empresa no ha evaluado los trabajos de mantenimiento a realizar
con personal propio o a través de subcontratacion de acuerdo y
frecuencia en las fallas, costo de las alternativas.

d) La empresa no posee manuales de especificacién de todos los
equipos 0 matrices y sus condiciones de funcionamiento para poder
realizar el mantenimiento de los mismos.

e) La empresa no ha establecido una politica de repuestos en funcién
de frecuencia de sustitucion, facilidades de adquisicion, plazos de
entrega.

f) La empresa no atiende a la estandarizacién de equipos y
herramientas o matrices, a fin de facilitar las tareas de mantenimiento,
la busqueda de repuestos y la reduccion de los costos.

TOTAL= PUNTUACION — DEMERITOS

8.2 PLANIFICACION DEL MANTENIMIENTO

PRINCIPO BASICO.- La empresa tiene un programa de
mantenimiento preventivo rutinario asi como también un stock de
repuestos para las piezas de mayor uso y desgaste. Se usan técnicas
de planificacién y control para los mantenimientos complicados o que
involucran muchas actividades.

DEMERITOS:

a) La empresa no tiene un programa de mantenimiento preventivo
rutinario, ya sea con personal propio o contratado.

b) Son frecuentes las paradas por fallas en los equipos o matrices.
c) No se tiene un stock de repuestos para las piezas de mayor uso y
desgaste, de dificil adquisicion o criticas.

d) No se utlizan en la planificacion de los trabajos de cierta
complicacion o duracion de diagramas u otra herramienta de
planificacién y control.

e) No se han establecido las secuencias de las actividades periédicas
a seguir en el mantenimiento preventivo para cada méaquina, equipo o
matriz.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

8.3 CONTROL DEL MANTENIMIENTO
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PRINCIPO BASICO.- Se llevan registros de las fallas y sus causas,
como también cémputos de tiempos de parada por fallas de los
equipos 0 matrices; se llevan fichas de control de mantenimiento por
equipo, maguinaria 0 matrices.

DEMERITOS:

a) No se controla que los programas de mantenimiento se lleven a
cabalidad. Ademas no se hacen inspecciones periédicas del estado
del equipo o matriz.

b) No se llevan registros de las fallas y sus causas por escrito.

c) No se llevan los cémputos de tiempo de parada y de los tiempos de
reparacion por fallas de equipos, maquinarias 0 matrices.

d) No se llevan fichas de control de mantenimiento por equipo,
magquinaria o matrices.

e) El equipo o matriz se mantiene solo cuando falla (mantenimiento
correctivo).

TOTAL= PUNTUACION — DEMERITOS

AREA 9: ADMINISTRACION FINANCIERA

9.1 FINANCIAMIENTO

PRINCIPO BASICO.- La empresa debe proveer los recursos
monetarios para efectuar las inversiones necesarias, asi como para
desarrollar las operaciones normales de la empresa.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee politicas de financiamiento referida a
inversiones, compras y créditos de proveedores, de ventas y créditos a
los clientes.

b) La empresa no tiene sistematizada la informacion interna requerida
para toma de decisiones en materia de financiamiento.

c) La empresa no posee informacién sistematizada de las diversas
fuentes de financiamiento y de sus posibilidades de utilizacion.
TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

9.2 PLANEACION DE PRESUPUESTO

PRINCIPO BASICO.- La empresa efectia cada afio la planificacion del
presupuesto de afio siguiente, para los diferentes gastos en base a un
pronéstico de ventas, Asimismo se establecen los puntos de equilibrio
para las producciones mas importantes.

DEMERITOS:

a) No se toman en cuenta, para la planificacién del presupuesto, datos
estadisticos de afios anteriores.

b) El presupuesto de gastos no se distribuye segin departamentos y
unidades, y segun el tipo de gastos.

c) No se efectuado la planeacion del presupuesto del afio siguiente,

para los diferentes gastos, en base a un pronéstico de ventas y
registros de produccion del afio.

d) La empresa no conoce sus puntos de equilibrio por producto o
mezcla de ellos.

TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS

9.3 CONTROL DE PRESUPUESTO

PRINCIPO BASICO.- El presupuesto es controlado y ajustado
periédicamente, existiendo por parte de los jefes del departamento y
unidades un buen conocimiento del mismo.

DEMERITOS:
a) El presupuesto no es controlado o analizado periédicamente

(mensual o trimestralmente) con el fin de estudiar su cumplimiento y
realizar los ajustes necesarios.

b) No existe un buen conocimiento por parte de los jefes de
departamento acerca de los detalles de su presupuesto.
TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS

9.4 CONTABILIDAD Y CONTROL DE COSTO
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PRINCIPO BASICO.- Existe un sistema de orientacién y regulacién de
las operaciones internas de la empresa, por medio de los métodos de
determinacion de costos a través de la medicion y comparacion de los
resultados de fabricacion y las ventas.

DEMERITOS:

a) No se tiene establecido algun sistema de registro de los costos por
departamento ni por proceso que permita el conocimiento de los
diferentes gastos de la empresa.

b) La empresa no posee un sistema que le garantice el conocimiento
veraz de los costos unitarios por producto.

c) No existe un programa definido para la revisién periédica de los
costos y su comparacion con valores estandares a fin de averiguar las
variaciones o desviaciones que han ocurrido, la importancia de las
mismas y sus causas.

d) La informacion obtenida de la revision periédica de lo costos no se
transforma en decisiones claramente orientadas a la reduccion de los
factores negativos.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
9.5 CONTABILIDAD GENERAL

PRINCIPO BASICO.- La empresa contabiliza todas sus operaciones
en registros escritos que mantiene permanentemente actualizados, y
permiten en cualquier momento conocer el estado de ganancias y
pérdidas y la formulacion de balances generales.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee registros tales como mayor, asientos de
diario, etc., que permitan llevar el balance general de la misma.

b) Los datos contables que se llevan en los diferentes libros no estan
al dia.

c) La empresa no posee balances de cierre del Ultimo ejercicio ni
estado de ganancias y pérdidas para el Ultimo semestre.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
AREA 10: SISTEMA DE MERCADEO
10.1 MERCADOTECNIA

PRINCIPO BASICO.- La empresa efectlia estudios de mercado para
conocer aspectos tales como: la demanda del producto, caracteristicas
que debe reunir el producto, distribucion geografica de los
consumidores, etc. Se han hecho estudios para determinar el mejor
canal de distribucion. Se conocen las caracteristicas de la
competencia.

DEMERITOS:

a) La empresa no efecta estudios de mercado para conocer la
situacion y tendencias de la demanda de sus productos.

b) La empresa no ha determinado el mejor canal de distribucion que
se puede utilizar con el objeto de disminuir plazos de entrega,
transporte, etc.

c) La empresa no ha analizado las preferencias del consumidor en
cuanto a las caracteristicas que deben reunir sus productos.

d) La empresa no conoce las caracteristicas de la competencia
(ventajas y desventajas en disefio, presentacion, condiciones de
venta, etc.

e) La empresa no conoce o conoce insuficientemente la distribucion
geogréfica de sus clientes.

f) El sistema de mercadeo no ha sido evaluado alguna vez por algin
especialista en la materia, a pesar de la complejidad y competitividad
del sector donde opera la empresa.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
10.2 VENTAS
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PRINCIPO BASICO.- La empresa posee una unidad de ventas con
sus funciones bien definidas. Se realizan pronésticos de ventas y se
llevan registros de ventas por zonas y clientes. Se tienen promotores y
vendedores bien entrenados y motivados, existiendo estimulos sobre
las ventas. Se conoce el sistema de ventas de los competidores. Se
tienen catélogos, listas de precios y especificaciones de los productos
bien claros y al dia. Se usa un sistema de publicidad adecuado para
promover las ventas de los productos.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee una dependencia o unidad de ventas bien
definida con objetivos y planes preestablecidos.

b) No se llevan registros sobre las ventas realizadas por zonas y por
clientes.

c) La empresa no posee un sistema para el andlisis de la solvencia y
antecedentes de los clientes, y/o futuros clientes.

d) La empresa no conoce los sistemas de ventas de los competidores
y la cuota de demanda satisfecha por estos.

e) No se aplican criterios de optimizacion bien definidos para la fijacion
de precios y condiciones de venta.

f) Los vendedores ni los promotores son entrenados periddicamente
para mejorar su eficiencia.

h) No existen estimulos o incentivos para los vendedores vinculados
con los aumentos en las ventas.

i) Los catalogos, listas de precios y especificaciones no son claras ni
estan al dia.

j) Para la confeccién de los catélogos, la empresa no tuvo en cuenta
debidamente las posibilidades de su produccion mas eficiente.

k) Los productos terminados no tienen establecido el minimo de
existencia.

1) No se ha determinado el costo por falta de productos terminados
(ventas perdidas).

m) La empresa no muestra preocupacion por utilizar criterios
racionales para llevar a cabo la publicidad de sus productos.

n) No se analizan periédica y oportunamente los planes de ventas.
TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

AREA 11: CONTROL DE LA CALIDAD
11.1 ORGANIZACION DE LA CALIDAD

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un organigrama de la
organizacion de Control de Calidad con la respectiva descripcion de
funciones y responsabilidades para cada posicién. Se tienen
procedimientos escritos de todas las actividades que se realizan en el
departamento. Las personas responsables de las diferentes funciones
tienen el suficiente apoyo, autoridad y autonomia para desarrollar sus
funciones.

DEMERITOS:

a) La empresa no posee organigrama de su organizacién de control de
calidad especificando sus funciones y responsabilidades respectivas.

b) La empresa no posee procedimientos escritos de todas las
actividades que se realizan en el departamento de control de calidad.

c) El responsable de control de calidad no tiene la misma jerarquia en
la empresa que el responsable de produccién o depende de éste.

d) El responsable de control de calidad no posee la suficiente
autoridad y apoyo para evitar la entrega de material o productos
defectuosos y tomar las acciones correctivas.

e) La empresa no posee informacién técnica, Normas y Estandares
actualizados para los diferentes procesos que involucre su actividad.
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f) No existe un Plan de Promocién sobre las ventajas de trabajar con
calidad.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
11.2 INSPECCIONES Y REGISTROS

PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un sistema de inspecciones
tanto dimensional como funcional, inspeccion de recepcion,
inspecciones durante el proceso de fabricacion e inspeccion final de
los productos. Se poseen los medios de control y ensayos necesarios,
y se utilizan los laboratorios correspondientes o en su defecto se
emplea un laboratorio exterior adecuado. Se tienen a su vez registros
de todos los resultados de las inspecciones y ensayos efectuados.

DEMERITOS:

a) No existe inspeccion de recepcion de todo el material que se
adquiere, no existiendo a su vez planes de inspeccién del material.

b) No hay inspecciones durante el proceso de fabricacién no
existiendo a su vez planes de inspeccién durante el proceso.

c) No hay inspeccion final del producto, no existiendo planes de
inspeccion final.

d) No se tienen registros de todos los resultados de las inspecciones y
ensayos efectuados.

e) La empresa no posee suficientes medios de control y ensayo, y no
subcontrata a laboratorios externos, en aquellos casos que el proceso
asi lo requiera.

f) Los planes de muestreo no han sido disefiados tomando en cuenta
el porcentaje de defectuoso preestablecido, ni se han clasificado los
defectos seguin su importancia.

g) El personal supervisorio de produccion no es
inmediatamente cuando se producen defectos.

informado

h) No existe un sistema de informacion a los diferentes departamentos
y personas interesadas sobre los defectos que se producen, su
ndmero, importancia y responsabilidades

i) La precisién y exactitud de los medios de control, no son los
adecuados para las medidas a efectuar.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

11.3 IDENTIFICACION, CALIBRACION DE EQUIPOS
Y MATRICES

PRINCIPO BASICO.- La empresa ha establecido un sistema de
identificacion y localizacién del material no conforme o defectuoso; su
forma de recuperacion si es posible y se comprueban las
reparaciones. Todo el equipo de inspeccion, medida y ensayo es
calibrado y revisado periddicamente para garantizar la exactitud de las
medidas, al igual que sus matrices.

DEMERITOS:

a) Los diferentes materiales no estan debidamente identificados como
aceptados o rechazados por inspeccion.

b) No estéa definida la secuencia a seguir para el material no conforme
(retrabajo, desecho, localizacion, etc).

¢) No se inspecciona el material recuperado.

d) No existen programas de calibracion periddica de los equipos,
matrices y medios de inspeccién.

e) No existen instrucciones detalladas de calibracion para cada uno de
los medios o equipos de medicion.

f) No se efectla la reparacién o sustitucién del equipo de medida
cuando esta defectuoso.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS
AREA 12: SEGURIDAD E HIGIENE INDUSTRIAL
12.1 SEGURIDAD
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PRINCIPO BASICO.- La empresa posee un programa de Seguridad
Industrial. Se tiene un comité o persona responsable del area de
Seguridad Industrial. Se estudia, establece y controla el uso de nomas
internas de seguridad acorde con las disposiciones legales en la
materia. Se proporcionan programas de capacitacién y entrenamiento
a los trabajadores de la empresa sobre Seguridad Industrial. Se llevan
registros de accidentes y se analizan sus causas para tomar acciones
correctivas. Se llevan estadisticas de horas-hombre perdidas por
accidentes. Dadas las caracteristicas de la empresa, ésta posee
suficiente cobertura en lo que respecta a seguro por accidentes
(Seguro Social y/o Seguro Privado).

DEMERITOS:

a) No existe una persona responsable de la funcién Seguridad
Industrial en la empresa, ni un comité de Seguridad Industrial.

b) No se llevan estadisticas, registros ni reportes de los accidentes
ocurridos durante el trabajo.

c) No se detectaron durante la evaluacion de la empresa de una
implantacién de acciones correctivas de las principales causas de los
accidentes de los Ultimos seis (6) meses.

d) No se dan charlas periddicas ni cursillos sobre seguridad en el
trabajo a los trabajadores de la empresa.

e) No se colocan avisos promocionando el trabajo seguro y avisando
acerca de tareas y condiciones peligrosas.

f) El comité y/o persona encargada de Seguridad Industrial no
efectlan giras periddicas dentro de la empresa, para detectar
condiciones de trabajo inseguras.

h) No se proporciona el equipo necesario de seguridad al personal de
la empresa.

i) No se observan y cumplen con las normas de prevencién de
incendios, como otras normas de Seguridad Industrial.

j) No se dispone de protecciones o guardas en las partes peligrosas de
las maquinas y equipos.

k) La iluminacion en ciertas areas de trabajo no es suficiente pudiendo
ser causal de accidentes.

TOTAL= PUNTUACION —DEMERITOS

12.2 HIGIENE

PRINCIPO BASICO.- La empresa dispone de locales en los que se
aprecia el suficiente orden, limpieza y mantenimiento. Existe la
adecuada preocupacion en cuanto a limpieza en aquellos procesos
que lo requieren, asi como las enfermedades ocupacionales que se
pueden contraer, tomandose las medidas necesarias para prevenirlas.
Se tienen los dispositivos adecuados para detectar y disminuir la
contaminacion ambiental.

DEMERITOS:

a) No existe un lugar para cada cosa y cada cosa en su lugar. Existe
desorden.

b) Se aprecia falta de mantenimiento y limpieza en algunas areas; el
grado de limpieza exigida variard segun las caracteristicas de la
industria analizada.

c) La responsabilidad de limpieza no estd adecuadamente asignada y
controlada.

d) No se conocen las posibles enfermedades ocupacionales ni se
toman las medidas preventivas.

e) No se cuenta con un servicio de primeros auxilios adecuado al
tamafio de la empresa.

f) No se han realizado estudios de contaminacion ambiental ni se
toman medidas preventivas o correctivas; asi como examenes clinicos
periddicos al personal.

TOTAL= PUNTUACION - DEMERITOS
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La tabulacion de los puntajes obtenidos por “SUPER FIBRA”, se describen en
la Ficha de Evaluacién que se detalla a continuacion:

CUADRO 2.10
FICHA DE EVALUACION
EMPRESA: SUPER FIBRA

EVALUADOR: MORALES MELBA Y ONA NELSON

AREA PRINCIPIO BAS'CO PTOS DEZER[[ P-D % 10% | 20%[30% 0% 0% |60% 70% | 80%]| 90%(100%
o] ] o | ] o] ]
MEDIO AMBIENTE 36 11 25 69%
1. LAGERENCIA POLITICAS Y DIRECCION 54 22 32 59% L~
SUBTOTAL 90 | 3 571 | 63% /
FUNCIONES Y ORGANIGRAMA 26 15 1 42%
2. LA ORGANIZACION Y LAS  [AUTORIDAD Y AUTONOMIA 32 20 12 38% <
FUNCIONES SISTEMA DE INFORMACION Y PROCEDIMIENTOS ESCRITOS | 26 19 7 27%
SUBTOTAL 84 | 54 30 | 36% \
ORGANIZACION Y RECURSOS 30 11 19 63%
3. PLANIFICACION Y CONTROL |PRONOSTICO Y PROGRAMACION 36 12 24 | 67%
DE LA PRODUCCION [CONTROL Y EVALUACION 30 12 18 60%
SUBTOTAL 9% | 35 61 | 64%
, DISTRIBUCION EN PLANTA 42 11 31 4% /
4. DISTRIBUCION EN PLANTA, A VACENAMIENTO 20 5 5 50%
ALMACENAMIENTO, MANEJO IANEY0 DE WATERALES % 15 m 5% /
DE MATERIALES
SUBTOTAL 107 | 42 65 | 61%
POLITICA 22 6 16 3%
5. INSUMOS, SUMINISTROS PROGRAMACION 23 16 7 30%
(CONTROL 23 9 14 | 61%
SUBTOTAL 68 31 37 | 54%
. DISENO DEL PROCESQ 40 16 24| 60%
6. DISENO DEL PRQCESO ¥ DEL DISERNO DEL PRODUCTO 36 18 18 50%
PRODU(.:I_LA(?’B':E;ODO DE METODO DE TRABAJO 44 27 17 3%
SUBTOTAL 120 | 61 59 | 49%
TABULADOR - DESCRIPTIVO DE CARGO 36 25 11 31%
7. POLITICAS DE PERSONAL REMUNEEACION - INCENTIVO - Sl 2L 2 30% <
[SELECCION Y FORMACION- CAPACITACION 36 18 18 50%
SUBTOTAL 102 | 64 38 | 3%
(ORGANIZACION DEL MANTENIMIENTO 25 12 13 | 52%
PLANIFICACION DEL MANTENIMIENTO 21 14 7 33%
8. MANTENIMIENTO [CONTROL DE MANTENIMIENTO 19 11 8 42%
SUBTOTAL 65 37 28 3%
FINANCIAMIENTO 20 4 16 | 80%
PLANEACION DE PRESUPUESTO 16 6 10 | 63%
9. ADMINISTRACION (CONTROL DE PRESUPUESTO 10 6 4 40%
FINANCIERA [CONTABILIDAD Y CONTROL DE COSTOS 16 8 8 50%
[CONTABILIDAD GENERAL 9 1 8 89%
SUBTOTAL yil 25 46 65%
MERCADOTECNIA 36 17 19 53%
10. SISTEMA DE MERCADEO  |VENTAS 26 11 15 58% /*
SUBTOTAL 62 | 28 34 | 55%
ORGANIZACION DE LA CALIDAD 33 26 7 21%
11, CONTROL DE CALIDAD INSPECCIONE? y REGISTRO? 27 17 10 | 3%
IDENTIFICACION , CALIBRACION 18 8 10 | 56%
SUBTOTAL 78 51 21 | 35%
SEGURIDAD 32 17 15 | 4%
12. SEGURIDAD E HIGIENE  [HIGIENE INDUSTRIAL 30 19 11 31% *
SUBTOTAL 62 | 36 26 | 42%
TOTAL 1005 | 497 508 | 51% PUNTUACION GLOBAL (%)




120

En la Matriz se establece la estructura de empresas industriales, conformada
por areas preponderantes como: La Gerencia; Organizacion y Funciones;
Planificacion y Control de la Produccion; Distribucion de Planta,
Almacenamiento y Manejo de Materiales; Insumos y Suministros; Disefio del

Proceso y de Producto, Método de Trabajo; Politicas de Personal,
Mantenimiento; Administracion Financiera; Sistema de Mercadeo; Control de

Calidad y Seguridad e Higiene.

En SF la evaluacién se resume de la siguiente manera:

e La Gerencia con 63 % de calificacion optima

e La Organizacién y Funciones con 36 % de calificacion optima

e Planificacion y Control de la Produccion con el 64 % de calificacion optima

e Distribucion de Planta, Aimacenamiento y manejo de materiales con el 61%
de la calificacion 6ptima

e Insumos y Suministros con el 54 % del calificacion optima

e Disefio del Proceso y de Producto, Método de Trabajo con el 49 % de
calificacion 6ptima

e Politicas de Personal con el 37 % de calificacion éptima

e Mantenimiento con el 43 % de calificacion éptima

e Administracién Financiera con 65 % de calificacion 6ptima

e Sistema de Mercadeo con 55 % de calificacion 6ptima

e Control de Calidad con el 35 % de calificacion optima

e Seguridad e Higiene Industrial 42% de calificacion 6ptima

De acuerdo a los procesos actuales identificados en la empresa se traducira los
factores criticos internos en base a la evaluacion aplicada para la calificacion
de desempefio de SF, cabe sefalar que los factores identificados en la
investigacion de campo concuerdan con la calificacion por érea, esto es la
organizacién y funciones; disefio de producto y método de trabajo; politicas de
personal; control de calidad y seguridad e higiene:
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2.5.1 AREA ADMINISTRATIVA

Dentro de la Estructura de SF la parte administrativa comprende las areas de:
Gerencia; Organizacion y Funciones; Insumos y Suministros; Politicas de
Personal. Los puntajes obtenidos por la empresa de acuerdo a los principios
bésicos de gestion muestran falencias, identificadas de la siguiente manera:

e SF no conoce todo sobre su entorno, es decir no posee toda la
informacion necesaria sobre la situacion y el desarrollo de las
condiciones fisicas, politicas, socioeconémicas, que atafien a sus

operaciones.

e La Gerencia no cede la suficiente autoridad y autonomia en relacion a
las funciones y responsabilidades del personal, existe centralizacion

para la toma de decisiones.

e SF no posee un circuito técnico administrativo para canalizar la

informacion que maneja.

e Se evidencia la falta de ordenacién para cada material, no se conocen
los costos de almacenamiento para los materiales y se dificulta la
programacion para nuevas adquisiciones por el sistema de produccion
utilizado por SF.

e SF no se cuenta con un area especifica para la gestion del recurso
humano debido a su reducida némina de personal, no existe un
descriptivo de puestos, ni programas de capacitacién de acuerdo con las

necesidades presentadas.
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2.5.2 AREA PRODUCTIVA

Dentro de la Estructura de SF la parte Productiva comprende las areas de:

Planificacion y Control de la Produccion; Disefio del Proceso y del Producto;

Métodos del Trabajo; Mantenimiento; Control de la Calidad y Seguridad

Industrial e Higiene. Los puntajes obtenidos por la empresa de acuerdo a los

principios basicos de gestion muestran falencias, identificadas de la siguiente

manera.

SF no planifica ni controla su produccion de la forma méas adecuada, no
toma en cuenta estadisticas periodicas de demanda, registros
actualizados de existencias tanto de productos en proceso como de
productos terminados, incluyendo los costos exactos por ocupacion de

mano de obra para cada herramienta utilizada.

La Unidad no posee un sistema de control adecuado para conocer el
estado y avance de las 6rdenes de produccion, en lo que tiene que ver a
registros exactos con tiempos reales de acuerdo a cada insumo
utilizado, consecuentemente carece de un método de evaluacion para

comprobar el cumplimiento de los programas previstos para poder
corregir o mejorar el proceso.

No se ha incorporado alternativas tecnoldgicas para mejorar sus
procesos y cuenta con poca informacion de las diferentes opciones de
acuerdo a los servicios de mantenimiento, garantias y disponibilidad de

repuestos.

SF carece de métodos de trabajo para actualizar los existentes, no los
respalda con diagramas de operacion, con estudios de tiempos,

estandares, observando las técnicas de la industria mas desarrollada.
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SF no solventa todas las expectativas del mercado con un estudio de
balance de lineas de producto para su aprovechamiento y generacion de

estrategias de desarrollo.

El Area no contempla el mantenimiento preventivo, solo realiza
mantenimiento correctivo en matrices y herramientas, causa principal de

la inexistencia de un control periddico de matrices y herramientas.

No se registra fallas correspondientes a equipos y matrices ni sus

causas.

No existe una norma técnica especifica para generar calidad en el
producto, carece de medios de control o ensayos necesarios tipo
laboratorio para obtener un producto exento de fallas y evitar los

posibles correctivos, representados con graficos de control.

SF no posee un programa de Seguridad Industrial e Higiene acorde con
las disposiciones legales, se utiliza protecciones no adecuadas y el area
de trabajo no esta provista de todos los accesorios que impidan

afectaciones a la salud de sus operarios.

2.5.3 AREA DE VENTAS

Dentro de la Estructura de SF la parte de Comercializacion y Ventas

comprende el area de Sistema de Mercadeo. Los puntajes obtenidos por la

empresa de acuerdo a los principios basicos de gestion muestran falencias,

identificadas de la siguiente manera:

SF no efectia estudios de mercado profundos para conocer aspectos
tales como: la demanda actual y potencial, caracteristicas que debe

reunir el producto y canales de distribucion.
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e La Unidad de ventas no tiene sus funciones bien definidas, en esta no se
realizan prondsticos de ventas ni estudios del sistema de ventas de los
competidores, no se pone mucho énfasis en la publicidad para promover

las ventas.

e Existe una descoordinacion con el area productiva en lo que respecta a
pedidos colocados y sus existencias en bodegas.

2.5.4 AREA FINANCIERA

Dentro de SF la parte Financiera comprende el area de Administracion

Financiera.

El Proceso Financiero se encuentra en un estado aceptable de acuerdo a la
situacion actual de la empresa, considerando su sistema de produccion y
capital establecido; no obstante es pertinente fortalecer este proceso en lo que
respecta a: planeacion del presupuesto de acuerdo a los proyectos futuros,
demanda proyectada y el control de costos con el establecimiento de registros

actualizados en el &rea productiva.

En este contexto se observa un aspecto de indole externa que no depende de

la actividad de la empresa, si no mas bien de las condiciones del mercado, esto
es la cartera vencida:

e Cartera Vencida.- Para determinar los porcentajes de cartera vencida
que tiene la empresa, se recurridé a un andlisis de vencimientos del
comportamiento actual de las cuentas por cobrar en funcion de las
politicas internas respecto a créditos. La empresa vislumbra tres
categorias de clientes: frecuentes, ocasionales y directos; de los cuales
son los clientes frecuentes con los que negocia sus ventas por periodos

comprendidos desde 30 a 60 dias, y con montos superiores a los
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2,000.00 USD, por periodos hasta 90 dias plazo desde la emision de la

respectiva factura.

De acuerdo con los datos de SF, existen facturas vencidas desde 90
dias hasta mas de 365 dias, correspondientes a 65 facturas de 26
clientes frecuentes al mes de noviembre de 2006 (Cuadro 2.11).

CUADRO 2.11
PORCENTAJE DE VENCIMIENTOS
FACTURAS PORCENTAJE DE VENCIMIENTOS
VALOR % NO TOTAL
VENCIDAS 61 A90 91 A180 181 A 365 MAS 365 VENCMIENTOS
100% 37% 21% 27% 13% 1% 63%

Fuente: Andlisis Vencimientos SF
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El Cuadro 2.11, describe la composicién de la cartera vencida, del 100% de
cuentas por cobrar por ventas el 63% corresponde a facturas vencidas; lo que

implica un elevado porcentaje con largo plazo de recuperacion.
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2.5.5 CALIFICACION DE DESEMPENO EMPRESARIAL

De acuerdo a lo definido en la Matriz de calificacién y una vez integradas las
areas en cada Unidad existente en SF, se ha diseflado una escala de
calificacion para establecer el desempefio global actual de la empresa,
respecto a sus atributos y deméritos obtenidos.

CUADRO 2.12

RANGOS DE CALIFICACION DE DESEMPENO
GLOBAL - EMPRESA SF

MALA HASTA 30%
REGULAR 31% A 60%
ACEPTABLE 61% A 90%
EXCELENTE 91% A 100%

Fuente: Morales Melba y Ofia Nelson
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

La calificacién pondera rangos basicos de puntuaciéon del desempefio obtenido

por la empresa, de esta manera tenemos lo siguiente:

La calificacion MALA parte desde un minimo hasta llegar al 30% de
desemperio, este rango define a una empresa deficiente en la que no existe
una estructura organizacional, ni objetivos estratégicos, ya que solo funciona
para sobrevivir y en la cual se deberian establecer cambios radicales para su
desarrollo, en funcion de la creacion de procesos como los definidos en la

Matriz de evaluacion, siempre de acuerdo al tamafio de la empresa.

La calificacion REGULAR parte del 31% hasta llegar a un tope de 60%, este
rango indica que la organizacion tiene bases definidas en lo que se refiere a su
estructura organizacional y en especial a sus Unidades Operativas, pero su
misidon y objetivos no estan acorde con su realidad actual, carece de
procedimientos precisos en cada Unidad, controles y evaluacion del
desempefio que permitan retroalimentar a la organizacion y asi expandir a la
empresa; en este sentido la empresa tiene una tendencia a saber lo que quiere,
pero no sabe que hacer para cumplir su vision, de alli se deriva los

inconvenientes que requieren ser solventados con una planificacion apropiada.
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La calificacion ACEPTABLE parte del 61% hasta su limite superior del 90%,
este rango define a una empresa constituida de forma organizada e integrada,
Su estructura cuenta con los valores y objetivos necesarios para cumplir con su
mision y vision, el flujo de informacion es adecuado para una pronta respuesta
a los inconvenientes suscitados, cuenta con una buena supervisiéon en cada
fase de los procesos, y su gestiobn esta encaminada al cumplimiento de

objetivos.

La calificacion EXCELENTE comienza desde 91% hasta el porcentaje 6ptimo
de 100%, este rango define a una empresa liderada por gestores que conocen
a su organizacion y su entorno, saben a donde quieren llegar y para ello
planifican y desarrollan objetivos estratégicos vinculados con cada proceso de
una forma participativa y coordinada, aplicando adecuadas técnicas de gestion
e innovando sus procesos en funcion de lo que requiere su demanda, siempre

guiados por el enfoque de calidad.

SF obtuvo un porcentaje de 51% en relacion al 100% del desempefio ideal, en
tal virtud, le corresponde una calificacibon de REGULAR; esta evaluacion
cuantitativa es congruente con la investigacion inicialmente efectuada, por lo
que una vez calificada a la empresa, se procede a determinar los principales
rubros, para consecuentemente disefiar el nuevo Modelo de la empresa que
permitira reestructurar los procesos actuales y solventar los demeéritos
detectados, a fin de que la empresa alcance posteriormente un 100% en su

desempeiio.



128

2.6 DETERMINACION DE NIVELES DE PRODUCCION
ACTUALES

Uno de los requerimientos fundamentales para la determinacion del costo para
los productos, es la informacién que indica los niveles de produccion, esto con
el fin de generar los porcentajes de participacion en los costos para cada
producto y detectar la bafiera con mayor venta, para el establecimiento del

stock de seguridad.

CUADRO 2.13 _
PRODUCCION DE BANERAS
PRODUCTO Y MEDIDAS PORCENTAJE
OFERTADAS PRODUCIDO 2005
1 TINA180x80 6.80 %
2 TINA170x80 11.65 %
3 TINA163x75 4.85 %
4 TINA 155x75 3.88 %
5 TINA 153x76 0.00 %
6 TINA 151x76 0.97 %
7 TINA 150x70 39.81 %
8 TINA 140x75 9.71 %
9 TINA 148x76 0.00 %
10 TINA 130x83 0.49 %
11 TINA 130x72 7.77 %
12 TINA 120x72 8.74 %
13 TINA h200x200x80 0.97 %
14 TINA h182x122x50 1.94 %
15 TINA h180x112x65 0.49 %
16 _TINA h180x112x50 0.00 %
17 TINA h180x090x050 0.00 %
18 TINA h151x151x38 0.97 %
19 TINA h180x103x53 0.97 %
20 TINA h165 diam 0.00 %
Total 100.00 %

Fuente: Registros de Produccion afio 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Se presenta en el Cuadro 2.13 un reporte sobre el nivel porcentual de la
produccion de cada tina correspondiente al afio 2005 con la misma tendencia
para el afio 2006, en el que se muestra la gama de tinas y sus dimensiones

ofertadas en el mercado por la empresa:
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Segun la informacion de los registros de la empresa, se destaca de sobre
manera la bafiera cuyas medidas son de 1.50 X 1.70 metros, con el 40 por
ciento aproximadamente del total de la produccién; por lo que se considera el

producto estandar para las ejemplificar los costos y demas determinaciones.

Produccion baneras 2005
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Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

2.7 DETERMINACION DE COSTOS ACTUALES

SF determina sus costos en base a Hojas de Costos elaboradas
periddicamente y estructuradas de acuerdo a sus costos fijos y variables.

La empresa ha permitido exponer los costos que tiene mediante el uso de una
hoja de costos en porcentajes de acuerdo al total que se produce y la
ponderacion correspondiente a la bafiera mas vendida, para ejemplificar el
establecimiento de costos y precios de venta, de aquello se tomara en cuenta
tanto costos fijjos como costos variables, y de estd manera se enmarcara la
forma en la que SF costea a su producto estandar que es también considerado

el producto estrella debido a la demanda que este posee.
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2.7.1 PRODUCTO: BANERA DE 1.50 M X 0.70 M

2.7.1.1 Produccion

Del 100% de la produccion mensual, a su bafiera estandar con medidas 1.50 m
X 0.70 m tiene el mayor porcentaje de produccion 39.81% segun se sefiala en
los niveles de produccion, a diferencia del resto de productos que mantienen de
forma global un promedio de 3.18% de la produccion mensual, el promedio del
resto de baferas equivalen a una cantidad existente de 19 modelos diferentes

en medidas y disefio.

2.7.1.2 Costo Fijo Unitario CFu

El establecimiento de los costos fijos se encuentran determinados por los
rubros del Cuadro 2.14, los mismos que se hallan representados en formas
porcentuales de acuerdo a su participacion en el proceso productivo y funcional

de la empresa.

CUADRO 2.14

COSTO FIJO DE BANERA ESTANDAR
COSTO FIJO PARA TINA ESTANDAR 1.50 m x 0.70 m | MENSUAL PROPORCIONAL
Pago Gerente PROPIETARIO 14.88%
Pago Gerente General 5.42%
Pago jefe de Produccion 5.42%
Pago Auxiliar Jefe de produccién 3.38%
Arriendos 5.97%
Sequros IESS 3.25%
Pago contador 1.49%

CFu 39.81%

Fuente: SF Determinacién de Costo Fijo
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Se puede apreciar la incidencia relativa de cada rubro del costo fijo unitario
(CFu) dentro del proceso, el mayor peso representa al pago al gerente
propietario con 14.88 puntos del total de 39.81% del costo fijo unitario, seguido
del pago generado para los gerentes de produccion y gerente general con 5.42
puntos porcentuales respectivamente, otro de los rubros que inciden
considerablemente es el que corresponde a los arriendos con un 5.97% del

total del costo fijo unitario, también estdn rubros que inciden en menores
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proporciones como son los seguros obligatorios el pago al contador que juntos
acumulan un total de 4.74 puntos porcentuales del global, como rubros fijos

gue interviene indirectamente en los procesos productivo de SF.

También interviene el nimero de unidades producidas que en este caso se
encuentran representadas con valores porcentuales, no obstante se
establecera para nuestro estudio el valor porcentual del CFu dentro del costo

total o costo de venta en equilibrio C.V.E.

CFu = CFt / unidades producidas =1 < 33.19% (del P.V. Equilibrio)

2.7.1.3 Costo Variable Unitario CVu

Para la determinacién del CVu se han establecido como parametros de
medicion a los materiales directos, sus precios y unidades de medida, también
esta la mano de obra prorrateada para la produccién de un producto de forma

individual.

Sobre el cuadro de costos variables se expresa los diferentes tipos de
materiales empleados de forma directa en la fabricacion de una tina de bafo,
en este caso serdn materiales como la resina, el gel-coat, la fibra de vidrio, el
tifler, y otros insumos utilizados en menores cantidades como son las ceras, los
pulimentos, lijas / sierras de corte, materiales que en el calculo general han

sido prorrateados en forma global segun los datos obtenidos.

Todas las materias primas generan un rubro que unido al costo que produce la

mano de obra en forma particular dard como resultado el Cvu (Cuadro 2.15).



CUADRO 2.15 ~
COSTO VARIABLE UNITARIO DE LABANERA ESTANDAR

Tina estandar

PRECIO DE VTADE LA

NOMBRE DEL PRODUCTO: 1,50x0,70 COMPETENCIA: XX.X
UNIDAD
) DE 1tina
PRODUCCION MENSUAL.: 39.81% COSTO:
PRECIO
MATERIALES DIRECTOS UNIDAD UNITARIO | UNIDADES UTIL. COSTO
Resina Kilogramos 1 26.30% 26.30%
Gel Coat Kilogramos 1 12.65% 12.65%
Fibra de vidrio Kilogramos 1 6.30% 6.30%
Estireno Litros 1 2.15% 2.15%
Tifier, cera-puli- lij-sierr-emp-
otros (prorrateado) Unidades 1 3.88% 3.88%
Total costo materias primas 51.28%
Mano de Obra (por unidad) M.O.u 15.52%
Costo variable unitario Cvu 66.81%

Fuente: SF Determinacion de Costo Variable Unitario
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Del Cuadro 2.15 se obtiene que, para producir una tina de bafio estandar se

requiere de 51.28 puntos porcentuales correspondientes al total de 66.81% del

C.V.u del producto terminado en los que se destacan el uso de las resina con

26.30 puntos porcentuales de resina, 12.65 puntos porcentuales de gel-coat,

6.30 puntos porcentuales de fibra de vidrio y 6.03 puntos porcentuales de los

otros materiales. La mano de obra esta marcada con 15.52 puntos

porcentuales del CVu, el calculo de este rubro ha sido elaborado tomando en

cuenta el promedio de ingresos por obrero dividido entre el tiempo que se

demora en elaborar un producto en el caso que lo hiciera una sola persona.

Por lo tanto: CVu = CMP + CMO = 66.81% del total del C.V. Equilibrio.

2.7.1.4 Determinacion del Costo de Ventas en Equilibrio C.V. Equilibrio.

Una vez obtenidos los costos fijos unitarios y los costos variables unitarios se

procede a la aplicacion de la formula del costo de ventas en equilibrio:

C.V. Equilibrio = Cfu + Cwvu

producto.

& 33.19% + 66.81% = 100% del costo del
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De esta manera se genera el Cuadro 2.16 de costos estructurado de la

siguiente forma:

CUADRO 2.16

DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA PARA TINA ESTANDAR DE 1.50X0.70

COSTO FIJO MENSUAL PROPORCIONAL

Pago Gerente PROPIETARIO 14.88%
Pago Gerente General 5.42%
Pago jefe de Produccién 5.42%
Pago Auxiliar Jefe de produccion 3.38%
Arriendos 5.97%
Seguros IESS 3.25%
Pago contador 1.49%
COSTO FIJO 39.81%

| CF POR CLASE 39.81%
PORCENTAJE DE PRODUCCION : (unidades producidas) 39.81% de la produccion total
COSTO FIJO POR CLASE

39.81%

COSTO FIJO UNITARIO

Cfu= CFT /numero de unidades
CFu= ¢ 33.19% del P:.VE.

COSTO VARIABLE UNITARIO

Tina estandar
NOMBRE DEL PRODUCTO: 1,50x0,70 PRECIO DE VTA DE LA COMPETENCIA: XX.X
UNIDAD DE
U. PROD(MES): 39.81% COSTO: 1tina
MATERIALES DIRECTOS UNIDAD A UNIDADES UTIL. % | COSTO %
Resina Kilogramos 1 26.30% 26.30%
Geelcoat Kilogramos 1 12.65% 12.65%
Fibra de vidrio Kilogramos 1 6.30% 6.30%
Estireno Litros 1 2.15% 2.15%
Tifier, cera-puli- lij-sierr-emp-otros(prorrateado) | Unidades 1 17.35% 3.88%
Total costo materias primas 51.28%
Mano de Obra (por unidad) M.O.u 15.52%
Costo variable unitario Cvu 66.81%

PRECIO DE VENTA EN EQUILIBRIO
Pvta.E= CFu+Cwvu

CFu =33.19%
Cvu = 66.81%

P.V.EN EQUILIBRIO = 100% del precio

Fuente: SF Determinacién de Precio de Venta en Equilibrio
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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2.8 DETERMINACION DE NIVELES DE VENTAS ACTUALES

Como se ha sefalado a lo largo de esta Tesis, SF trabaja con un Sistema por
Ordenes de Produccién, es decir que parte del supuesto de que todo lo que
produce es pedido por lo tanto vendido, salvo el caso del mantenimiento de un

stock minimo de seguridad para solventar posibles inconvenientes.

Los datos histéricos correspondientes a los afios 2004, 2005 y 2006 muestran
cuanto han aumentado las ventas durante este periodo y en que mes se
sostienen el mayor volumen; es asi como se ha elaborado un cuadro que
muestra los porcentajes mensuales en referencia al total anual vendido,
respecto a los 20 productos expuestos en la determinacién de niveles de
produccion.

Los Cuadros 2.17, 2.18 y 2.19 muestran los porcentajes del promedio obtenido

del total de ventas en cada mes:

CUADRO 2.17
VENTAS 2004
ANO 2004 PORCIOE/NTAJE
(]
ENERO 7.02% Ventas baneras 2004
FEBRERO 5.55 %
12.00% -
MARZO 9.90 %
10.00% |
ABRIL 10.15 % *
8.00% |
0, |
MAYO 6.24 % ek 1 |
0, |
JUNIO 9.88 % e | |
9 1 1
JULIO 10.24 % e | |
AGOSTO 7,33% 0.00% ! ad d | ad d il d o ' d "
SEPTIEMBRE 11.34% S £ O P P O G & &
° o‘é:o* FEFy oS oéﬁ &ﬁ &
OCTUBRE 5.67% £ s &
NOVIEMBRE 8.23%
DICIEMBRE 8.45%
TOTAL 100.00 %
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CUADRO 2.18
VENTAS 2005
ST PORCIGE/NTAJE
0 -~
ENERO 3% Ventas baneras 2005
FEBRERO 6.96 % 200 —
0,
MARZO 8.47 % ok
0,
ABRIL 9.13% G
MAYO 7.21 %
6.00%
JUNIO 11.99 %
4.00%
JULIO 9.25 %
2.00%
AGOSTO 6.63 %
0.00%
SEPTIEMBRE 9.60 % &
@ @ © o° 9’9 éo‘* & &
OCTUBRE 6.69 % ¢ & o &
NOVIEMBRE 8.74 %
DICIEMBRE 8.20 %
TOTAL 100.00 %
CUADRO 2.19
VENTAS 2006
MESES 2006 PORCENTAJE Ventas bafieras 2006
(1]
ENERO 8.69 —
FEBRERO 7.29 !
MARZO 10.69
ABRIL 10.09 10.00%
MAYO 11.99
JUNIO 7.6 5.00%
JULIO 12.74
AGOSTO 11.36 0.00%
SEPTIEMBRE 8.56 LSS é # oéﬁ
OCTUBRE 11.34 &
TOTAL 100.00

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

De la informacion proporcionada, se observa que los meses con mayor
volumen de ventas corresponden a: marzo, abril, junio, julio y septiembre del
afio 2004, con ventas sobre el 9% de ventas del afio 2004; abril, junio, julio y
septiembre de 2005, con ventas sobre el 9%; marzo, abril, mayo, julio, agosto y

octubre de 2006, con ventas sobre el 9%.

La tendencia de periodicidad de volumenes altos en estos tres afios se sitla en
los meses de: abril y julio, con tendencias de mayor volumen entre el tercer

mes y décimo mes.
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La relacién anual de variacion de ventas corresponde a los siguientes datos de

tasa de crecimiento respecto a los afios 2004, 2005 y 2006.

CUADRO 2.20
TASA DE CRECIMIENTO VENTAS

Anos

Tasa Crecimiento

2004- 2005

12%

2005 -2006

15%

Fuente: Datos Ventas SF
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Los datos denotan que las ventas en el periodo del 2004 al 2005 a crecido a

una tasa de 12%, y al afio 2006 con una tasa de 15% con tendencia a crecer;

por lo que se puede apreciar que la demanda de productos de SF ha

aumentado, causa primordial por el crecimiento del Sector de la Construccion.



137

CAPITULO III

METODOS DE MOLDEO Y TECNOLOGIAS DE
APLICACION PARA EL PROCESO PRODUCTIVO DE LA
EMPRESA “SUPER FIBRA”

31 DESCRIPCION DE METODOS Y TECNOLOGIAS
APLICABLES A LA INDUSTRIA DE PRODUCTOS ELABORADOS
A BASE DE POLIMEROS REFORZADOS CON FIBRA DE
VIDRIO.

En el Ecuador ain no se cuenta con métodos de moldeo que utilice tecnologias
de punta en la aplicacién de resinas reforzadas con fibra de vidrio e incluso no
existe una Norma Técnica en el manejo de polimeros (PRFV) en el Instituto de
Normalizacion del Ecuador (INEN); sin embargo se ha encontrado alternativas
de tecnologia aplicada en paises vecinos como Colombia, Brasil, Chile; otras

aun mas sofisticadas se desarrollan en el continente europeo.

En este Capitulo se describira las formas de uso de nuevas tecnologias,
mostrando ademas ventajas y desventajas de su aplicacion dentro de la
productividad de las empresas que fabrican productos elaborados a base
polimeros; a fin de identificar cual de aquellas podria ser la idonea para la
implantacion directa en “SUPER FIBRA”.

3.1.1 METODOS DE MOLDEO

De manera general se identificard los métodos de moldeo existentes, a fin de

describir la forma de trabajo de cada uno de ellos, con la utilizacion de la
tecnologia especifica.
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Las técnicas de manufactura son: Moldeo Abierto y Moldeo Cerrado.

3.1.1.1 Moldeo Abierto

Con esta técnica la resina liquida, poliéster insaturado, se combina con la fibra
de vidrio (Mat 6 oven roving) en un molde. El término de moldeo a mano, hace
relacion exclusiva a la aplicacion de la resina manualmente. Puede hacerse por
contacto o aspersion.

3.1.1.2 Moldeo Cerrado

Es un proceso por el cual la resina poliéster es inyectado en un molde cerrado,
esto conlleva, a la formacion de dos caras aprovechables (lisas); espesores
constantes; mayor capacidad de produccion; eliminacion de todo tipo de
imperfecciones en la superficie de la pieza; mejores propiedades mecanicas de
la pieza acabada; capacidad de incluir todo tipo de insertos con facilidad;
espesor deseado con una unica tela de fibra; y un ambiente exento de

contaminantes.

3.1.2 TECNOLOGIAS PARA METODOS DE MOLDEO

Las tecnologias aplicables en la Industria que utiliza polimeros reforzados con
fibora de vidrio para la fabricacion de un sin numero de piezas, se puede
encontrarlas en varios paises como por ejemplo: Brasil y Chile en donde se ha
desarrollado pistolas moldeadoras para fibra de vidrio empleadas
conjuntamente con resinas, catalizadores y acelerantes en un solo paso; en
Colombia opera la empresa ANDERCOL S.A., que es una de las productoras y
proveedoras para el Ecuador de resinas poliéster, esta empresa a su vez se
relaciona con la Mexicana OWENS CORNING productora de materiales como

la fibra de vidrio en diferentes tipos de aplicacion, ambas empresas en conjunto
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se han desarrollado en el mercado con sus materias primas en diferentes areas
de la industria, por lo que promueven a PLASTECH, una empresa
norteamericana multinacional especializada en la construccion de equipos de
inyeccion en matrices cerradas que elementalmente requiere sus materias
primas; en otro punto del mundo por medio de EFA (equipamiento, formacion y
asesoria) una empresa europea representada por ECKARD F ARLT en
Espafia, proporciona y promueve el uso de equipos adaptables para empresas

en Latinoamérica.

En este contexto las técnicas para moldeo con la utilizacion de equipos

especificos, se describe a continuacion:

3.1.2.1 Por aspersion (abierto) / Pistola

Esta técnica permite por medio de la herramienta denominada Chopper, la
aplicacion simultanea de resinas poliéster y fibra de vidrio troceada (cortadas),

mediante aparatos de moldeo por proyeccion.

Existen varios sistemas, aunque basicamente todos ellos tienen la misma
funcion, es decir, trocear la mecha de fibra de vidrio en pedazos de longitudes
especificas, generalmente de 20 mm a 50 mm, y afiadir resina y catalizador en
la pistola y proyectar sobre el molde una mezcla de fibra de vidrio en forma de

hebras troceadas y resina mezclada con catalizador.

La aplicacion del Gel Coat (resina poliéster tratada especialmente para
elaboracion de piezas o moldes) puede ejecutarse o bien por el sistema de
inyeccién de catalizador o empleando el sistema de un solo recipiente, este
altimo se emplea normalmente para pequefias series de produccion o series
que requieren de frecuentes cambios de color. Un aparato de un recipiente
generalmente consiste en una pistola normal de las empleadas para pintar,
provistas de una tobera adecuada. La resina catalizada y acelerada, como la
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Cristagel, que ha sido formulada especialmente para estos aparatos de moldeo

por proyeccion, se saca de un solo embase que se sujeta a la pistola.

Los dos tipos principales de aparatos son: el sistema con dos recipientes y el

sistema de inyeccién de catalizador:

En el primero se emplea una pistola con dos boquillas, y para impedir la
gelificacion en la pistola, se divide la resina en dos partes, una de las
cuales se cataliza y la otra se provee de acelerador. Las dos partes de
resina se alimentan generalmente a la pistola desde un recipiente a
presion, aunque puede hacerse pasar directamente desde el bidon de
resina por medio de bombas hidraulicas. Los dos chorros de resina
proyectados por la pistola convergen cerca de la superficie del molde
simultdneamente con un chorro de fibra de vidrio, lanzado por un

aparato troceador de mechas.

MOLDEO POR ASPERSION - PISTOLA CON DOS BOQUILLAS

En el otro sistema se dosifica, exactamente el catalizador liquido en la
resina ya provista de acelerador, al pasar por una pistola de una sola
boquilla, y se mezclan o bien dentro de la pistola o bien fuera mediante
una tobera especialmente proyectadas. Un troceador de fibra entrega el
refuerzo a la superficie del molde igual que en el sistema anteriormente
citado. Algunos tipos de aparatos proyectores se usan para proyectar
resina sola, bien para impregnar fibra de vidrio o para rociar resina para
el Gel Coat (resina poliéster tratada especialmente para elaboracién de

piezas o moldes).
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MOLDEO POR ASPERSION —PISTOLA CON UNA BOQUILLA

3.1.2.2 Inyeccion por Vacio

El principio basico de la inyeccién por vacio consiste en inyectar resina a través
de un orificio situado entre un molde rigido y un film de plastico cerrado

herméticamente.
MOLDEO CERRADO - FILM DE PLASTICO

El refuerzo se carga en un molde recubierto con GEL-COAT, los materiales de
ndcleo pueden adaptarse facilmente, pero el moldeador debe asegurarse de
que la resina pueda fluir alrededor de ellos y es necesario tener cuidado
respecto a su exactitud y fijacion en el molde, se puede utilizar un anillo de

metal galvanizado para crear un canal periférico.

MOLDEO CERRADO - REFUERZO DE FIBRA
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Si se hace un molde nuevo este canal se puede incorporar en la viga del
molde, se utilizan piezas de plastico en forma de T para facilitar la conexién
de los tubos, alrededor del molde se colocan unas cintas adhesivas de doble
cara con el fin de mantener el vacio, la cinta debe estar exenta de fibras de
vidrio que puedan dar lugar a fugas a través de la cinta adhesiva, se pueden
utilizar mallas de plastico para ayudar a la absorcién de la resina al final de la
inyeccion para utilizarla como una puerta para distribuir mas rapidamente la
resina a través del molde, el uso de una capa pelable permite retirar esta malla
después del desmolde.

La clave para la inyeccion por vacio es un film de plastico con textura que
permite una buena distribucion de la resina sin necesidad de aplicar capas
adicionales sobre la lamina, el moldeador debe asegurarse de que haya
suficiente plastico para tomar la forma del molde, puede ser necesario que la
pelicula plastica sea 50% superior a la de la superficie del molde. La pelicula se
sella cuidadosamente utilizando cintas adhesiva de doble cara, se utilizan
pliegues para asegurar que la pelicula no forme puentes, a continuacion se
aplica el vacio y se comprueba la pelicula para ver si existen fugas, finalmente
se corta la pelicula en el centro y se introduce un tubo. La resina se alimenta
desde el tubo exterior del canal periférico por medio de un vacio comprendido

entre 0.6 y 0.8 bares de presion.

MOLDEO CERRADO - SIN FUGAS MOLDEO CERRADO — INYECCION POR VACIO
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Una alternativa consistente es alimentar la resina a través de la conexién
central del tubo flexible y aplicar el vacio desde el canal exterior, cuando el
molde esté lleno se cierra la entrada de resina, se aspira un poco de resina en
el recipiente de la salida para asegurar una pieza totalmente exenta de aire, se
puede entonces cerrar esta salida reduciendo lentamente el vacio a un nivel de
mantenimiento de 0.3 bares aproximadamente, el molde se debe tener bajo
vacio hasta que la resina se haya gelificado, y una vez conseguido un curado
suficiente se desarma el molde, la pieza se desmolda y finalmente se recorta
los filos del producto.

MOLDEO CERRADO - RESINA SE GELIFICA

La inyeccién por vacio es un proceso flexible que se puede adaptar a piezas
mucho mayores como por ejemplo; la construccion de una lancha hinchadle de
10 metros 0 mas grande.

No obstante los principios del proceso no varian, la clave esta en el cuidado

para conseguir una preparacion precisa y uniforme de las matrices.

En la se puede apreciar la variedad y capacidad de productos que se pueden
manipular con la inyeccion al vacio, en este caso una lancha de 5 metros de

longitud.
LANCHA POR MOLDEO CERRADO CON FILM DE PLASTICO
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3.1.2.3 Resin Transfer Moulding R. T. M. (Inyeccion)

El proceso basico del Traslado de la Resina al Molde (en adelante se lo
identificarda como RTM), consiste en la inyeccién de resina a través de un
refuerzo situado en un molde sustancialmente mas rigido fabricado de
composite o metal.

MOLDEO CERRADO - TRASLADO DE LA RESINA AL MOLDE DE METAL (RTM)

El molde se recubre con Gel- Coat con brocha o proyeccion, debido al uso de
moldes calientes el refuerzo se puede colocar sobre el Gel-Coat con mayor
rapidez que a temperatura ambiente, se puede utilizar un velo de superficie
para reducir la impresion de la fibra de vidrio en el acabado del producto,
siguiendo el proceso se aplica MAT (tipo de fibra de vidrio) cocidas
deformables como robicoreos, éstas ofrecen ventajas claras para su colocacion
como fibras de vidrio, se pueden incorporar ndcleos pero su exactitud

dimensional es critica para el éxito del proceso RTM.

MOLDEO CERRADO RTM - MOLDE RECUBIERTO CON GEL COAT
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Los moldes se cierran y se mantiene sellado mediante el uso de tornillos,
cierres o en ocasiones se utilizan prensas.

Se utiliza calefaccion por liquidos para asegurar temperaturas uniformes, una
temperatura tipica en los moldes es de 40° C. El molde se purga hasta el punto
qgue la resina llega al final.

La resina se inyecta desde un punto central a presiones comprendidas entre 2
y 4 bares de presion, existen maquinas con control de la presion en el moldeo o
MPG que asegura una presion controlada, evitando asi una sobre presién en el
molde. Una pequefia cantidad de resina debe salir del orificio de purga con lo
gue se asegura que el molde esté lleno, una vez terminada la inyeccién se
desmonta el cabezal inyector, se coloca un tapon en el orificio y se lava el

inyector con disolvente.

MOLDEO CERRADO RTM -MOLDE CON REFUERZO MOLDEO CERRADO RTM - SELLADO

Terminado el curado de la resina, se abre el molde para permitir el desmolde
del producto, los moldes con calefaccién permiten un curado o catalizacion de

la resina mas rapido, por lo tanto se puede producir mas rotacion en
comparacion con los moldes a temperatura ambiente.

MOLDEO CERRADO RTM - DESMOLDE MOLDEO CERRADO RTM - PIEZA TERMINADA




146

El proceso RTM permite el uso de moldes metélicos con cuerpo niquelado de
aluminio o acero que duran mas tiempo y permiten un mejor acabado de la

superficie.

Sin embargo los principios del disefio del molde y el proceso en si no varian.

Se puede lograr una mayor automatizacién en los procesos utilizando la
tecnologia AUTOSPRUEB, proceso en el que la vélvula de inyeccion se
incorpora en el molde y permite una conexiéon sencilla con la maquina de
inyeccion, al final del proceso de inyeccion, la valvula AUTOSPRUEB lava
automaticamente la maquina de inyeccion, luego de lo cual ésta puede
desconectarse mas facilmente, una vez terminado el curado de la pieza se
puede desmoldar, dejando el molde listo para la siguiente pieza.

MOLDEO CERRADO RTM -MOLDE METALICO MOLDEO CERRADO RTM - AUTOSPRUEB

Sin embargo el proceso RTM es una tecnologia demostrada para la produccién

rapida y eficiente de piezas de plastico reforzado.

MOLDEO CERRADO RTM -PRODUCTOS
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3.1.2.4 Vac Flo (Vacio y Contramolde)

El proceso VAC FLO utiliza moldes de fibra de bajo peso e inyeccion de resina

por vacio.

Los moldes para el proceso VAC FLO se fabrican de plastico reforzado, la
mitad inferior corresponde a una construccion tipica de un molde de aplicacién

por contacto con la zona de los bordes reforzados y mas anchos.

En el proceso VAC FLO el Gel Coat se aplica de forma normal con brocha o
con proyeccion, luego se pueden utilizar velos de superficie para evitar que se
marque la fibra en el producto, se colocan entonces en el molde los refuerzos
principales teniendo cuidado de que no queden huecos entre los refuerzos y el
Gel Coat.

MOLDEO CERRADO VAC FLO- MOLDE DE PRFV MOLDEO CERRADO VAC FLO — APLICACION GEL

MOLDEO CERRADO VAC FLO- REFUERZO FIBRA MOLDEO CERRADO VAC FLO - CONTRAMOLDE
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Se pueden ver las ventajas del MAT (tipo de fibra de vidrio) como el
ROBICORT DE CHOMARATT, éstos tipos de Mat reducen el tiempo de
preparacion de la fibra de vidrio de forma espectacular, cuando se colocan
materiales de ndcleo la exactitud en sus medidas y el cuidado en la colocacion
sobre el molde es crucial, para unir dos piezas de fibra en el molde es
necesario un ligero solapamiento para asegurar que no queden zonas ricas en
resina o ricas en refuerzo que pueden dar lugar a un flujo deficiente o
dificultades para cerrar un molde, para conseguir una resistencia adicional, se
pueden incorporar tejidos en fibra, también es ventajoso utilizar tejidos
combinados como el ROBIMAT DE CHOMARATT en el que la capa de Mat
puede facilitar el flujo de la resina y también evitar que se marque la fibra en el
producto, se coloca entonces sobre el refuerzo un contra molde de plastico

reforzado de peso ligero.

A continuacion se conectan la entrada de resina y los tubos de aplicacion del
vacio, se utiliza un recipiente a la salida para que el exceso de resina no entre

en la bomba.

Se aplica el méximo de vacio entre los dos moldes para conseguir un cierre
hermético y un segundo vacio de 0.6 bares desde el punto central, entonces se
cataliza la resina y se introduce en el molde a través del tubo de alimentacion,
la resina circula rapidamente alrededor del canal periférico y luego comienza a

fluir a través del refuerzo.

Para la inyeccion de una pieza con una superficie de 2mX2m requiere
aproximadamente de 10 a 15, minutos dependiendo de la resina y los refuerzos
elegidos, una vez lleno el molde, se interrumpe la inyeccién de resina cerrando
el tubo de alimentacién, a continuacion se cierra el tubo central o se reduce el
vacio a un nivel de 0.3 bares, es necesario no reducir el vacio hasta éste valor
antes de que la resina haya gelificado, ya que de lo contrario los moldes se
aflojaran y se aspirara aire, una vez conseguido el curado suficiente se retiran
los tubos y se levanta el molde superior para permitir el desmoldeo, se puede



149

entonces retirar la pieza de plastico reforzado y una cara posterior moldeada.

MOLDEO CERRADO VAC FLO- VACIO Y CONTRAMOLDE MOLDEO CERRADO VAC FLO - PIEZA PRFV

El disefio preciso del contra molde es critico para el éxito del proceso VAC FLO
lo ideal es hacer un lamina de plastico reforzado con Gel Coat, empleando un
sistema de resinas mas flexibles. Para la entrada de la resina se puede usar
insertos simples, para la salida y para el tubo de vacio entre la parte donde se

sellan los moldes.

El cierre interior es de silicona para asegurar la maxima resistencia al estireno,
el cierre exterior es de Neopreno extruido como un perfil en forma de ala, esto
permite una mejor facilidad para el cierre del molde y para que quede bien
cerrado, una vez afianzado se coloca un recipiente reutilizable a la salida para
recoger el exceso de resina, los puntos de vacio se pueden conectar a la
bomba de vacio, ésta puede ser una bomba Venturia alimentada con aire como
la VACUMAINDER o una bomba mecéanica con un depdsito dividido, se
introduce entonces un tubo de alimentacion para conectar el molde con el

recipiente de la resina.

MOLDEO CERRADO VAC FLO-CONTRAMOLDE MOLDEO CERRADO VAC FLO - VACUMAINDER
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3.1.2.5 Resin Transfer Moulding - R. T. M. Light

El proceso Transferencia de Resina asistida por Vacio (en adelante se lo
identificardA como RTM LIGHT) es una variaciéon del proceso VAC FLO,
utilizando una maquina de inyeccién para introducir la resina en el molde.

El disefio del molde es el mismo para el proceso VAC FLO.

MOLDEO CERRADO RTM LIGHT — MAQUINA DE INYECCION

Se recubre el molde con Gel Coat con brocha o a proyeccion, se coloca el
refuerzo de fibra de vidrio, se coloca el contra molde y luego se cierra, el molde

se mantiene cerrado aplicando el maximo de vacio entre el doble precinto.

MOLDEO CERRADO RTM LIGHT- APLICACION GEL COAT  MOLDEO CERRADO RTM LIGHT — REFUERZO
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En el punto de salida central se coloca un vacio de 0.06 bares, sin embargo en
el proceso RTM LIGHT se conecta la maquina de inyeccion a la entrada de la
resina, se inyecta una cantidad predeterminada de resina en la cavidad a una
presion de 1 bar aproximadamente, la resina fluye alrededor del canal periférico
y luego es aspirada al punto de salida central, una vez terminada la inyeccién
después de 6 a 7 minutos para un molde de 2mX2m (menor tiempo que el
proceso Vac Flo), se cierra la entrada de la resina y luego se reduce el vacio,
con relacion a un proceso manual en el que la laminacién de la misma pieza
segun informacion de SF, tomaria de 15 a 20 minutos aproximadamente, que
permite establece una relacion de mas el 30% de la produccién tomando en

cuenta el tiempo de ciclo de fabricacion.

Al igual que en el proceso VAC FLO es crucial mantener el vacio hasta que la

resina se haya gelificado. Terminado el curado se desmolda la pieza.

MOLDEO CERRADO RTM LIGHT- VACIO E INYECCION MOLDEO CERRADO RTM LIGHT - PIEZA CURADA
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3.2 DETERMINACION DEL METODO DE MOLDEO Y
TECNOLOGIA ADECUADA PARA LA EMPRESA “SUPER
FIBRA”

Una vez efectuada la descripcion de los métodos y tecnologias investigadas
aplicables en la Industria que manejan poliéster reforzados, se procede a
definir las ventajas y desventajas que posee cada metodo, con la finalidad de
determinar cual es la mejor opcion para implantarse en SF, descartando las
alternativas consideradas no adecuadas, en virtud de las necesidades de la

empresa.

3.2.1 MOLDEO ABIERTO POR ASPERSION /CON PISTOLA

Ventajas y Desventajas del Moldeo con Pistola

Ventajas

e El moldeo por pistola reduce los gastos de mano de obra

e Cuando el volumen de produccion es grande para que los aparatos
estén constantemente en uso, las técnicas de moldeo por pistola o por
proyeccion estan plenamente justificadas.

e No resuelven todos los problemas inherentes al moldeo por contacto
con la aplicacion de las capas a mano. No obstante, el moldeo con
pistola estd ya muy generalizado por todo el mundo, y en manos de un
operario experto la mayoria de los tipos de equipos para esta clase de
aparato aumentaran significativamente la productividad en comparacion

con la aplicacién a brocha.

Desventajas

e Es necesario trabajar la fibra y la resina con rodillos y brochas, no solo
para consolidar la mezcla depositada de fibra de vidrio y resinas, si no
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también para asegurar que se mezclen adecuadamente las porciones de

resina provistas separadamente de acelerador y catalizador.

e Se requiere considerable habilidad para regular el espesor del laminado
cuando se emplea un aparato para depositar por proyeccion fibra de

vidrio y resina.

e La pérdida de estireno por evaporacion durante la fase de rociado, se
reduce lanzando la resina en forma de salpicadura, es decir,
depositandose la resina en forma de gotitas, lo que aumenta las
imperfecciones de la pieza.

e La proyeccion se ve limitada por la duracion de conservacion de la
resina, y es esencial lavar el equipo con un solvente apropiado
inmediatamente después de haberlo usado, para impedir que la resina

se catalice en la pistola o en el recipiente.

e Una méaquina Choper debe mantener un cuidado permanente en partes
como la cortadora, que es un dispositivo de aproximadamente una
pulgada de longitud incrustado en un empaque de caucho de medidas
precisas para trocear la fibra de vidrio, el desgaste de estas piezas son
constantes y podrian ocasionar paralizaciones largas durante su

adquisicion e instalacion en el equipo.

En este tipo de tecnologia se puede citar la experiencia directa de dos

empresas.

Carrocerias Cepeda.- La productora de carrocerias en la ciudad de Ambato
llamada “Carrocerias Cepeda” cuyo propietario es el sefior Guillermo Cepeda,
experimentd en sus procesos problemas de funcionamiento por un dafio
ocasionado por la cristalizacion de la resina dentro de los tubos inyectores de la
misma, lo que provocO un retroceso en sus procesos, sin poder obtener una

solucién para su equipo.
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Fibras Pedroty .- De procedencia Brasilefia, es otra empresa que ha utilizado

estos equipos, y una de las empresas impulsoras del uso de esta maquina en

el Ecuador; al permitirnos observar el uso de estas maquinas, se constato otra

de las debilidades del equipo, a mas del riesgo en la utilizacién de piezas

pequefias, ya que supone la generacibn de desperdicios en grandes

proporciones, dado que la proyeccion de los materiales en forma de abanico no

cubren las superficies pequefias de las matrices como las esquinas, no

recogen todo el material liberado por la Chopper; provocandose de esta

manera dispersién de materiales por los exteriores de las matrices. De aquello

también se debe incurrir en gastos, al emplear al personal en el aseo del area

de trabajo para poder comenzar nuevamente con el proceso.

3.2.2 MOLDEO CERRADO - INYECCION POR VACIiO

Ventajas y Desventajas de la Inyeccion al Vacio

Ventajas

Inversiébn minima en equipos

Se puede utilizar los moldes de aplicacion a mano o por proyeccion

Es adaptable a toda una gama de piezas con diversos tamafios

Mejores propiedades fisicas (debido al efecto de la compresion
producida por el vacio)

Se puede incorporar cambios en el disefio de las piezas con facilidad
Este método tiene la ventaja de que el llenado de la resina es mas

rapido que el procedimiento manual

Desventaja

Un mayor riesgo de aspirar aire si el plastico no ha sido sellado
correctamente.
Tiempo de configuracién y preparacién (puesta en marcha con tiempos

significantes)
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Asegurar una configuracién estanca el vacio (tiempos extras)
Coste de materiales desechables elevado

Pérdida del espesor de la lamina debido al efecto de compresion

3.2.3 MOLDEO CERRADO- R. T. M. (INYECCION)

Ventajas y Desventajas de RTM

Ventajas

Mayor productividad (gracias al uso de la inyeccion a una presibn mas
alta en moldes calentados)

Mejor calidad del producto

Mayor uniformidad del producto (gracias a un mayor control de
procesos)

Mejora las tolerancias dimensionales

Desventajas

3.24

Mayor coste de los moldes
Coste de una maquina de inyeccion
Tiempo de gelificacion necesario para la inyeccion (limita la

productividad en aplicaciones de muy alto volumen)

MOLDEQO CERRADO - VAC FLO

Ventajas y Desventajas de Vac Flo

Ventajas

El proceso VAC FLO ofrece varias ventajas a los moldeadores y sigue siendo

una opcion econdmica para el proceso de moldes cerrados.

Reducido inversion de capital

Se obtiene un contra molde reutilizable
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Mayor productividad que con las técnicas de moldeo por contacto

Dos superficies moldeadas

Desventajas

Es un proceso a temperatura ambiente (limita la rotacion y el control de
procesos)

Se debe manipular un contra molde

Mayores tolerancias dimensionales (las medidas no son tan precisas
como en el proceso RTM)

Caudales reducidos (flujo de resina méas lento que en el proceso RTM)

3.2.5 MOLDEO CERRADO - RTM LIGHT

Ventajas y Desventajas de RTM LIGHT

Ventajas

El proceso RTM LIGHT ofrece las mismas ventajas del proceso VAC
FLO pero con un mayor control del proceso debido a la inyeccién de la
resina.

Tiene un contra molde reutilizable

Se puede utilizar los moldes existentes del proceso VAC FLO

Ofrece mayor productividad gracias a un caudal de resina superior
Proporciona dos superficies moldeadas

Permite controlar la inyeccion de la resina.

El ciclo de fabricacion permite una optimizacion del 30%, es decir el

incremento de produccion en relacion al proceso manual.

Desventajas

El proceso RTM LIGHT tiene algunas limitaciones como:

Es un proceso a temperatura ambiente

El coste de una maquina de inyeccion es elevado
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e La presion de inyeccion es limitada en comparacion a la del proceso
RTM

3.2.6 MATRIZ DE SELECCION DE METODO Y TECNOLOGIA

“SUPER FIBRA” busca un método que le permita eliminar el proceso abierto,
en el que aun se debe utilizar la mano del operario para la manipulacién de
quimicos nocivos que se emplean en este proceso; sin contar el impacto
ambiental resultante de estas emisiones no controladas. Consecuentemente
requiere una tecnologia que ayude al proceso para la obtencion de:

productividad y mejoras en la calidad de sus productos.

En funcidon de las ventajas y desventajas que implica la utilizacién de los
meétodos sefialados, se ha elaborado una Matriz de Calificacion (Cuadro 3.1), la
misma que contiene las caracteristicas que SF requiere en el area productiva

para lograr su expansion.

Para la ponderacion se ha utilizado una escala de tres niveles, la cual expresa
en el maximo nivel una Alta Definicion de la caracteristica enunciada, es decir
se considera la mas adecuada para incorporarse en el proceso productivo de
SF; los niveles Medio y Bajo, corresponden a caracteristicas aceptables y poco

recomendables, respectivamente.

De las caracteristicas presentadas en el Cuadro 3.1, se define que la
tecnologia apropiada para SF es la implantada gracias al método RTM Light,
cuya calificacién supero en 14 puntos de la ponderacion a la tecnologia de
moldeo abierto por aspersion y en mas de 6 puntos de la ponderacion a las

tecnologias mas relevantes de moldeo cerrado RTM y Vac FLo.



158

CUADRO 3.1

MATRIZ DE CALIFICACION

METODOS DE MOLDEO CON APLICACION DE TECNOLOGIA

CARACTERISTICAS REQUERIDAS POR L. .
SUPER FIBRA Aspersion Inyeccion R.T. M.

Icon Pistola | por Vacio (Inyeccion) Vac Flo RTM Light

Costo de equipos 5 5 3 3 2
Costo de mantenimiento de equipos 2 3 3 3 2
Costo de matriceria 5 5 2 3 3
Tipo de moldeo (cerrado) 2 3 5 5 5
Impacto ambiental 2 2 5 5 5
Tiempo de configuracién y aplicacién 3 2 3 3 5
Tiempo de gelificacién 2 2 5 3 5
Tolerancia dimensional en laminado 2 2 5 5 5
Rendimiento de productos elaborados 2 2 3 3 5
Adaptabilidad a productos con diferentes
dimensiones 5 5 3 5 5
Incorporacion de cambios en el disefio de las
piezas 5 5 2 2 2
Control del proceso 2 2 3 3 5
Calidad de productos terminados 3 3 5 5 5
TOTAL PUNTAJE 40 41 47 48 54

PONDERACION

ALTA DEFINICION DE CARACTERISTICA

MEDIANA DEFINICION DE CARACTERISTICA

BAJA DEFINICION DE CARACTERISTICA

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Esta tecnologia segun el cuadro de calificacién, proporcionaria a la empresa la
productividad y calidad requerida, por medio de un control 6ptimo del proceso
de moldeo (ver Anexo No.1 — Equipo RTM-LIGHT).
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33 DIAGRAMA DEL PROCESO TECNOLOGICO
SELECCIONADO

En el siguiente Diagrama No. 3.1 se observa la composicion de la estructura
del método RTM light.

DIAGRAMA 3.1

ESTRUCTURA METODO RTM LIGHT
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Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El proceso RTM LIGHT esta conformado por moldes de bajo peso, utiliza una

bomba de vacio y una maquina de inyeccion para introducir la resina en el
molde.

Los moldes para el proceso RTM LIGHT se fabrican de plastico reforzado, la
mitad inferior corresponde a una construccion tipica de un molde de aplicaciéon

por contacto, con la zona de los bordes reforzados y mas anchos.



160

El molde inferior (1) se diferencia de los utilizados manualmente, con la
construccion adicional de bordes, los mismos que son elaborados con un canal
periférico que normalmente supera los 10 cm de ancho y que permitird su
cierre hermético, con una presion controlada; la hermeticidad provocada entre
los dos moldes se debe al sello de silicon (3) que bordea la parte interior del
canal y al sello externo fabricado de neopreno (4) (material resistente a
solventes empleados) que ajusta el cierre por medio de la presién generada por

el vacio.

El contra molde es mas ligero (2) y presenta tres orificios que son utilizados

para la colocacién de los equipos del proceso RTM LIGHT.

El primer orificio esta conectado a la valvula “Autosprueb” (5), la misma que
esta concatenada con una bomba inyectora de resina que a su vez se halla
introducida en el recipiente que contiene el material a inyectar sobre la matriz.,
esta maquina aplica una presion de 1 bar aproximadamente.

El segundo orificio ubicado en el borde del molde permite la conexion directa a
la bomba de vacio (6) con la que se sellaran las dos matrices.

El tercero orificio esta ubicado en el centro de la matriz de la pieza, en este
orificio también se encuentra sobrepuesta la cuenca donde se deposita el
material residual inyectado (7), esta cuenca mantiene conexion directa a una
segunda bomba de vacio (8), aplicando en este punto un vacio de 0.6 bares,
con la finalidad de obtener un area cubierta en su totalidad y en donde se

concentrard la resina una vez lograda la uniformidad de la pieza.

Las bombas de vacio, son mecénicas, y su accién esta provocada por el aire
aplicado desde un compresor convencional, esta aplicacion debe generar
presiones que van desde 0.2 a 8 bares, manteniéndolo en circulacion para

generar el vacio requerido de acuerdo con la presion deseada.
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El Diagrama No.3.2, muestra la adecuacion de la estructura con sus
accesorios.

DIAGRAMA 3.2

ACCESORIOS DE EQUIPAMIENTO RTM LIGHT

Fuente: Plastech S.A
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

La Ficha Técnica de accesorios, proporcionada por la empresa PLASTECH
Thermoset Tectonics, ha permitido simplificar la descripcidon de los elementos

que comprenden la estructura del proceso de RTM Ligth:

1. Depésito recolector de Resina. Tapa metalica de serie. Adicional o

alternativamente existen tapas de cristal traslicido disponibles.
Garantiza ser un depdsito VM seguro para recolectar los restos de

resina. Cuerpo de acero inoxidable con conectores de sellado de gran
exactitud, permitiendo la desconexidn instantanea una vez curado.

2. Inserto del Depésito recolector.- Usado fundamentalmente como inserto

incorporado al laminado para fijar el depdsito. Proporciona un sellado
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seguro del depdsito con un sencillo mecanismo de

conexion/desconexion.

3. Sello VM tipo pestafia para vacio del Molde.- Sello secundario (Exterior)

para todos los moldes tipo VM. Requiere cavidad de 26 x 13 mm para
obtener su mejor rendimiento.

4. Sello VM tipo pestafia para vacio del Molde.- Igual que el anterior pero
fabricado en silicona.

5. Perfilador Naranja de Silicona.- Permite moldear rapidamente la cavidad

donde se aloja el sello de pestafia. Disefiado para recibir el Sello VM tipo

pestana.

6. Sello VM tipo seta de silicona Verde.- Primera opcion como sello

primario (Interior). Requiere cavidad de 10 x 5mm. Disefiado para una

compresion de 1mm.

7. Sello Tradicional de silicona de 10mm x 5mm. El perfil ipara una rapida y

exacta formacion, durante el laminado, de la cavidad doénde

posteriormente se recibe el sello # 3202.

8. Perfilador Azul de silicona. Disefiado para un rapido calibrado del canal

de flujo de la resina durante la fabricacion del molde.

9. Sello Dindmico de silicona blanco.- El sello Dindmico ofrece

caracteristicas como: presion de sellado ajustable, seguridad en la
apertura del molde, buen sellado en paredes de apertura vertical
autoajustandose a la pestafia en todo su recorrido sea éste complejo o

no.

10.Perfilador Rojo de Silicona.- Permite una rapida calibracién de la cavidad

donde se va a alojar el sello Dinamico.
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11.Kit de Instalacion del sello Dinamico.- Fundamentalmente utilizado en

conjuncion con el montaje del sello Dindmico anterior. El kit incluye:
Instrucciones de montaje, inserto para montar en el molde, tubo de
conexiéon de Nylon, abocardador para dicho tubo y unién de silicona para
unir los extremos.

12.Inserto _de Inyeccion para tubo de 10 mm.- Permite un acoplamiento

seguro al molde de la tuberia de inyeccion de 10 mm. recomendada. Se
adhiere a la cara del molde. Provisto de un conecto de presién/encaje y

de alma de PTFE que garantiza una larga vida.

13.Conector de Vacio al molde.- Punto de conexion a la pestafia. Facil de

pegar ya sea a la cara superior o inferior de la pestafia del molde de VM.
Provisto de una rosca autoroscante que sirve para conectar a una
tuberia de 10 mm., garantizando el mejor cierre por vacio.

14.Cierre/Fijacién especial VM.- Ayuda al cierre inicial del sello periférico.
Puede ir atornillado al armazén de madera del borde del molde o
soldado si el armazon es de acero. Incluye un completo dibujo

explicando su montaje.

15.Vélvula inyectora. Disefiada para incorporarse a ras de la cara interior

del molde. Cuando se active retrae su cara vista y simultaneamente
fuerza aire comprimido para lograr una separacioén entre molde y pieza

moldeada.

16.Control neumatico de valvula eyectora. Completo con conectores y

tuberias

17.Véalvula Automéatica Turbo Autosprue.- Para conectar a la maquina de
Inyeccion. Utilizado en lugar del inserto de inyeccién de 10 mm para un

flujo de resina mas eficaz y limpio.
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18.Inserto “Locksert” para valvula Turbo Autosprue.- Adherido al equipo de

inyeccion permite el flujo de la resina al molde.

19.Sensor_PV.- Disefiado paras leer la presion interna del molde, en
milibares, para controlar el llenado del molde.

20.Sistema completo Sensor PV. Incluye: sensor, inserto de molde,

suministro de energia, modulo electrénico para ajustar el punto y control

del circuito del equipo.

21.Vacuminder Modelo Standard. — Proporciona 2 fuentes de vacio

regulables, un vacio periférico para adherirse al molde de RTM Light y
un vacio central para evacuar la cavidad y ayudar al flujo de la resina.
Las fuentes de vacio también pueden permanecer aisladas una vez
alcanzado el nivel de vacio deseado. Esta unidad también tiene un

controlador de presién/vacio del sello dinamico.
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3.4 PROCEDIMIENTO DE UTILIZACION DE LA TECNOLOGIA
SELECCIONADA PARA LA EMPRESA, SEGUN EL METODO
DETERMINADO

Los principales pasos para la fabricacion de una pieza, utilizando como
herramienta la nueva tecnologia de RTM LIGHT vy las materias primas
necesarias, se describen con la informacion general obtenida de la

investigacion.

A diferencia de las técnicas manuales, en este proceso es indispensable el
manejo de equipos graduados como es el SPRINTER SSB (AUTOMATICO) y
Sus respectivos accesorios. Asi como también poner a punto sus matrices de
poliéster reforzado, sin que se pueda dar lugar a equivocaciones que podrian
dafar el producto, por lo tanto se deberd proceder conforme lo indican los

siguientes pasos:

Paso 1.- Preparacién de Matrices

a. De la misma forma que se trata a una matriz para el proceso
manual, se debe proceder con las matrices de moldeo cerrado, no
obstante la diferencia en el moldeo abierto radica en el uso de
una sola matriz, en cambio el moldeo cerrado de RTM LIGHT
requiere de un molde y un contra molde.

b. La preparacion de las matrices consiste en la aplicacion sobre su
superficie de un material de desmolde, sea éste liquido como el
Alcohol Polivinilico o el Freecote (amoniaco), o un solido que
podria ser una cera de carnauba, los dos tipos de productos

cumplen con la misma funcién.

Paso 2.- Preparacion y Aplicacion de Gel Coat
a. Se pesa las cantidades requeridas de Gel Coat. El Gel Coat
empleado para este proceso es el mismo utlizado en los

procesos manuales.
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b. Se pigmenta el Gel Coat segun la tonalidad requerida

c. Se cataliza el Gel Coat con su respectivos acelerantes

d. De manera similar al proceso manual, la aplicacion del Gel Coat
sobre la superficie de las matrices se puede realizar con brocha o

con proyeccion.

Paso 3.- Proceso de Laminado

a. De a cuerdo con las dimensiones de la matriz se recorta la fibra
de vidrio, para este caso se emplea un Mat llamado Rovicore de
Chiomarath, esta fibra es empleada para procesos de moldeo
cerrado.

b. Una vez que los moldes se encuentren en su estado apropiado
(punto de toque), luego de haber aplicado el Gel Coat, se procede
con la laminacion. Este proceso consiste en forrar la superficie del

molde inferior con su respectivo refuerzo, que es la capa de fibra
de vidrio.

Paso 4.- Preparacion de SPRINTER SSB (Automatico) y Cierre Hermético
de las Matrices
a. Conectar el suministro de aire con las bombas de vacio del
SPRINTER SSB
b. EIl siguiente paso consiste en colocar sobre el molde laminado su
respectivo contra molde, el mismo que cumplira con la funcion
basica del moldeo cerrado, y por medio del cual se conectara el
SPRINTER SSB con el molde cerrado.
c. Se conecta el tubo de vacio con el punto lateral del molde y se
aplica el maximo de vacio entre las matrices (8 bar), sellando
totalmente las entradas de aire que podrian darse durante la

inyeccion de resina al interior de la cavidad del molde.

Paso 5.- Inyeccion de Resina (RTM)
a. .Se conecta el punto de vacio central del molde al SPRINTER
SSB
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b. Se aplica una presién de 0.6 bares en el punto de salida central

del molde

Se conecta la maquina de inyeccién a la entrada de resina
(recipiente con resina).

El tipo de resina empleado para este proceso tiene las mismas
caracteristicas de la resina empleada en procesos manuales, con
la diferencia de viscosidad disminuida. También es necesario
mencionar que la catalizacion de la resina la realiza el mismo
equipo de inyeccion del SPRINTER SSB en forma controlada y
automatica.

Se inyecta la resina en la cavidad de la matriz a una presion de 1
bar aproximadamente, teniendo cuidado en no generar presiones
gue podrian deformar los moldes.

Una vez terminada la inyeccidn se cierra la entrada de resina y se
reduce el vacio hasta 0.3 bares, manteniéndolo a esta presion
mientras la resina se gelifique para evitar que entre aire en la

matriz y se afecte la pieza.

Paso 6.- Desmolde de la pieza fabricada

Paso 7.-

a. Se limpia los tubos de conexion, esta funcion la realiza el mismo

SPRINTER SSB en forma automética.

Habiendo esperado el tiempo necesario para que la pieza haya
curado en su totalidad, se desconectan las entradas de aire en el
SPRINTER SSB y se retiran los tubos de aplicacion del vacio y de
inyeccion de resina de la matriz.

Se levanta el contra molde y se retira la pieza fabricada de la

matriz para su respectivo acabado final.

Acabado final del Producto
a. Luego de haber extraido la pieza del molde se procede a pulir,

encerar, y empacar el producto para su almacenamiento.
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CAPITULO 1V

INNOVACION Y CREACION DE PRODUCTOS COMO
ESTRATEGIAS DE EXPANSION PARA LA EMPRESA
“SUPER FIBRA”

4.1 FORMULACION DE LA ESTRATEGIA DE EXPANSION PARA
PRODUCTOS

Es notorio que para alcanzar el objetivo de expansién SF debe incrementar su
participacion en el mercado; por lo tanto es necesario incluir para su nueva
estructura lineamientos que permitan la determinacion de estrategias de
expansion, en lo que respecta a la innovacién de sus productos actuales o
creacion de nuevos productos.

Adoptar una estrategia para desarrollar productos, requiere el conocimiento de
las necesidades, los deseos y la capacidad de compra del usuario; son en
resumen los factores que se desarrollaron a lo largo de los primeros capitulos

de esta Tesis:

e SF actua en el segmento dedicado a los acabados para la construccion,
con mayor intensidad desarrolla sus actividades en la provincia de
Pichincha.

e Su nuevo mercado se encuentra en las principales ciudades: Quito,
Guayaquil y Cuenca, en donde ha identificado sesenta clientes

potenciales para su futura expansion.

e La empresa puede aspirar incrementar sus ventas en base a los datos

de crecimiento del Sector de la Construccion.
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e Los productos fabricados por SF estan dirigidos a estratos medios y
altos, lo cual implica que la demanda de sus productos esta limitada
para personas que perciben ingresos bajos no superiores a los valores

establecidos para solventar la canasta basica.

Para la formulacion de la estrategia de expansion SF debe partir de 3

preguntas claves: ¢Donde esta? , ¢A donde quiere llegar? y ¢Como llegara
alli?.

La primera pregunta se expresa en el diagnostico de SF, cuyos resultados se
muestran en la Evaluacion cuantitativa de la empresa, en particular en el
ambito que compete al Disefio de Producto donde obtuvo un porcentaje del
33% sobre 100%, con un puntaje equivalente a regular, con lo que se observa
que la empresa necesita fortalecer sus productos con innovacion y disefio de
nuevas aplicaciones.

El segundo paso consiste en tener claro el objetivo principal de expansion, el
cual se fomentard con un modelo de gestibn que permita la mejora de los

procesos e impulse el desarrollo de productos de calidad.

Para determinar como desarrollar al producto, se requiere el conocimiento de

estrategias que podrian ser utilizadas para alcanzar los objetivos de expansion:

4.1.1 EJES DE ORIENTACION PARA ESTABLECER ESTRATEGIAS DE
DESARROLLO DE PRODUCTOS Y MERCADOS

Las posibles formas en que SF puede planificar el camino hacia la obtencién
de sus objetivos de desarrollo, pueden basarse en los siguientes ejes de

orientacién: Productos Actuales, Productos Nuevos, Mercados Actuales y
Mercados Nuevos.
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4.1.1.1 Productos actuales

Los productos actuales son aquellos que la empresa mantiene en su portafolio

de productos, las bafieras con diversos disefos, diferentes medidas, los que

pueden ser:

Potenciados: SF puede invertir esfuerzos en uno o varios productos,
para relanzarlos buscando un nuevo posicionamiento, es decir
adaptando métodos y tecnologias para hacer correcciones en el

producto, asi hacerlo mas competitivo.

Mantenidos: SF no debe invertir demasiados esfuerzos en aquellos
productos que no poseen una demanda considerable, es adecuado
mantener el producto con el método habitual hasta potenciar los que el
mercado demanda, 0 a su vez generar innovacion en ellos para
convertirlos en productos nuevos, rejuvenecidos estéticamente vy

destacando el valor agregado que se incluye con mayor calidad.

Discontinuados: SF debe evaluar en base al estilo y tendencia del
mercado que producto esta fuera de circulacion, para decidir en que
etapa se los adapta a la nueva técnica de fabricacion para fortalecerlos;
0 a su vez decidir interrumpirlos definitivamente, por hallar mejores
opciones, en el caso de barfieras, la causa puede ser que el mercado ha
encontrado mayor confort en otros disefios, mejor calidad, etc; es decir
que pas6 a otro nivel las exigencias de la demanda, por lo que se

supone que el producto va hacia su fin.

4.1.1.2 Productos nuevos

SF debera decidir si lanza productos nuevos en la rama de acabados para la

construccion, en funcién de lo atractivo que resulte el mercado y por supuesto

si su infraestructura se adecua a los requerimientos.
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La empresa también puede incursionar en productos que pertenecen a otros
mercados, y con modificacion en los materiales utilizados en la actualidad.

Es necesario indicar que los productos actuales pueden ser mejorados en su
estructura, incorporando accesorios u otros refuerzos para generar mayor

satisfaccion.

4.1.1.3 Mercados actuales

SF puede seguir actuando en el mismo mercado en el que ha logrado un
posicionamiento, introduciendo sus productos actuales o nuevos con mas
intensidad, hasta conquistar la cuota de mercado de sus competidores locales.
De hecho es mucho mas factible, porque ya conoce su territorio, por lo tanto no
necesitara de mayores esfuerzos comerciales, en este sentido se habla de los
clientes frecuentes, ocasionales y directos, detallados en el analisis de

mercado.

4.1.1.4 Mercados nuevos

SF puede ingresar a nuevos mercados con productos actuales o nuevos, lo
primordial es contar con el estudio exacto, la publicidad acorde al cliente
potencial, y canales de distribucion efectivos; en esta perspectiva SF ha
localizado a su nuevo mercado en ciudades como: Guayaquil y Cuenca en
donde se hallan la mayor parte de los clientes potenciales, detallados en el

analisis de mercado.

Estos cuatro ejes de orientacion para el desarrollo de productos integran un
esquema que tiene como objetivo la expansién de la empresa en base a la

captacion de mayores ventas, como es el caso de SF.
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4.1.2 ESTRATEGIAS DE DESARROLLO DE PRODUCTOS Y MERCADOS

Las estrategias se clasifican en funciéon del producto ofertado y del mercado
sobre el que se actia (ambos actuales o nuevos); su combinacion da lugar a
cuatro estrategias de expansion propuestas por lgor Ansoff un especialista en
Administracion Estratégica.

De esta manera se presenta en el Cuadro 4.1 un marco muy Util para detectar

nuevas oportunidades de crecimiento intensivo.

CUADRO 4.1

MATRIZ DE DESARROLLO DE PRODUCTOS Y MERCADOS

PRODUCTOS ACTUALES PRODUCTOS NUEVOS
Mercado Actual Estrategia de Penetracién en el Estrategia de Desarrollo de
mercado producto
Mercado Nuevo Estrategia de Desarrollo del Estrategia de Diversificacion
mercado

Fuente: Igor Ansoff
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

La Matriz de Igor Ansoff nos muestra las estrategias de Desarrollo de
Productos y Mercados, que cada empresa de acuerdo a su situacion puede
asimilar; es pertinente mencionar que dichas estrategias no son estaticas,
pueden ser moviles. Cada seccion de la matriz de Ansoff representa una
estrategia de marketing esencial, llevada a cabo con base a combinaciones de

enfoques en mercados existentes y nuevos.

SF tiene la oportunidad de adaptar la Matriz de Desarrollo para su expansion,
de las cuales se determinara sus lineamientos y posibles aplicaciones en la

empresa.
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4.1.2.1 Estrategia de Penetracion del Mercado

Si SF desea aplicar esta Estrategia de expansion debera considerar las
siguientes directrices.

Objetivo.- Aumentar la participacion en el mercado actual con el incremento de
las ventas de bafieras, con el respaldo del método y tecnologia seleccionada.

Aplicabilidad.- Esta estrategia es aplicable a las bafieras con potencial de
ventas, es decir las mas requeridas por el mercado, debido al incremento de
viviendas y remodelaciones, lo que no ha permitido cubrir por completo la

demanda del mercado actual.

En este aspecto el Cuadro 4.2 muestra las bafieras que mantienen porcentajes
elevados en 100% de la produccidén del afio 2005 y que por consiguiente
podrian ser las primeras en innovarse con la nueva tecnologia, por su nivel de

demanda:

CUADRO 4.2

BANERAS CON MAYOR DEMANDA ANO 2005

PRODUCTO Y MEDIDAS nggggﬁl)?ggos
OFERTADAS
1. TINA 1.50x0.70m 39.81 %
2. TINAL.70x0.80m 11.65 %
3. TINA 1.40x0.75m 9.71 %
4. TINA 1.20x0.72m 8.74 %
5. TINA 1.30x0.72m 7.77%
6.TINA.80x0.80m 6.80 %
7.TINAL.63%0.75m 4.85 %
8.TINA 1.55x0.75m 3.88 %

Fuente: SF Registro de produccion afio 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Es preciso mencionar que estos productos son similares en medidas, mas no

en la totalidad del disefio, lo que muestra preferencia por estilos.

De modo que SF podria incursionar en los mercados de sus competidores
generando innovacion tecnolégica e implantandola en los productos

detallados, con el respaldo de un proceso efectivo de moldeo (RTM light).
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4.1.2.2 Estrategia de Desarrollo de Mercado

Si SF desea aplicar esta Estrategia de expansion debera considerar las

siguientes directrices.

Objetivo.- Captar clientes potenciales en otras areas geogréaficas para

productos innovados con la hueva tecnologia.

Aplicabilidad.- La estrategia es aplicable cuando el mercado es accesible y se
detectan oportunidades en otros segmentos, este es el caso de los sesenta
clientes potenciales identificados en provincias de Pichincha, Guayas y

Cuenca.

En este aspecto las tendencias que rigen a los mercados nuevos deben ser
fomentadas por SF en sus disefos; las bafieras que mantienen porcentajes
elevados en base al 100% de la produccién del afio 2005, son las que

muestran disefios acordes al estilo contemporaneo en el Ecuador:

CUADRO 4.3
DISENOS BANERAS CON MAYOR DEMANDA ANO 2005
PRODUCTO Y MEDIDAS DISENO
OFERTADAS
Modelo anatémico con falda o
1. TINA 1.50x0.70m sin falda
Modelo anatémico con falda o
2. TINA1.70x0.80m sin falda
Modelo anatémico con falda o
3. TINA 1.40x0.75m sin falda
Modelo recto con falda o sin
4. TINA 1.20x0.72m falta
Modelo recto con falda o sin
5. TINA 1.30x0.72m falda
Modelo anatémico con falda o
6. TINA1.80x0.80m sin falda
Modelo anatémico con falda o
7. TINA1.63x0.75m sin falda
Modelo anatémico con falda o
8. TINA 1.55x0.75m sin falda

Fuente: SF Registro de produccion afio 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Para esta estrategia se podria considerar la apropiacion de nombres que
identifiquen a cada disefio, a mas de su genérico empleado actualmente, como

por ejemplo una de los participantes en el mercado nombra a una de sus tinas
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(1.50x0.82m) “Vantage”, dando al producto una identificacion particular, que
posteriormente puede convertirse en un referente para la linea de bafieras y

asi afianzar la marca ofertada.

4.1.2.3 Estrategia de Desarrollo del Producto

Si SF desea aplicar esta Estrategia de expansién deberd considerar las
siguientes directrices.

Objetivo.- Lazar nuevos modelos que supongan mejoras o variaciones sobre
los actuales o desarrollar nuevos productos de la misma linea para acabados,

trabajando en el mercado local de la provincia de Pichincha.

Aplicabilidad.- Se recomienda que la empresa potencie preferentemente sus
productos con baja demanda innovandolos en su estética, a mas de su
procedimiento de fabricacion; es factible incorporar accesorios 0 nuevos
modelos que le generen valor agregado, como por ejemplo mayor confort en la
utilizacion, de esta forma se rejuvenece al producto con una nueva generacion
mas potente y de mejor calidad; consecuentemente se puede desarrollar

nuevos productos apetecibles en el mercado local.

El Cuadro 4.4 muestra las bafieras que mantienen porcentajes minimos de

ventas en base al 100% de la produccion del afio 2005.

) CUADRO 4.4 )
BANERAS CON MENOR DEMANDA ARO 2005
PRODUCTO Y MEDIDAS | preorueing 2005

OFERTADAS

1. TINA h1.82x1.22x0.50m 1.94%

2. TINA h1.51x1.51x0.38m 0.97 %

3. TINA h1.80x1.03x0.53m 0.97 %

4. TINA h2.00x2.00x0.80m 0.97 %

5. TINA h1.80x1.12x0.65m 0.49 %

6. TINA 1.30x0.83m 0.49 %

7. TINA 1.51x0.76m 0.97 %

Fuente: SF Registro de produccion afio 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofa Nelson
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El Cuadro 4.5 muestra las bafieras que no fueron producidas especificamente
en el afilo 2005, pero si en anteriores afios, por la escasa demanda de
producto y que por consiguiente podrian ser vistas como productos no

gustosos para el mercado actual o con poca demanda:

) CUADRO 4.5 )
BANERAS CON CERO DEMANDA ANO 2005
PRODUCTO Y MEDIDAS | preonueing 2005

OFERTADAS
1. TINA h1.80x1.12x0.50m 0.00 %
2. TINA h1.80x0.90x0.50m 0.00 %
3. TINA h1.65 diam 0.00 %
4. TINA 1.53x0.76m 0.00 %
5. TINA 1.48x0.76m 0.00 %

Fuente: SF Registro de produccién afio 2005
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

La mayoria de bafieras presentadas en los Cuadro 4.4 y 4.5, corresponden a
tinas adecuadas para equipar hidromasajes, a pesar de que su gama de
modelos posee una estética de alto nivel, la inexistencia del ensamblaje y
funcionamiento de equipos para hidromasaje en su proceso de fabricacion,
hace que la empresa subcontrate los servicios técnicos para el respectivo

trabajo de ensamblaje, o que implica mayores costos.

Innovacion en el producto

Las bafieras para hidromasaje constituyen productos costosos aun mas con el
equipamiento, para resaltar las posibles innovaciones relataremos las

caracteristicas de una de ellas:

e Producto: Bafiera para hidromasaje modelo octogonal

e Medida: 2.00m de largo x 2.00m de ancho x0.80m de profundidad

e Bairiera sin equipos: precio de 420.00 USD

e Bafiera con equipos: precio 1,100.00 USD (ensamblado por técnicos

externos)
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Para tener una idea del precio agregando al proceso productivo actual el
ensamblaje de equipos para hidromasaje, SF tomé el costo de equipos, mano
de obra y margen de utilidad aplicada a este producto sin intervencién de
técnicos subcontratados; el resultado fue una disminucién del precio de venta
del 10% al 15%, por lo que se estaria hablando de un precio entre 840.00 USD
y 785.00 USD, valores que ciertamente darian a la empresa mayores

expectativas de ventas respecto al precio.

El factor importante en esta innovacion seria la capacitaciéon que requieren los
operarios 0 el responsable de ensamblar equipos de hidromasaje, para

garantizar el funcionamiento.

BANERA PARA HIDROMASAJE — MODELO OCTOGONAL SF

Como accesorios decorativos o funcionales que se pueden incorporar en las

bafieras, se puede mencionar los siguientes:

e Escaleras de hierro niquelado
¢ Almohadillas de espuma plastica en la cabecera

e Griferias; entre otros
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BANERA PARA HIDROMASAJE CON ACCESORIOS - GRUPO PLASBAR

Nuevos Productos

En el mercado ecuatoriano ingresan productos nuevos con caracteristicas
similares a los fabricados por SF, en lo referente a materiales utilizados y
productos pertenecientes al area de los acabados, en donde existe una
inmensa variedad de alternativas para trabajar el poliéster reforzado con fibra
de vidrio.

Los siguientes son segun la informacion proporcionada por SF, los productos
mas apropiados para disefiar en referencia a la aceptacion que mantienen en el

mercado local:

e Cabinas de Bario.- en la actualidad podemos apreciar productos nuevos
como las denominadas cabinas de bafo, en ellas se incluyen una gama
de servicios desde un hidromasaje hasta bafo turco, adicionalmente se
las puede acoplar con equipos de musica; todo esto en un solo espacio

fisico de cabina multiuso.

CABINAS DE BANO - GRUPO PLAS BAR
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Laminas Transllcidas para cubiertas.- Los materiales de PRFV, son de
facil manipulacion y moldeables para la construccién de cualquier tipo
de producto, SF puede considerar como alternativa de produccion la
fabricacion de laminas transllicidas para cubiertas, estos productos
comprenden resinas poliéster con proteccion ultravioleta, fibra de vidrio,
ceras de desmolde y catalizadores, materiales con los que se fabrica
una tina de bafio; por lo tanto para la incursién en este nuevo producto,
SF deberia realizar ajustes dentro de su estructura operativa, este
cambio no conlleva a una reestructuracion compleja pero si requiere de

una inversion para su ejecucion.

LAMINAS CORRUGADAS PARA CUBIERTAS

Otros productos.- SF también podria disefiar productos como: pie de

ducha, lavamanos, lavaplatos, mesones de cocina, lavanderias, etc.
PIE DE DUCHA -FIRPLAK LAVAMANOS - FIRPLAK

| 25

LAVA PLATOS - FIRPLAK LAVANDERIAS - FIRPLAK

—
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4.1.2.4 Estrategia de Diversificacion

Si SF desea aplicar esta Estrategia de expansion debera considerar las

siguientes directrices.

Objetivo.- Crear productos nuevos en mercados nuevos.

Aplicabilidad.- La diversificacion surgira principalmente cuando SF detecte una
oportunidad de mercado para desarrollar productos nuevos en mercados
nuevos.

Existen dos tipos de estrategias de diversificacion: concéntrica y

conglomerada.

Diversificacion Concéntrica

Se presenta cuando se tiene la misma infraestructura o tecnologia, y se puede

incorporar nuevos productos basados en otras lineas de negocio.

Es este aspecto SF podria incursionar en sectores como la nautica y
automotriz:

En el primer caso la empresa puede desarrollar productos como botes y
lanchas.

En el segundo caso puede participar con la fabricacion de piezas para

carrocerias de vehiculos.
BOTE DE PRFV CARROCERIA DE PRFV

Van express seca de 1 tonelada para
chasis Nissan en fibra de vidrio
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SF puede ademés utilizar otro tipo de material como es el uso del marmol
sintético, conocido también como marmol cultivado, que se fabrica con el
empleo de resinas poliéster cargadas con otros materiales como el carbonato

de calcio.

De este procedimiento resulta productos como:

e Mesones de bafio
e Mesones de cocina, que se pueden empotrar facilmente sobre muebles
de madera,

e Lavanderias, entre otros.

LAVANDERIAS —MARMOL SINTETICO LAVAMANOS - MARMOL SINTETICO

Diversificacion en Conglomerado

Se va incursionando en otros productos pero con diferente infraestructura todo

es nuevo y poco conocido, es muy arriesgado.

Es este aspecto percibimos una de las innovaciones mas actuales para los
productos que podria fabricar SF, esto es la implementacion de cortinas de
bafio sobre los bordes de la bafiera, en materiales conocidos y muy empleados
en el pais como es el vidrio templado o acrilico, materiales que hoy en dia son

parte importante en el sector de la construccion.
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También el acrilico es un material con el que se fabrican domos en diferentes
formas y colores.

CORTINA DE BANO EN VIDRIO TEMPLADO DOMO DE ACRiLI_CO PARA CUBIERTA

-

)

. Bl AT

{0t

e

El éxito de SF dependera ademéas de su capacidad para adaptarse a los
cambios que se den en su entorno, por tanto la empresa deberd procesar
constantemente todos aquellos factores criticos evaluados en el Capitulo 3,
referentes a: materias primas, productos importados, productos sustitutos y
mano de obra, a fin de tomar correctas decisiones para poner en marcha

estrategias de disefio de producto.

Las Estrategias de Expansion expuestas pueden ser secuenciales, en
principio, es factible considerar si podria captar mayor participacion en el
mercado con sus productos recientes en sus mercados actuales (estrategia de
penetracion en el mercado). Luego a medida que el producto se sature en el
mercado actual se decida el desarrollar nuevos mercados para sus productos
actuales (estrategia de desarrollo del mercado). Entonces cuando el producto
llega a un proceso de maduraciéon o decline se considera desarrollar nuevos
productos de interés potencial para sus mercados actuales (estrategia de
desarrollo del producto). Mas adelante también revisara las oportunidades para
desarrollar nuevos productos para nuevos mercados (estrategia de

diversificacion).
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En las tres primeras el riesgo es mas controlado, siempre serd necesario hacer
alguna prueba previa. Por ejemplo, al lanzar un nuevo podria hacerse
inicialmente en el propio mercado (testmarket), para después lanzarlo en
nuevos mercados, y asi reducir riesgos. La estrategia mas temeraria es la de
Diversificacion, ya que obliga a aventurarse a nuevos mercados con nuevos
productos, es tan arriesgada como empezar un nuevo negocio, pero podria
generar interesantes ventajas para la empresa, como un mayor reconocimiento
de marca y perspectivas inmejorables de crecimiento a largo plazo. Su éxito
depende de la eficacia en la aplicacion y de las condiciones del mercado.
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CAPITULO V

MODELO DE GESTION APLICABLE A LA EMPRESA
“SUPER FIBRA”

SF tiene una estructura tradicional donde las decisiones siempre las toma el
responsable de la Gerencia y en cada Unidad se ve obligado a multiplicarse,
sobre todo en la supervisidbn. Su personal concentra sus esfuerzos en las
tareas que tienen asignadas, tratando de hacerlas conforme a las instrucciones
y especificaciones recibidas por el jefe inmediato, pero con poca informacion
con relacién al resultado final de su trabajo, en especial en lo referente a la
calidad del producto elaborado.

El origen de las estructuras tradicionales como la de SF, se basa en la
fragmentacion de procesos naturales, producto de la division del trabajo
(Taylor), y posterior agrupacion de las tareas especializadas resultantes en
areas funcionales o departamentos. En estas estructuras ningun director de
area es el Unico responsable del buen fin de un proceso, ya que la
responsabilidad estd repartida por areas y en una misma transaccion

intervienen varias areas.

La gestion tradicional hace que la Gerencia tenga que intervenir con mucha
frecuencia en procesos completos, debido a que en un mismo proceso
intervienen areas con distintos responsables cuya Unica coordinacién puede
conseguirla la alta direccion. Ademas en éste tipo de organizaciones, la
adaptacién a los requerimientos del cliente suele ser mas lenta y mas costosa

lo cual repercute directamente en la competitividad. ®

Las organizaciones tradicionales respondian bien a un entorno de demanda

fuertemente creciente y previsible que pertenece ya al pasado. El poder real

8 Aportado por: Domingo Rey Peteiro de Bureau Veritas, Licenciado en Quimica Industrial MBA por
ESEUNE Director de Estrategia y Operaciones Ayecue, S.A. domingorey@terra.es
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esta trascendiendo de la oferta a la demanda y el cliente se ha convertido en la
Gnica guia de todas las actuaciones empresariales. Este hecho, unido a las
dificultades de prever la evolucion futura del entorno competitivo, requiere de
cambios profundos en la empresa, en sus técnicas de gestion y en las

personas.

En este Capitulo se abordara la Gestion por Procesos como la base para la
modelacién del nuevo sistema de la empresa “SUPER FIBRA”, como un
conjunto de procesos interrelacionados mediante vinculos causa-efecto. El
propdsito final es asegurar que todos los procesos de SF se desarrollen de
forma coordinada, mejorando la efectividad y la satisfaccion de todas las partes
interesadas (clientes, personal, proveedores, propietario y sociedad en

general).

5.1 GESTION POR PROCESOS

Actualmente, las organizaciones, independientemente de su tamafio y del
sector de actividad, han de hacer frente a mercados competitivos en los que
han de conciliar la satisfaccion de sus clientes con la eficiencia econémica de
sus actividades. Tradicionalmente, las organizaciones se han estructurado
sobre la base de departamentos funcionales que dificultan la orientacion hacia
el cliente.

La Gestion de Procesos percibe la organizacion como un sistema
interrelacionado de procesos que contribuyen conjuntamente a incrementar la
satisfaccion del cliente. Supone una visibn alternativa a la tradicional
caracterizada por estructuras organizativas de corte jerarquico — funcional y
que en buena medida dificulta la orientacion de las empresas hacia el cliente.

La Gestion de Procesos coexiste con la administracion funcional, asignando
"propietarios" a los procesos clave, haciendo posible una gestion interfuncional

generadora de valor para el cliente y que, por tanto, procura su satisfaccion.
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Determina qué procesos necesitan ser mejorados o redisefiados, establece
prioridades y provee de un contexto para iniciar y mantener planes de mejora
gue permitan alcanzar objetivos establecidos. Hace posible la comprension del
modo en que estan configurados los procesos de negocio, de sus fortalezas y
debilidades.’

Un proceso puede ser definido como un conjunto de actividades enlazadas
entre si que, partiendo de uno o mas entradas, los transforman generando un
resultado (Cuadro 5.1).

Las actividades de cualquier organizacion pueden ser concebidas como
integrantes de un proceso determinado. Desde este punto de vista, una
organizacion cualquiera puede ser considerada como un sistema de procesos
mas o menos relacionados entre si, en los que buena parte de las entradas
seran generadas por proveedores internos y cuyos resultados iran

frecuentemente dirigidos hacia clientes también internos.

Esta situacibn hard que el ambito y alcance de los procesos no sea
homogéneo, debiendo ser definido en cada caso cuando se aborda desde una
de las distintas estrategias propias de la gestion de procesos. Quiere esto decir
que, a veces, no es tan evidente dénde se inicia y dénde finaliza un proceso,
siendo necesario establecer una delimitacion a efectos operativos, de direccion

y control del proceso.

Un proceso puede ser realizado por una sola persona, o dentro de un mismo
departamento. Sin embargo, los mas complejos fluyen en la organizacion a
través de diferentes areas funcionales y departamentos, que se implican en
aquél en mayor o menor medida.

El hecho de que en un proceso intervengan distintos departamentos dificulta su
control y gestién, diluyendo la responsabilidad que esos departamentos tienen

sobre el mismo. En una palabra, cada area se responsabilizara del conjunto de

% Aiteco Consultores (2006). “ Gestion por Procesos’
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actividades que desarrolla, pero la responsabilidad y compromiso con la
totalidad del proceso tendera a no ser tomada por nadie en concreto®.

CUADRO 5.1
CICLO DEL PROCESO

PROCESO

ENTRADAS PROCEDIMIENTO SALIDA

CLIENTE INTERNO O

— EXTERNO

RETROALIMIENTACION

Sl
NUEVO SATISFECHO
PROCESO

(nol ) ®
10

N

Fuente: Dra. Sandra Davila. Cinco Momentos Estratégicos —“Gestién por Procesos”
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

5.1.1 CLASES DE PROCESO PARA SF

A continuacion se detallan las clases de procesos definidos para SF:

5.1.1.1 Procesos de Gestion o Estratégicos

La Gerencia constituye el Proceso de Gestion de SF, es alli donde se

desarrolla el objetivo general, politicas y estrategias de la organizacion.

10 Aiteco Consultores (2006). “ Gestion por Procesos’
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5.1.1.2 Procesos de Apoyo

Los Procesos Administrativo y Financiero de SF, son considerados procesos de
apoyo en virtud de que permiten el funcionamiento organizacional, ya que
abarcan las actividades necesarias para la correcta labor de los procesos
operativos, estan relacionados a los subprocesos de: recursos humanos,

presupuesto, abastecimientos, etc.

5.1.1.3 Procesos Operacionales

Los Procesos Productivo y de Ventas de SF, estan interrelacionados
directamente con el proceso de gestion y los procesos de apoyo; estos
permiten disefiar, generar y vender el producto, de acuerdo a las necesidades

del cliente.

5.1.2 CARACTERISTICAS DE LA ESTRUCTURA POR PROCESOS PARA SF

Las caracteristicas mas relevantes de este enfoque, se describen a

continuacion:

e La Estructura por Procesos para SF se la describira a través de matrices

que identifican y determinan los procesos: Administrativo, Financiero,
Productivo y Ventas;

e Desaparecera la duplicidad de tareas / actividades, debido a la
descentralizacion de funciones y atribuciones para la toma de decisiones

de acuerdo con el proceso correspondiente;

e Cada proceso (de gestion, operativo, de apoyo) alcanzara un obijetivo
especifico estratégico organizacional que permitira la consecucion del
objetivo general;
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En cada proceso se determinara los indicadores correspondientes para

medir el alcance de los objetivos;

De acuerdo con este esquema de campo de accidon, todas las personas

vinculadas en la organizacion deben conocer la mision y vision de la empresa y

gue objetivo estratégico alcanza cada uno de los procesos.

5.1.3 DIRECCION POR PROCESOS EN SF

Las caracteristicas mas sobresalientes que SF podra alcanzar aplicando la

Direccion por Procesos, son:

Establecimiento de objetivos.- La Gerencia de SF se esforzara para
desarrollar el Objetivo General y Objetivos Especificos, de acuerdo a su
situacion. Esta Direccidbn se enfocara en trasmitir correctamente la
informacion de lo que se pretende conseguir y proporcionar los

conocimientos necesarios para no cometer errores.

Indicadores de referencia.- La Gerencia de SF mantendra de forma
constante la informacién sobre los indicadores de gestion (recursos
humanos, clientes, calidad, precio, tiempo, costo, etc.) y tomara
decisiones inmediatas en cualquier desviacion no deseada. En este
sentido se podra establecer el rendimiento de la empresa, rendimiento

de las personas

5.1.4 BENEFICIOS PARA SF EN FUNCION DE LA GESTION POR
PROCESOS

“SUPER FIBRA” podra administrar de mejor manera sus procesos, obteniendo

los siguientes beneficios:
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e Mayor capacidad de gestion de los procesos, identificada en tres

condiciones: eficiencia, eficacia y calidad;

e Mayor optimizacion en los flujos de trabajo, obtenidos del resultado del
sistema general de SF que permite mejores flujos de informaciéon que

interrelacionan y retroalimentan los procesos de la empresa.

5.2 ESTRUCTURACION DEL MODELO DE GESTION
APLICABLE A SF

Frecuentemente los sistemas (conjuntos de procesos y subprocesos integrados
en una organizacion) son dificiles de comprender son amplios, complejos y
confusos; con multiples puntos de contacto entre si y con un buen nimero de
areas funcionales, departamentos y puestos implicados. Por lo que un modelo
puede dar la oportunidad de organizar y documentar la informacion sobre un

sistema.

Un modelo es una representacion de una realidad compleja. Modelar es
desarrollar una descripcion lo mas exacta posible de un sistema y de las

actividades llevadas a cabo en él o0 a las que se desea llegar.

Cuando un sistema es modelado, con ayuda de una representacion grafica
pueden apreciarse con facilidad las interrelaciones existentes entre distintas
actividades, analizar cada actividad, definir los puntos de contacto con otros
procesos, asi como identificar los subprocesos comprendidos. Al mismo
tiempo, los problemas existentes pueden ponerse de manifiesto claramente
dando la oportunidad al inicio de acciones de mejora. La representacion grafica
facilita el analisis, uno de cuyos objetivos es la descomposicién de los procesos
de trabajo en actividades. También hace posible la distincion entre aquellas
gue aportan valor de las que no lo hacen, es decir que no proveen
directamente nada al cliente del proceso o al resultado deseado. En este ultimo

sentido cabe hacer una precision, ya que no todas las actividades que no
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proveen valor afiadido han de ser innecesarias; éstas pueden ser actividades
de apoyo y ser requeridas para hacer mas eficaces las funciones de direccion y

control, por razones de seguridad o por motivos normativos y de legislacion.

Esta Tesis comprende la determinacion de un Modelo de Gestion que permitira
estructurar los Procesos y a su vez facilitara la expansiéon de SF, en virtud de

los beneficios que implica la gestién de procesos.

5.2.1 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL PARA SF

Por el acelerado cambio del entorno empresarial SF debe adoptar en su
estructura organizacional nuevas articulaciones de valor agregado, extraer las
mejores condiciones de los sistemas funcionales y por objetivos. De estos dos
métodos abastecidos de excelentes intensiones se fusionan las proyecciones
positivas que sirven como guia para la estructura empresarial, asi la
organizaciébn empieza a transformarse y encaminar su naturaleza hacia la
conformacién de procesos, o mas dicho a una organizacién con estructura por

procesos.

La estructura por procesos, mantiene dos caracteristicas de las estructuras
anteriores:

e De la estructura funcional mantiene el funcionamiento de los sistemas

(recursos humanos, financiero, abastecimiento, logistica, etc.);

e De la estructura por objetivos, mantiene la importancia del
establecimiento de los objetivos estratégicos y el desarrollo de los

proyectos/ productos.
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De tal manera que SF deberd establecer nuevos objetivos estratégicos que
mantengan correlacion con los valores de la empresa y su mision, de acuerdo
a su realidad actual y vision de su futuro; asi SF podra responder en forma

Optima a los requerimientos externos.

5.2.1.1 Valores para SF

La busqueda de valores constituye el primer paso formal para delinear a la

organizacion.

Los valores pueden entenderse como “una conviccién permanente de que una
forma especifica de conducta o estado final de existencia se prefiere de
manera personal o social ante una forma opuesta o contraria de conducta o

condicion final de existencia” (Rokeach, 1963. P.5).

SF puede establecer sus propios valores en virtud de lo que percibe su gente y
de como se consolida dichos valores en forma grupal; no obstante también
puede tomar principios basicos del entorno, como los cinco principios de

Mars:

e Calidad.- el consumidor es nuestro jefe, la calidad es nuestro trabajo y

el valor por el dinero es nuestra meta.

¢ Responsabilidad.- como individuos exigimos responsabilidad total de
nosotros mismos, como asociados apoyamos las responsabilidades de

los demas.

e Reciprocidad.-un beneficio mutuo es un beneficio compartido; un

beneficio compartido perdurara.
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Eficiencia.- utilizamos los recursos al maximo, no desperdiciamos nada
y solo realizamos lo que podemos hacer mejor.

Libertad.- necesitamos libertad para formar nuestro futuro, necesitamos

rentabilidad para permanecer libres.

5.2.1.2 Mision para SF

Para formular la nueva misién de SF, el responsable de la gerencia respondio

las siguientes preguntas:

¢, Qué funciones desempefia la empresa?

La empresa es fabricante de tinas de bafio en poliéster reforzado con

fibra de vidrio.

¢ Para quién ejecuta dichas funciones?

Para las personas que requieren comodidad, relajacion y estilo en su
cuarto de bafio.

¢,Como le va a la empresa en cumplimiento de esta funcion?

SF no cubre ciertas expectativas para satisfacer al cliente y tiene
limitaciones para aumentar su produccion; sin embargo responde a las

demandas de su mercado actual.

¢ Por que existe la empresa?

Por una oportunidad que generd el mercado de acabados para la
construccion, al crear en el cliente una nueva necesidad.
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Declaracion de la Mision de la linea de negocio de la empresa “SUPER FIBRA”

La empresa SF actualmente posee una linea de negocio que son: bafieras
fabricadas en poliéster reforzado con fibra de vidrio; en tal virtud la mision se

determinara para el producto existente:

e La mision de SF radica en satisfacer las expectativas de sus clientes, en
funcién del confort, relajacién, estética, y estilo de vida, que otorgan las
bafieras fabricadas en poliéster reforzado con fibra de vidrio utilizando
materia prima calificada y la implantacion de tecnologia 6ptima en su
proceso productivo; creando disefos atractivos con diversas medidas y

colores, como lo exige su demanda contemporanea.

5.2.1.3 Vision para SF

La Vision de SF es lograr un posicionamiento solido que abarque a mercados
nacionales e internacionales, en un periodo aproximado de cinco afos, siendo
una empresa lider en producto; es decir una empresa especialista en la
fabricacion de productos de alta calidad en poliéster reforzado con fibra de

vidrio, producidos con métodos actualizados y tecnologias de punta.

5.2.1.4 Objetivo General para SF

Expandir el mercado de SF a nivel nacional, en un periodo no mayor a cinco
afos, fabricando productos de alta calidad en poliéster reforzado con fibra de
vidrio (PRFV), con la utilizacion de tecnologias de punta, lo que permitira

mejorar su productividad e impulsara el incremento de sus niveles de ventas.
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5.2.1.5 Objetivos Especificos para SF

e Aumentar la demanda incrementando los niveles de produccion anual

hasta un 30% y los niveles de ventas desde un 10% promedio anual.

e Establecer un sistema de calidad a corto plazo que normalice los
procesos productivos y garantice la entrega de productos con valor

agregado.

¢ Mantener un retorno sobre la inversion del 44% anual, a fin de recuperar
los fondos invertidos en un periodo minimo de dos afios plazo

aproximadamente.

e Descentralizar las funciones concentradas en la Gerencia a corto plazo,
con la definicion de actividades y responsabilidades para cada

colaborador en las respectivas Unidades.

e Asegurar que el personal cumpla sus funciones acorde con las metas de

cada proceso y en relacion al rol del puesto con eficiencia.

e Obtener datos importantes sobre el mercado y la competencia, los

cuales serviran de guia para la toma de decisiones, a fin de desarrollar a
los productos conforme los requerimientos detectados.

5.2.1.6 Estrategias para el Negocio

En el Capitulo 2 se determind la Matriz FODA para obtener un diagndéstico
preliminar de la empresa (ver Cuadro 1.2); la informacion referente a las

Fortalezas y Oportunidades aportara para la definicion de las estrategias del
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negocio y asi aprovechar los factores positivos internos y externos de SF para
estructurar las estrategias que permitiran alcanzar los objetivos propuestos.

Estrategias para el cumplimiento de Objetivos:

Concentracion Tecnologica

Para incrementar los niveles de produccion, se utilizard nuevos métodos de
fabricacion como el denominado Moldeo Cerrado con la tecnologia de
Trasferencia de Resina al Molde RTM LIGHT (cuyas caracteristicas y
valoracion se determinaron en el Capitulo 4), con lo que SF estara habilitada

para mejorar sus niveles de venta de acuerdo a su demanda.

Generacion de Normas de Calidad

Para establecer un sistema de calidad, SF tomard como soporte técnico las
normativas calificadas por organismos internacionales como la Asociacion
Espafiola de Normalizacion (AENOR), ya que en el Ecuador al momento no se
han desarrollado, para normalizar los procesos productivos que permitan
establecer los requisitos fundamentales de calidad, seguridad, proteccion a la

salud y medio ambiente para los productos.

Indicadores de Rentabilidad

En su expresion analitica, la rentabilidad va a venir expresada como cociente
entre un concepto de resultado y un concepto de capital invertido para obtener
ese resultado. A este respecto es necesario tener en cuenta una serie de
cuestiones en la formulacién y medicién de la rentabilidad para poder asi
elaborar un indicador de rentabilidad con significado:



197

e Las magnitudes cuyo cociente es el indicador de rentabilidad han de ser
susceptibles de expresarse en forma monetaria.

e Debe existir, en la medida de lo posible, una relacion causal entre los
recursos o inversién considerados como denominador y el excedente o

resultado al que han de ser enfrentados.

e En la determinacion de la cuantia de los recursos invertidos habra de
considerarse el promedio del periodo, pues mientras el resultado es una
variable flujo, que se calcula respecto a un periodo, la base de
comparacion, constituida por la inversion, es una variable stock que sélo
informa de la inversién existente en un momento concreto del tiempo.

Por ello, para aumentar la representatividad de los recursos invertidos,
es necesario considerar el promedio del periodo.

e Por otra parte, también es necesario definir el periodo de tiempo al que
se refiere la medicion de la rentabilidad (normalmente el ejercicio
contable), pues en el caso de breves espacios de tiempo se suele
incurrir en errores debido a una periodificacion incorrecta.

Aplicacion de Manuales de Procedimientos

Para descentralizar las funciones concentradas en la Gerencia, se aplicara la
asignacion de actividades y tareas a cada colaborador, en funcién del proceso

descrito en el mapa de procesos y manual de procedimientos.

Incorporacion del Subsistema de Capacitacion y Evaluacion del Personal

Se incorporard a la estructura organizacional los Subsistemas de
Administracion de Personal, en donde se determinaran los planes de

capacitacién, los que se realizardn en forma sistematica y continua en
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conformidad al avance de las etapas y actividades estratégicas, especialmente
al personal operativo (ver Capitulo 4 — Plan de Capacitacion operarios); de
acuerdo con el ambito de accion de los diferentes procesos se determinara y
distribuira el tiempo y forma mas adecuados para realizar la capacitacion;
consecuentemente se dispondra de herramientas de calificacion para evaluar al
personal en funcion de los resultados obtenidos en determinado tiempo.

Investigacion de Mercado

Se utilizarad la investigacion de mercado para identificar continuamente los
cambios en la conducta del consumidor, nuevos habitos de compra y conocer a
los clientes potenciales; de esta manera tomar decisiones sobre: la introduccién
al mercado de productos innovados, determinar los canales de distribucidon mas
apropiados para el producto y cambios en las estrategias de promocion y

publicidad.

Para la investigacion de mercado se requerira instrumentos para analizar las
tendencias del consumidor. Algunos de estos incluyen: encuestas, estudios
estadisticos, observacién, entrevista y grupos focales. Ademas permitira
establecer un monitoreo del entorno y consideraciones para establecer: la
intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes; amenaza de
nuevos participantes; el poder de negociacion de los proveedores vy
compradores, y la presion de los productos sustitutos (ver Capitulo 2 — Analisis

de Mercado).

5.2.1.7 Organigrama para SF

Toda organizacion, independientemente de su naturaleza, requiere de un
marco de actuacion para funcionar. Este marco lo constituye la estructura
organica, que no es sino una division ordenada y sistematica de sus unidades
de trabajo atendiendo al objeto de su creacion.
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Su presentacion grafica se reconoce como organigrama, que es el método mas
sencillo para expresar la estructura e interrelaciones de los 6rganos que la

componen en términos concretos y accesibles.

Se ha disefiado un nuevo organigrama para SF, considerando su magnitud
jerarquica y funcional, de acuerdo al numero de Unidades y personal
involucrado, se recuerda que la empresa estd inmersa en las denominadas

PYMES y su personal no supera las 20 personas; por lo tanto se ha adoptado
para su Organigrama las siguientes consideraciones:

e Por su naturaleza: SF tendra un organigrama Micro administrativo,
debido a que corresponde a una sola organizacion.

e Por su ambito: serd especifico, ya que muestra en forma particular la

estructura de las Unidades.

e Por su contenido: sera funcional, porque se incluira en el diagrama
ademas de las Unidades y sus interrelaciones, las principales funciones

que tienen asignadas las Unidades incluidas en el grafico.

e Por su presentacion: sera vertical, ya que presenta las Unidades
ramificadas de arriba hacia abajo a partir del titular en la parte superior,
desagregando los diferentes niveles jerarquicos en forma escalonada.
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CUADRO 5.2
ORGANIGRAMA FUNCIONAL PARA LA EMPRESA “SUPER FIBRA”

f GERENCIA \

Organizar alaempresa
Planificar desarrollo de negocio
Direccionar ala empresa
Generar Politicas para Recursos
Humanos

Evaluar procesos en funcién de
los objetivos

- /

Ea SN

o

/ UNIDAD VENTAS \ / UNIDAD FINANCIERA \ / UNIDAD PRODUCTIVA \
1.
2.
&
4

Planificar el Presupuesto 1. Disefiar el producto y el método
Financiar los Proyectos de trabajo

Programar las adquisiciones 2. Planificar y controlar la
Generar Balances Financieros produccion

1 Determinar un Sistema de
Mercadeo

2. Generar Ventas

&, Fabrica los productos

4. Distribuir y almacenar materiales

5 Manejar los materiales para
produccion

6. Realizar mantenimiento

k / k / { Controlar la calidad del producty

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

5.2.2 REESTRUCTURA DE PROCESOS DE SF

La Reestructura de los Procesos de SF, se basa en la investigacion definida en
los Capitulos 2, 3y 4, de Diagndstico y Evaluacion de Factores Criticos, asi
como la determinacion de nuevos métodos productivos; en funcién de lo que la

empresa requiere para mejorar su gestion y lograr los objetivos de expansion.

Los Procesos renovados constituyen el desarrollo de una solucién efectiva de
los problemas definidos durante las fases de la comprension de la situacion
actual. Sin la comprension fundamental de los procesos actuales ni una buena
comprension de los requerimientos de los procesos futuros, la probabilidad de
disefiar unos nuevos se reducen en forma considerable. Por lo que se pretende

modelar los procesos hasta el punto que logre satisfacer las expectativas del
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tema planteado “Proyecto de Expansion de la Empresa “SUPER FIBRA™. En

este sentido se tendra en mente los siguientes puntos:

Como trabajaran los procesos propuestos

Que personal utilizara y estara involucrado en el proceso

Que clase de recursos seran necesarios

Cuales seran los costos de produccion de los nuevos procesos

Una vez determinado el organigrama de la empresa, es necesario identificar la
interrelacion que tiene la estructura con el proceso general, empezando con las
entradas determinadas por el cliente externo, consecuentemente el
procedimiento de disefio de oferta, de adquisiciones y de produccién, para
cerrar el proceso con la entrega del producto terminado al cliente, lo que
comprende la salida o el resultado general del proceso de SF; el sistema
abarca las unidades especificas descritas: Unidad de Ventas, Unidad
Financiera, y Unidad Productiva, areas administradas por la Gerencia.

CUADRO 5.3
GESTION POR PROCESOS DE SF FRENTE A LA ESTRUCTURA PROPUESTA

~N
GERENCIA
J
I ]
( )
UNIDAD VENTAS UNIDAD FINANCIERA UNIDAD PRODUCTIVA
PROCESO

G J

ADQUIERE LOS REQURSOS DISENA YFABRICA B

QUIENTE EXPRESA ELABORALA OFERTAY PARA FABRICAR BL PRODUCTO CLIENTE REGBE
NECESDAD  [T"|  REALZALAVENTA > PRODUCTO —>| ASGUIRANDOIA | —>| H PRODUCTO
CALIDAD REQUERIDA

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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5.2.2.1 Mapas de procesos para SF

Se presenta un Mapa General de Procesos de SF, en el cual se identifica los
procesos operativos, los mismos que estan determinados en la Unidad
Productiva debido la naturaleza del negocio, ya que la produccion constituye el
eje fundamental para generar un producto; se incluyen los procesos de apoyo
correspondientes a las Areas Administrativa y Financiera, las cuales son
consideradas como Unidades de apoyo encargadas de proveer los recursos
tanto humanos, financieros y materiales, en cantidad y calidad requeridos para

el buen funcionamiento del sistema.

El Mapa muestra el ciclo del proceso, sus interacciones con el ambiente
externo y el procedimiento general para obtener el resultado final acorde con el

objetivo planteado, a partir de la satisfaccion del cliente.

CUADRO 5.4
MAPA DE PROCESOS PARA SF

r==== re==="

: : C OPERATIV OS V | :
| || 1
: | — ) E -
P l_J M PRODUCCION N —
R P T  C
v R A ot
! ' A S !
o s  E
| E 1 | N
. D | ALMACENAR/DISTRIBUIR o T
: R : APOYO : S
. E | :
LS FINANCIERO ADMINISTRACION :
| 1 |

-

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

La secuencia del Mapa General de SF comienza con la necesidad presentada
por el cliente, la que es receptada por el Proceso de Ventas quien

consecuentemente realiza la colocacion del pedido en el Proceso Productivo,
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este proceso disefia la solucion al requerimiento y solicita a los procesos de
apoyo el abastecimiento de recursos por medio de los proveedores, una vez
solventado los recursos esenciales para la fabricacion se elabora el producto,

se almacena y se distribuye al cliente.

Para encaminar los mecanismos hacia la solucion de los principales problemas
de la empresa, se ha disefiado mapas de procesos correspondientes a cada
proceso gue involucra a las diferentes unidades operativas y de gestion de SF;

estos elementos estan enfocados en lo siguiente:

e Disefiar procesos basicos que identifiquen los elementos de analisis:

entradas, salidas, resultados.

e Plasmar la consolidacion de las actividades redefinidas que sirvan para

la consecucion de objetivos.

e Determinar la configuracion de los recursos necesarios.

e Determinar indicadores de gestion o rendimiento que permitan
establecer la eficiencia, eficacia y calidad (tiempo, exactitud,
confiabilidad y flexibilidad) del proceso, y genere retroalimentacion.

¢ Definir metas del proceso, controles y registros para su verificacion.

A continuacion se detallaran las estructuras de los procesos innovados de SF:
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NOMBRE DEL PROCESQ: VENTAS

PROCESO: OPERATIVO

EDICION N° 1

PROPIETARIO DEL PROCESOQ: JEFE DE VENTAS

FECHA: 02-01-2007

ALCANCE: OFERTAR Y VENDER EL PRODUCTO HASTA SOLVENTAR EL PEDIDO CON LA ENTREGA DEL PRODUCTO AL CLIENTE

RECURSOS
FISICOS: AREA DE VENTAS RRHH: JEFE DE VENTAS Y VENDEDORES
TECNOLOGICOS: COMPUTADOR, DATAFAS, TELEFAX
CLIENTES
DISTRIBUIDOR MINORISTA
PROVEEDORES PROCESOS DISTRIBUIDOR MAYORISTA
PROCESO PRODUCTIVO (intemo) PROMOCIONAR EL PRODUCTO ICLIENTES DIRECTOS
CLIENTE (externo) [ELABORAR Y PRESENTAR PROFORMA DE LA OFERTA PROCESO PRODUCTIVO
RECEPTAR PEDIDO
ERIFICAR EXISTENCIAS EN BODEGA
[EMITIR ORDEN DE PEDIDO AL AREA PRODUCTIVA
ENTRADAS ELABORAR COMPROBANTE VENTA SALIDAS

BANERA DE POLIESTER REFORZADA

REALIZAR LA RECAUDACION DE LA VENTA

BANERA DE POLIESTER REFORZADA

L CON FIERA DE VIDRIO éELABORARORDEN DE ENTREGA Y GUIA DE REMISION é CON FIERA DE VIDRIO, REQUERDA
ENTREGAR EL PRODUCTO HASTA EL CLIENTE bOR EL CLIENTE
PEDIDO CLIENTE REALIZAR INFORME DE VENTAS
INDICADORES OBJETIVO REGISTROS / ANEXOS
EFICACIA: PROMOCIONAR, VENDER Y DESPACHAR LAS BARERAS ORDEN DE PEDIDO
NIVELES DE VENTA [ERMINADAS. FACTURAS | GUIA DE REMISION
EFICIENCIA: INVENTARIO  DE  PRODUCTOS  EN
PUBLICIDAD STOCK
FUERZA DE VENTAS CONTROLES BASE  DE  DATOS  CLIENTES
CALIDAD: ONITOREQ DE MONTO DE VENTAS MENSUALES REGISTRO DE VENTAS
SATISFACCION CLIENTE CONTROL DE INVENTARIOS DE PRODUCTOS EN STOCK
ISERVICIO POST VENTA
DESCRIPCION DE INDICADORES
FORMULACION META | LIMITE SUPERIOR | LIMITE INFERIOR
EFICACIA
[L. Nivel de Ventas Ventas efectuadas x 100 100% 95% 80%
entas programadas
EFICIENCIA
1. Publicidad 100 100% 80% 60%

Cantidad de Publicidad lanzada

[Total de clientes atendidos

P Fuerza de Ventas Ventas totales x100 100% 90% 80%
N° de Vendedores

ICALIDAD

IL.Satisfaccion del cliente I\° de clientes safisfechos x 100 100% 98% 90%

ELABORADO POR: MORALESMELBA Y ONA NELSON
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INOMBRE DEL PROCESO: PRODUCCION

PROCESOQ: OPERATIVO

EDICION N° 1

PROPIETARIO DEL PROCESO: JEFE DE PRODUCCION

REQUISITO DE LA NORMA:

CEN - UNE__[FECHA: 02-01-2007

ALCANCE: EMITIR ORDEN DE PRODUCCION HASTA OBTENER EL PRODUCTO TERMINADO Y ALMACENADO EN BODEGA

RECURSOS
FISICOS: AREA PRODUCTIVA RRHH: JEFE DE PRODUCCION, OPERARIOS
TECNOLOGICOS: MATRICES, COMPRESOR, SOPLETE, SPRINTER SSB DE INYECCION —
PROCESOS
PROVEEDORES PLANIFICAR LA PRODUCCION
UNIDAD DE VENTAS (interno) REALIZAR PEDIDO DE MATERIALES E INSUMOS
PROVEEDOR A (externo) EMITIR ORDEN DE PRODUCCION CLIENTES
PROVEEDOR B (externo) REALIZAR CRONOGRAMA DE TRABAJO PROCESO DE VENTAS (interno)
PROVEEDOR C (externo) PREPARAR MATRICERIA
PREPARAR MATERIALES
PREPARAR EQUIPOS
EMITIR ORDEN DE REQUISICION
ENTRADAS PINTAR MATRICES SALIDAS
ORDEN DE PEDIDO LAMINAR MATRICES BANERA DE POLIESTER
FIBRA DE VIDRIO EXTRAER PRODUCTO DE MATRICES REFORZADA CON FIBRA DE
RESINAS POLIESTER DAR EL ACABADO FINAL AL PRODUCTO IDRIO
GEL COAT EMBALAR PRODUCTO
CATALIZADORES TRASPORTAR EL PRODUCTO A BODEGAS
LIJAS,PULIMENTO,CERA ELABORAR INFORMES DE PRODCCION
INDICADORES OBJETIVO
EFICACIA PRODUCIR BANERAS CON OPTIMA CALIDAD, PARA SATISFACER
CICLO DE FABRICACION EL REQUERIMIENTO DEL CLIENTE EFECTUADO A TRAVES DEL
NIVELES DE PRODUCCION PROCESO DE VENTAS.
EEICIENCIA:
DESPERDICIOS REGISTROS / ANEXOS
PRODUCTIVIDAD DE MP, EQ Y MO REGISTROS DE INDICADORES
CALIDAD: INVENTARIOS: MATERIA PRIMA,
REPROCESOS CONTROLES PRODUCTOS EN  PROCESOS,
PRODUCTOS TERMINADOS
ERIFICACION DEL CUMPLIMIENTO DE ESTANDARES DE CALIDAD
DEL PRODUCTO TERMINADO. (NORMA TECNICA, MANUAL MP)
DESCRIPCION DE INDICADORES
FORMULACION META LIMITE SUPERIOR LIMITE INFERIOR
EFICACIA
1. Ciclo de fabricacion ITiempo de proceso de fabricacién x 100 100% 95% 80%
Tiempo desde el pedido hasta entrega producto
2. Niveles de Produccion (Cantidad de bafieras producidas x 100 100% 95% 80%
Cantidad de bafieras programas
EFICIENCIA
1. Desperdicios Desperdicios de Materia Prima x100 0% 5% 2%
ateria prima utilizada
2.Productividad de MP Cantidad de Producto  x 100 100% 90% 70%
Cantidad de Materia Prima
3.Productividad de maquinaria  [Cantidad de Producto  x 100 100% 90% 70%
0. Hora maquina
4.Productividad de MO Cantidad de Producto  x 100 100% 90% 70%
\o. Hora hombre
CALIDAD
1.Reprocesos Zantidad de productos correqidos x 100 0% 5% 2%
Cantidad de productos fabricados

ELABORADO POR: MORALESMELBA Y ONA NELSON
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NOMBRE DEL PROCESQ: ADMINISTRATIVO

PROCESQ: ESTRATEGICO Y DE APOYO

EDICION N° 1

PROPIETARIO DEL PROCESO: GERENTE

REQUISITO DE: MANUAL

FECHA: 06-01-07

IALCANCE: ANALIZAR LA INFORMACION OBTENIDA DEL ENTORNO EXTERNO E INTERNO HASTA LA DETERMINACION Y EJECUCION DE OBJETIVOS, POLITICAS Y ESTRATEGIAS.

RECURSOS
FISICOS: AREA ADMINISTRATIVA RRHH: GERENTE GENERAL
TECNOLOGICOS: COMPUTADOR, TELEFAX,
PROVEEDORES
MERCADO PROCESOS CLIENTES
ENTORNO INDUSTRIAL RECEPTAR INFORMACION INTERNA Y EXTERNA
ENTORNO COMPETITIVO ESTUDIAR INFORMACION OBTENIDA EMPRESA SUPER FIBRA
PROCESO PRODUCTIVO DETERMINAR EL ALCANCE DE OBJETIVOS
PROCESO DE VENTAS ESTABLECER POLITICAS
PROCESO FINANCIERO CREAR ESTRATEGIAS
DIFUNDIR INFORMACION (CAPACITACION)
DIRIGIR PROCEDIMIENTOS DE APLICACION ESTRATEGIA SALIDAS
TOMAR DESICIONES
L GENERAR NUEVOS OBJETIVOS,POLITICAS Y ESTRATEGIAS DE OBJETIVOS, POLITICAS ¥
ENTRADAS ESTRATEGIA
DESARROLLO PARA LA EMPRESA
INFORMACION DEL MERCADO
INFORMACION DE LA INDUSTRIA
INFORMACION DE LA COMPETENCIA
INFORMACION DE LA PRODUCCION
INFORME DE VENTAS
INFORMES CONTABLES Y FINANCIEROS
OBJETIVO
DEFINIR Y CUMPLIR CO[\I LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA
INDICADORES MEDIANTE LA APLICACION Y CONTROL DE SUS POLITICAS Y
EFICACIA: ESTRATEGIAS.
CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS
[EXPANSION DE EMPRESA REGISTROS / ANEXOS
EFICIENCIA: MANUALES DE
[SATISFACCION DE EMPLEADOS CONTROLES PROCEDIMIENTOS
DESEMPENO DE PERSONAL EVALUACION DE DESEMPENO REGLAMENTOS INTERNOS
[FLUJO DE INFORMACION EVALUACION DE RESULTADOS
CALIDAD: AUDITORIAS

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

DESCRIPCION DE INDICADORES

Crecimiento econdmico programado

FORMULACION META LIMITE SUPERIOR LIMITE INFERIOR
EFICACIA
1. Cumplimiento de objetivos Qbjetiva cumplidos  x 100 100% 90% 80%
Objetivos Propuestos
2. Expansion de SF Crecimiento econdmico de la empresa x 100 100% 80% 50%

EFICIENCIA
1. Satisfaccion de empleados

2.Desempefio del personal

3. Flujo de Informacién

No. de empleados safisfechos x100

0. De empleados totales

No. de emnleados calificados x 100
0, de empleados capacitados

Informacion recibida x 100
nformacién requerida |

100% 95%

100% 90%

100% 95%

80%

30%

90%

CALIDAD
1.Posicionamiento de la marca

ercado respecto a su totaldad

Presencia de la marca de la empresa obtenida en el

100% 60%

30%

ELABORADO POR: MORALES MELBA Y ONA NELSON
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NOMBRE DEL PROCESO: _FINANCIERO CONTABLE

PROCESO : DE APOYO

EDICIONN® 1

PROPIETARIO DEL PROCESO: ANALISTA FINANCIERO

REQUISITO DE LA NORMA: TRIBUTARIA

[FECHA: 02-01-2007

ALCANCE: ANALIZAR LA INFORMACION FINANCIERA Y CONTABLE HASTA LA PRESENTACION DE_INDICADORES FINANCIEROS Y BALANCES ESTRUCTURADOS

DOCUMENTACION Y TRIBUTACIONES

CONTROL POSTERIOR A TRAVES DE AUDITORIA

[CONTROL CONCURRENTE AL MOMENTO DE EJECUTARSE LA OPERACION

DESCRIPCION DE INDICADORES

RECURS0S
FISICOS: AREA FINACIERA RRHH: GERENTE FINANCIERO, AUXILIARES
TECNOLOGICOS: COMPUTADOR, TELEFAX ECONOMICOS: CAPITAL MONETARIO
PROVEEDORES PROCESOS CLIENTES

PROCESO PRODUCTIVO (interno) RECEPTAR LA INFORMACION DE LOS PROCESOS DE LA EMPRESA
PROCESO DE VENTAS (intero) DRDENAR LA INFORMACION PROCESO ADMINISTRATIVO
PROCESO ADMINISTRATIVO (intemo) KNALIZAR LA INFORMACION
SISTEMA FINANCIERO (extemo) VERIFICAR INGRESOS POR VENTAS
SERVICIOS DE RENTAS INTERNAS (externo) REALIZAR PRESUPUESTOS
PROVEEDORES MP E INSUMOS (externos, FINANCIAR REQUERIMIENTOS

PLANIFICAR INVERSIONES Y ADQUISICIONES SALIDAS

RELIZAR ADQUISICIONES PRECIOS DE PRODUCTOS

[COSTEAR PRODUCTOS BALANCES ESTRUCTURADOS

ENTRADAS FLABORAR ROLES DE PAGO PARA NOMINAS PLAN DE COMPRAS
INVENTARIOS REALIZAR FORMULARIOS DE TRIBUTACION Y SEGUROS PLAN DE INVERSIONES
REGISTROS DE VENTAS ESTRUCTURAR BALANCES CONTABLES PAGO DE NOMINA
IAUTORIZACIONES,NORMAS, POLITICAS PRESENTAR INFORMES A GERENCIA PAGO TRIBUTACIONES
ESTADOS DE CUENTA OTROS PAGOS
TASAS DE INTERES
INFORMACIONES DE CREDITOS
TRIBUTACIONES LEYES Y REGLAMENTOS
OBJETIVO
INDICADORES

CFCACe KNALIZAR E INTERPRETAR LOS RESULTADOS FINANCIERROS A FIN DE

ESTABLECER LINEAMIENTOS PARA LA TOMADE DESICIONES QUE PERMITAN
(CUMPLIMIENTO DE PRESUPUESTO EL CUMPLIMIENTO DE LOS OBJETIVOS DE LA EMPRESA
RECAUDACIONES
RENTABIILIDAD DE LA INVERSION REGISTROS / ANEX0S
EFICIENCIA: BALANCES CONTABLES
LIQUIDEZ NFORMES FINANCIEROS
FLUJO DE CAJA CONTROLES NFORMES DE VENTAS
ROTACION DE EXISTENCIAS [FONTROL PREVIO A UN ACTO FINANCIERO PROYECTOS
ICALIDAD:

FORMULACION META LIMITE SUPERIOR LIMITE INFERIOR

EFICACIA

L. Cumplimiento de presupuesto Total Gastos anual  x 100 100% 95% 90%
Presupuesto anual

. Recaudaciones Recaudaciones x 100 100% 90% 80%
ICuentas por cobrar

p. Rentabilidad de la inversion Litilidad Neta x 100 100% 40% 30%

Activos

EFICIENCIA

L. Liquidez IActivos Corrientes - Activos realizables + + 0

D. Flujo de caja Ingresos - Egresos + + 0

. Rotacion de existencias ICosto de Ventas 2 veces mes 1.5 veces 1vez
Inventario Inicial - Inventario Final

CALIDAD

L. DOCUMENTACION Y TRIBUTACION fi 0 1 2
|Obligaciones Totales

ELABORADO POR: MORALESMELBA Y ONA NELSON




208

5.2.3 NORMA DE CALIDAD PARA EL PRODUCTO

La presente Norma Técnica esta elaborada en base a la Norma Europea EN
198 adoptada por el Comité Europeo de Normalizacién (CEN); la cual ha sido
adaptada para normar el producto generado por SF y garantizar su calidad, de
acuerdo a las caracteristicas que una bafiera deberia tener para cumplir con
los estandares de calidad requeridos.

Cabe recalcar que esta adaptacion constituye una norma de empresa y como
tal solo se aplicara en SF.

De acuerdo a la informacién obtenida en el Instituto Ecuatoriano de
Normalizacién (INEN), cabe sefialar que el Ecuador aun no cuenta con una
Norma Técnica que abarque las descripciones y especificaciones de productos
como los elaborados por SF, razon por la cual se acudi®6 a Normas

Internacionales calificadas.

Descriptores: Bafiera elaborado con Resinas Poliéster reforzados con Fibra de
Vidrio.

5.2.3.1 Objeto y Campo de Aplicacion

Esta Norma establece las especificaciones de las bafieras de uso doméstico en
materiales de poliéster reforzado con fibra de vidrio que aseguran que el
producto instalado conforme a las prescripciones del fabricante se comporta en

servicio satisfactoriamente.

Esta Norma se aplica a las bafieras de todas las formas y dimensiones. No fija

las especificaciones relativas a las dimensiones nominales o acordadas.
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Generalidades

e La bafera debe fabricarse a partir del uso de GEL COAT (material
calificado por ANDERCOL), conforme las especificaciones de la parte de
esta norma que trata del tipo particular de bafieras en resinas poliéster

reforzados con fibra de vidrio.

e “SUPER FIBRA” debe suministrar con cada bafera las instrucciones de
instalacién y de mantenimiento. La bafiera debe estar exenta de aristas

vivas.

e Cuando la bafiera se controla visualmente bajo una luz fuerte y oblicua,
no debe aparecer ni fisuras, ni grietas, ni escamas, ni otros defectos
superficiales como cambios de color no previstos, etc. que alteren el

aspecto o el comportamiento en servicio de la bafiera.

e La bafera debe tener un orificio de vaciado (desagie)

e La bafiera debe tener un rebosadero, salvo indicaciones en contrario del

comprador y cuando los reglamentos nacionales lo permitan.

e Las medidas del agujero de vaciado y del agujero de limitacion del
llenado (o de rebose) deben ser de acuerdo con las especificaciones de

los estandares de sus accesorios.

e Los bordes de los agujeros de la bafiera no deben presentar ninguna
traza de escamas, agrietamiento o cualquier otro defecto que altere el

aspecto o el comportamiento en servicio de la bafiera.
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5.2.3.2 Desviaciones Admisibles

Las medidas de longitud y anchura no deben desviarse de las indicadas por SF

mas de lo siguiente:

CUADRO. 5.5
DESVIACIONES ADMISIBLES
Medida Desviaciéon admisible

m Mm
<1 +5

-5
>1 +5

-10

Fuente: Norma Técnica UNE 53463
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Si “SUPER FIBRA” indicase dos medidas (por ejemplo medida de fabricacion y

medida nominal) debe indicar cual de ellas se aplica la desviacion admisible.

5.2.3.3 Caracteristicas Funcionales de la Baiiera

Bordes de la baiiera

Los bordes de la bafiera deben favorecer el flujo del agua al interior de la

bariera.

Fondo

Cuando la bafiera estéa nivelada y el agujero de vaciado abierto, el agua debe
fluir de la bafiera a excepcion del agua retenida por la tension interfacial.
Cualquier provisién de una superficie antideslizante no debe disminuir la

eficacia del desague.
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5.2.3.4 Desviaciones Dimensionales

Generalidades

Los lados y bordes rectos de la bafiera que pueden colocarse directamente
contra los elementos del entorno o las estructuras de soporte, deben cumplir

las especificaciones de los apartados 5.2 al 5.5.

Estas exigencias no aplican a los lados y bordes que por disefio son curvados

u ovalados.

Escuadrado

Las desviaciones de la escuadra medidas segun el apartado A.2.2, no deben

superar 5 milimetros en ningun punto.

Rectitud de los lados

Las desviaciones de la rectitud de los lados rectos de la bafiera medida segun
el apartado A.2.3, no deben superar 5 milimetros en sentido céncavo o

convexo en ningun punto.

Rectitud de la caida de la solapa

Las desviaciones de la rectitud de la caida de la solapa medidas a partir del
apartado A.2.4 no deben superar 5 milimetros en sentido concavo o convexo
en ningan punto.

Planitud de las playas

Las desviaciones de la planitud de las playas medidas segun el apartado A.2.5

no deben superar 5 milimetros en ningun punto.
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5.2.3.5 Resistencia a las Variaciones de Temperatura

La bafiera no debe presentar ningun signo de deformacion u otros defectos que
podrian alterar el aspecto y /o el funcionamiento después de haber sido

ensayada segun el apartado A.3

5.2.3.6 Resistencia a los Productos Quimicos Domésticos y a las Manchas

La bafiera no debe presentar manchas indelebles u otros desperfectos después

de haber sido ensayada segun el apartado A.4.

5.2.3.7 Resistencia a los Choques

El fondo y la playa de la bafiera no deben presentar ninguna sefial de
deformacion después de ensayarse de acuerdo a lo indicado en el apartado
A.5. No debe haber ningun otro defecto que impida el buen funcionamiento de
la banera.

5.2.3.8 Deformaciones

El soporte de la bafiera debe ser del tipo 1 o del tipo 2. SF debe estipular

claramente en todos los documentos el tipo de bafiera suministrada.

Tipo 1. Bafleras suministradas con un soporte completo de instalacién

pudiendo ser instalada sin soporte adicional.

Tipo 2. Bafieras suministradas sin estructura soporte de manera que necesitan
una instalacibn sobre murete a realizar por el instalador segun las
instrucciones dadas por SF.
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Las deformaciones puestas de manifiesto durante los ensayos descritos en el

apartado A.6 no deben superar las dadas en el Cuadro 5.6.

CUADRO 5.6
DEFORMACIONES
DEFORMACIONES MAXIMA AUTORIZADA BAJO CARGA
ENSAYO (mm)
Tipo 1 Tipo 2
1 Para la playa 0,5 Para la playa
! 2 Para el fondo 2 Para el fondo
) 2 Para la playa 0,5 Para la playa
3 Para el fondo 3 Para el fondo

Fuente: Norma Técnica UNE 53463
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

5.2.3.9 Marcado

Toda bafiera debera llevar sobre su fondo visible las indicaciones siguientes:

a) El nombre de la marca de SF;

b) La referencia de la Norma Técnica aplicada.

NOTA: Los apartados mencionados en esta Norma corresponden a ensayos validados
por el Comité Europeo de Normalizacién, que SF debe ejecutar para habilitar la
calificacion de su Norma Técnica, la que permitira el establecimiento de estandares de
calidad para las baneras en PRFV.

Los apartados estan incorporados en la presente Tesis como Anexo No. 2: Norma
Técnica de Calidad - Empresa “SUPER FIBRA”.
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5.2.4 MANUAL DE PROCEDIMIENTOS GENERALES PARA SF

Un Manual de Procedimientos es el documento que contiene la descripcion
basica de las actividades que deben seguirse en la realizacion de las funciones

de cada unidad™, sus caracteristicas se enfocan en lo siguiente:

e Permite conocer el funcionamiento interno en lo que respecta a
descripcion de tareas, ubicacion, requerimientos y a los puestos
responsables de su ejecucion.

e Auxilian en la induccion del puesto y al adiestramiento y capacitacion del
personal ya que describen en forma detallada las actividades de cada
puesto.

e Sirve para el analisis o revision de los procedimientos de un sistema.

e Sirve para uniformar y controlar el cumplimiento de las rutinas de trabajo.

e Determina en forma mas sencilla las responsabilidades por fallas o
errores.

e Facilita las labores de auditoria, evaluacion del control interno.

e Aumenta la eficiencia de los empleados, indicandoles lo que deben
hacer y como deben hacerlo.

e Ayuda a la coordinacion de actividades y evitar duplicidades.

e Construye una base para el andlisis posterior del trabajo y el

mejoramiento de los sistemas, procedimientos y métodos.

5.2.4.1 Objetivo del Manual de Procedimiento para SF

El proposito del Manual de Procedimientos para SF es suministrar informacion
bésica sobre los diferentes procesos detallados en los Mapas, y para cada uno
de ellos describir las rutinas de trabajo con el fin de evitar su alteracion
arbitraria; el documentos pretende ademas simplificar la responsabilidad por
fallas o errores, ya que tanto los empleados de SF como sus jefes conoceran si

el trabajo se esta realizando adecuadamente.

11 B. FRANKLIN. (2002). Sistemas Administrativos. Mexico.Mc Graw Hill. P.125
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5.2.4.2 Manual de Procedimientos Generales para el Area de Ventas

Objetivo

El Manual de la Unidad Ventas pretende trasmitir los procedimientos basicos
que aportaran para el cumplimiento de las metas de la Unidad, como son:

e Ampliar la cartera de clientes y proveedores, para que sea cada vez
mayor.

e Ejecutar las politicas de ventas, que ayudan a establecer las condiciones
de contratacion, de tal manera que favorezca la optimizacion de los
recursos en los planes de produccion.

e Establecer y afianzar los contactos en primer término con los clientes,
siendo el responsable de identificar cabalmente requerimientos y
plasmarlos adecuadamente en la orden de pedido.

e Vigilar el funcionamiento adecuado de la red de distribucion de manera
gue los productos lleguen al cliente en el tiempo previsto.

¢ |dentificar de manera precisa la demanda, con el objeto de ayudar a la
optimizacién de la planificacibn y programacion de los procesos

productivos.

Procedimiento para promocionar los productos

Responsable: Jefe de Ventas

e Prepare la promocion del producto periédicamente mediante el uso de
medios publicitarios como: catalogos, banners, vallas, tripticos, hojas
volantes, calendarios u otros medios necesarios para que el cliente
obtenga informacion sobre los productos de SF.

e Revise periddicamente el orden y decoracion del local de exhibiciones
asi como de la presentacion de los productos en sus estanterias.

e Aplique los diferentes planes promocionales para cada tipo de cliente de
acuerdo con las politicas de ventas aprobadas por la gerencia.
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Procedimiento para pro formar el producto

Responsable: Vendedor

e Atienda al cliente directamente informandole de los productos y sus
precios, solventando las inquietudes del cliente respecto a los productos.

e Elabore la oferta, en caso de ser solicitada, utilizando los medios escritos
como, proformas en donde se debe detallar las cantidades de producto,
precios y condiciones de pagos acordados, asi como sus vencimientos.

e Registre al cliente en la base de datos de clientes de SF para su

respectivo seguimiento.

¢ Negocie con el cliente en caso de cantidades considerables de acuerdo
a las politicas establecidas por la gerencia.

Procedimiento para elaborar el pedido

Responsable: Vendedor

e Recepte el pedido del cliente para su tramitacion y registro inmediato de
acuerdo a la categoria determinada por la empresa y zona geografica
de donde proveniente.

e Emita la orden de pedido correspondiente
Procedimiento para verificacion de existencias en bodega

Responsable: Vendedor

e Ingrese a la base de inventarios de los productos existentes en stock
tanto en la bodega del almacén como en la bodega de fabrica.
e Mediante la identificacion de los productos, verifigue su existencia en el

inventario de productos terminados.
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e En caso de no existir los productos requeridos en bodega, proceda a
enviar el pedido a la fabrica, determinando la fecha entrega segun los

tiempos estimados para su despacho.

Procedimiento para la emision del pedido a la fabrica

Responsable: Vendedor

e Solicite al area productiva via telefénica la recepcion y registro del
pedido.

e Escanee la orden de pedido y enviela por mail a la fabrica.

e Registre el pedido colocado en la agenda de productos por entregar,
determinando la fecha de entrega segun el programa de produccion y

despachos proporcionado por la Unidad productiva.

Procedimiento para efectuar y legalizar la venta

Responsable: Vendedor

e Aplique las politicas de ventas y de créditos segun el cliente y el monto
de la venta.

e En caso de clientes nuevos que soliciten la entrega inmediata del
producto, exija el pago en efectivo de la factura, caso contrario cobre el
anticipo establecido para cada venta, detallando los saldos pendientes
de cobro con la entrega del producto.

e Una vez efectuada la venta a crédito o contado, elabore la factura
correspondiente al cliente en donde se debe detallar la informacion del
cliente, cantidades de productos, detalles de los productos, precios,
descuentos y formas de pago correspondientes, asi como la fecha de su
respectiva entrega.

e Legalice la venta con las firmas correspondientes de autorizacion y

aceptacion del cliente sobre la factura.
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e Elabore una nota de entrega y adjuntela a la factura, con la que se
autoriza la entrega de los productos desde la bodega de despachos.

Procedimiento para entrega del producto

Responsable: Despachador

e Recepte la factura del cliente y elabore su respectiva guia de remision.

e Prepare la mercaderia utilizando la orden de entrega para su respectivo
despacho y registro.

¢ Revise el estado de la mercaderia frente al cliente para su aprobacion.

e Entregue los productos.

e Para clientes distribuidores de SF, toda la documentacién y productos

deben ser transportadas hasta sus respectivas bodegas.

Procedimiento para trasportar el producto hasta el cliente distribuidor

Responsable: Despachador

e Determine la ruta a seguir para la entrega.

e Adjunte la documentacion necesaria, factura, nota de entrega y guia de
remision.

e Cargue el camion repartidor.

e En el destino final de entrega, muestre el estado de la mercaderia al
cliente para su aceptacion.

e Entregue la mercaderia revisada, y con la totalidad de la entrega solicite

la firma de los documentos de respaldo (factura y nota de entrega) con
el recibido conforme.
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Procedimiento para recaudaciones

Responsable: Recaudador

e Sila venta del producto es realizada a un cliente nuevo y su despacho
es inmediato debe exigirse que sea de contado el pago por parte del
cliente.

e Cuando la venta sea de un cliente calificado para la obtencion de crédito,
el cobro debe efectuarse de acuerdo a la politica de cobranzas que
mantenga la empresa segun el tipo de cliente.

e El recaudador debe efectuar los cobros respectivos, segun el plan de
vencimientos provistos por la unidad financiera.

e Deposite los valores en la cuenta bancaria correspondiente.

e Debe elaborar y entregar un informe diario de ventas a la Unidad
Financiera.

Procedimiento para el Servicio Posventa

Responsable: Jefe de Ventas

e Realice el servicio postventa mediante el seguimiento de las ventas
mensuales efectuadas.

e Elabore informes mensuales respecto a la evolucién de las ventas y
requerimientos de clientes.
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5.2.4.3 Manual de Procedimientos Generales para el Area Productiva

Objetivo

El Manual de la Unidad Productiva pretende trasmitir los procedimientos
basicos que aportardn para la consecucion de las metas de la Unidad, como

son:

e Programar la produccion.

e Fabricar el producto en base a las normas establecidas y que satisfaga
las necesidades de los consumidores.

e Preparar los planes donde se establecen los lineamientos relativos a la
orientacién de los procesos de cambio que se deben generar en las
operaciones.

e Implantar técnicas y equipos para disminuir los costos de produccion,
desperdicio de tiempo y materia prima.

e Realizar los cronogramas de mantenimiento de las maquinarias lo que
permite prever posibles anormalidades en el funcionamiento de los
equipos.

e Inventariar y verificar las existencias de materias primas para
determinar las adquisiciones necesarias que deberan efectuarse, y a su
vez de los productos terminados en stock la cual, define la capacidad
para atender las necesidades del mercado.

e Determinar el requerimiento de repuestos y herramientas, lo cual
respalda los cronogramas de produccién para evitar la paralizacion del

proceso productivo por escasez de piezas o utensilios.
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Procedimiento para planificar la produccion

Responsable: Jefe de Produccion

Realice la recepcion de las 6rdenes de pedido efectuadas por la Unidad
de Ventas.

Registre e identifique los productos a producirse, por: medida, color y
disponibilidad de matrices.

Revise y actualice los inventarios materias primas, productos en proceso
y productos terminados diariamente, a fin de conocer la situacion de los
MisMos.

Realice una lista detallada de materias primas que deben ser adquiridas
y preséntelas en el departamento financiero para su respectiva
planificacion de compras.

Realice las 6rdenes de requisiciones de materias primas diarias para la

produccion.

Disefie los formatos de actividades para cada area de proceso: pintura,
laminado y acabados.

Organice el cronograma de fabricacion de acuerdo al orden numérico y
por fecha de entrada de pedido.

Procedimiento para ejecutar la produccion

Responsable: Jefe de Produccion

Entregue el cronograma de produccién a cada responsable de area
(pintura, laminado, acabados).
Entregue las ordenes de requisicion de materias primas segun las
cantidades necesitadas para la produccién del dia en cada area
(pintura, laminado, acabados).
Controle y registre los tiempos empleados en cada proceso por unidad

de medida.
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e Solventar los problemas presentados de acuerdo a las normativas
previstas.

e Elabore un informe de la produccion diaria para presentar a la Unidad de
Administracion.

Procedimiento para preparar materiales

Responsable: Bodeguero

e Recepte y revise las 6rdenes de requisicion

e Miday pese las cantidades de materias primas requeridas.

e Entregue las materias primas a cada responsable de Area (pintura,
laminado, acabado, empaquetado).

e Registre las salidas de las materias primas en los respectivos kardex e
inventarios.

e Presentar informe de materias primas entregadas, respaldandolas con

sus respectivas 6rdenes de requisicion.

Procedimiento para preparar matrices

Responsable: Operario

e De acuerdo con la orden de produccion revise las condiciones de la
matriz a ser utilizada.

e Separe las matrices aptas para su uso de las defectuosas para su
inmediata correccion en el caso de existir alguna.

e Limpie la superficie de la matriz y aplique el desmoldante.

e Transporte la matriz hacia el cuarto de pintura.

e Revise que la matriz esté libre de impurezas y déjela en su ubicacion

correspondiente
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Procedimiento para preparar equipos

Responsable: Operario

e Revise el equipo antes de su utilizacién: compresores, pistolas de
proyeccion, bombas de vacio del SPRINTER SSB, conforme la
descripcion efectuada en el Manual de Instrucciones del Equipo.

e Realice acciones correctivas en caso de ser necesario.

Procedimiento para pintar matriz

Responsable: Operario

e Pigmente el Gel Coat segun la tonalidad requerida.
e Catalice el Gel Coat con su respectivos acelerantes.

¢ Aplique el Gel Coat sobre la superficie de la matriz a proyeccion.

Procedimiento para laminar la matriz

Responsable: Operario

e Forre la superficie del molde inferior con su respectivo refuerzo (fibra de
vidrio).

e Cierre el molde con su respectivo contra molde.

e Conecte el punto de vacio central del molde al SPRINTER SSB.

e Aplique una presion de 0.6 bares en el punto de salida central del molde.

e Conecte la maquina de inyeccion a la entrada de resina (recipiente con
resina).

e Inyecte la resina en la cavidad de la matriz a una presion de 1 bar

aproximadamente, teniendo cuidado en no generar presiones que
podrian deformar los moldes.
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e Una vez terminada la inyeccion cierre la entrada de resina y se reduce el

vacio hasta 0.3 bares, manteniéndolo a esta presiéon mientras la resina

se gelifique para evitar que entre aire en la matriz y se afecte la pieza.

Procedimiento para extraer el producto de la matriz

Responsable: Operario

e Limpie los tubos de conexion, esta funcion la realiza el mismo
SPRINTER SSB en forma automaética.

e Habiendo esperado el tiempo necesario para que la pieza haya curado
en su totalidad, desconecte las entradas de aire en el SPRINTER SSB y

retire los tubos de aplicacién del vacio y de inyeccion de resina de la
matriz.

e Levante el contra molde y retire la pieza fabricada de la matriz para su
respectivo acabado final.

Procedimiento para el acabado final

Responsable: Operario

e Pula el producto hasta obtener un brillo uniforme.
e Limpie el producto de los residuos del pulimento.
e Proteja al producto con una capa de cera.

e Limpie la ceray cualquier residuo de la misma.
Procedimiento para empacar y almacenar el producto
Responsable: Operario

e Prepare el empaque segun las medidas del producto.

e Recubra el producto utilizando el material de empaque (polietileno y

carton).
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e Lleve el producto terminado y empacado hasta la bodega de productos
terminados.

e Registre el producto terminado en el inventario y comunique a la Unidad
de Ventas.

Procedimiento para el Mantenimiento de matrices y equipos

Responsable: Jefe de Produccion

El mantenimiento es un subproceso del proceso productivo una de las variables
claves para garantizar que la empresa produzca de manera eficiente y efectiva,
colabora a que el funcionamiento cotidiano se ejecute adecuadamente sin

impedimento alguno, garantizando la disponibilidad de los equipos.

Para cumplir con lo anterior el responsable realizara:

e Cronogramas para el mantenimiento preventivo de matrices y equipos,
de acuerdo a las unidades producidas en cada matriz y segun

especificaciones técnicas del equipo.

e Una revisidn peridédica a los libros de anormalidades de equipos y
matrices, luego del mantenimiento preventivo, en donde se registran los
posibles defectos que se detectan, esto coopera con un ritmo de trabajo

fluido y sin sobresaltos.
Procedimiento de Control de: Calidad, Matrices y Materiales
Responsable: Jefe de Produccion
El Control de Calidad es un subproceso del proceso productivo, el objetivo

central es garantizar que los procesos realizados conduzcan a la elaboracién

de un producto que satisfagan realmente las necesidades y expectativas de
sus clientes internos y externos.
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e Mantenga el control de calidad del producto de acuerdo a las
especificaciones de la Norma Técnica acoplada para el proceso de
fabricacion de la empresa (ver “Norma Técnica de Calidad” y Anexo No.
2 “Apartados — Ensayos”).

e Aplique los métodos e instructivos para el uso de materia prima, matrices
y tecnologia (ver Anexo No.4 “Control de Materias Primas”; Anexos No.
3: Instructivo “Como Fabricar un molde”; Capitulo 3 “Métodos de Moldeo

y Tecnologia”)
Procedimiento de Seguridad e Higiene Industrial

Responsable: Jefe de Produccion

e Aplique el Instructivo de Seguridad e Higiene correspondiente (descrito
en el Anexo No. 5: “Normas de Seguridad necesarias para el adecuado
manejo de materia prima y reactivos”), que detalla el procedimiento de

Seguridad e Higiene Industrial que la empresa debe adoptar.
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5.2.4.4 Manual de Procedimientos Generales para el Area de Administracién

Objetivo

El Manual de la Unidad Administrativa pretende trasmitir los procedimientos

basicos que aportaran para la consecucion de las metas de la Unidad, como

son:

e Captar y desarrollar al personal de la organizacién con el fin de competir

con éxito de forma sostenida en el tiempo, a través de planes, procesos
y practicas alineadas con la estrategia organizacional de creacion de

valores.

e Apoyar a las unidades operativas en el proceso permanente de

adaptacién a los diferentes mercados en la busqueda de la méaxima

competitividad en cada uno de ellos.

e Garantizar que todas las personas de la organizacién puedan aplicar

eficientemente todas sus capacidades individuales, obteniendo el
maximo provecho de éstas, mediante un conjunto de politicas y
esquemas de gestion que ademas contribuyen a que las personas se
sientan mas integrada, motivadas y comprometidas con los objetivos de

la organizacion.

Procedimiento de recopilacion, estudio y andlisis de la Informacion

Responsable: Gerente

Solicite y recepte periédicamente los reportes que contengan la
informacion sistematizada de las Unidades Internas de la empresa.
Investigue y adquiera informacion externa sobre la situacion y desarrollo
de las condiciones fisicas, politicas, socioecon6micas e institucionales
del ambiente que atafien a sus operaciones.

Estudie y Analice la informacion externa e interna obtenida en funcion de

los objetivos de la empresa.
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Tome decisiones respecto a los cambios o mejoras a efectuarse en base
al andlisis de la informacion.

Revise y apruebe los balances mensuales y anuales de la empresa.

Procedimiento de creacion de politicas, objetivos y estrategias

Responsable: Gerente

Analice la estructura organizacional de la empresa guardando relacion
con el tamafio de la empresa y complejidad de la misma, determinando
valores organizacionales, mision, vision.

Establezca politicas generales que involucre el campo de accién de la
empresa, su justificacion, los medios y objetivos que persigue.
Establezca y desarrolle una organizacion coordinada y eficiente por
medio de objetivos y estrategias que guien adecuadamente a los
colaboradores a la obtencion de resultados previstos en los objetivos.

Dirija las directrices generales y especificas para la empresa.

Procedimiento para la difusion de la informacion

Responsable: Gerente

Estudie las opciones de sistemas informaticos para mejorar el flujo de
informacion en cada proceso y su interacciéon dentro de la red de
procedimientos.

Normalice el sistema de difusion de informacion delegando a cada
responsable de area el manejo de la informacion que compete a la
Unidad y su respectiva comunicaciéon mediante disposiciones expresas
escritas efectuadas con formatos disefiados para tal efecto.

Capacite al personal integramente de acuerdo al perfil del puesto y

actividades inherentes a sus funciones
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Procedimiento para la direccion de los procesos

Responsable: Gerente

¢ Planifique las estrategias a ejecutarse.

e Determine la prioridad de las actividades a realizarse en cada proceso
de acuerdo a las necesidades de los usuarios interno y externo.

e Elabore los programas de trabajo.

e Aplique y dirija los procedimientos necesarios para la ejecucion de las
estrategias en cada unidad.

e Evalle el desempefio de los empleados en cada unidad de acuerdo a
los objetivos logrados.

e Mida el alcance de los objetivos conseguidos utilizando los indicadores
de gestion apropiados.

e Cumpla con los objetivos propuestos en base a la vision de la empresa.

e Retroalimente a la organizacién generando nuevas politicas, estrategias
y objetivos para continuar con el desarrollo de la empresa.
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5.2.4.5 Manual de Procedimientos Generales para el Area Financiera

Objetivo

El Manual de la Unidad Financiera pretende trasmitir los procedimientos
basicos que aportardn para la consecucién de las principales metas de la
Unidad, como son:

e Medir, identificar, analizar, interpretar, y comunicar la informacion
financiera que sera utilizada por la administracién para planear, evaluar
y controlar dentro la organizacion.

e Preparar los informes financieros que seran utilizados por la gerencia
para la toma de decisiones dentro de la organizacion.

e Manejar los registros contables que requieren realizarse para que la
empresa pueda operar. Las operaciones mas comunes realizadas en
esta unidad son: el registro de nédmina, registro de compra de materia
prima y venta de productos, asi como también célculos de costos,
gastos e impuestos y elaboracion de estados financieros que seran
utilizados por la gerencia.

e Manejar las relaciones con los inversionistas, tramites bancarios,
créditos y cobranza y administracion de riesgos.

Procedimiento de recepcion, orden y analisis de la informacion de los procesos de la

empresa

Responsable: Analista Financiero

e Solicite y recepte la informacion necesaria a cada unidad de la empresa.

e Ordene la informacién obtenida.

e Realice informes a la Unidad respectiva sobre anomalias presentadas en
la informacién.

e Verifique los depdsitos de ventas diariamente
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Procedimiento de realizar el presupuesto

Responsable: Analista Financiero

e Planifique el presupuesto anual en base a la estadistica de los afios

anteriores (utilice proyecciones de ventas, produccion, gastos, costos,

etc.)

e Establezca el punto de equilibrio de la empresa.

e Ajuste el presupuesto periddicamente de acuerdo con las necesidades

detectadas

e Informe de los detalles del presupuesto a las Unidades de la empresa

Procedimiento para inversiones

Responsable: Analista Financiero

e Recopile informacion sobre las necesidades que presente la empresa en
sus diferentes unidades

e Elabore un plan de inversiones en el que se incluya la posibilidad de
financiamiento.

e Presente a la gerencia de la empresa el plan de inversiones propuesto

para la toma de decisiones

Procedimiento para adquisiciones

Responsable: Analista Financiero

Informe con anticipacion a la Gerencia sobre la terminacion de suministros,
materiales o herramienta, para la verificacion de existencias en bodega.
Realice las adquisiciones previa autorizacion y analisis de proveedores
locales y del exterior, en funcidén de costo, precio, calidad.

Negocie las formas de pago mas adecuadas
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Una vez establecido las condiciones de compra efectie las compras a los
correspondientes proveedores.

Verifique las condiciones de compra y el material o insumo adquirido,
compromiso u obligacién del pago.

Registre en forma inmediata y exacta, todos los ingresos de cada uno de los
materiales adquiridos, de manera que se cuente con informacion

actualizada.

Procedimiento de para costear los productos

Responsable: Analista Financiero

Recopile informacion sobre costos fijos y variables empleados en cada
proceso productivo.

Solicite informes sobre cantidades de productos fabricadas por la empresa y
su periodicidad.

Efecte un seguimiento de los procesos productivos y verifique las
mediciones tanto de tiempos como del uso de materiales.

Estructure una hoja de céalculo basandose en la informacién obtenida para
cada producto.

Elabore un informe dirigido a la gerencia y adjunte la hoja de calculo de
costo de producto, para su revision y aprobacién para emitir la lista de

precios de venta.

Procedimiento para pagos y gastos

Responsable: Auxiliar Contable

Informe sobre las cuentas por pagar a proveedores y nomina de personal.
Reciba la documentacion de asistencia y demas comprobantes que
justifiquen los pagos.

Analice la legalidad, autenticidad, propiedad y veracidad de los documentos

presentados al pago.
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e Realice el desembolso por gasto de acuerdo con su respaldado
documentado.

e Presente un resumen de pagos y gastos mensuales.

Procedimiento para realizar tributaciones y pagos de seguros obligatorios

Responsable: Auxiliar contable

e Solicite formularios correspondientes.

e Solicite al contador la informacion necesaria para la elaboracion de los
formularios.

e Llene los borradores de los formularios con la informacion recibida del
contador.

e Presente los borradores terminados de los formularios para su revision y
aprobacion.

e Corrija los errores encontrados en cada formulario y preséntelos
nuevamente para su aprobacion.

e Una vez aprobada la forma de los borradores elabore con esa informacién
los formularios originales.

¢ Presente los formularios originales a la entidad competente (SRI, IESS)

Procedimiento de para estructurar los informes y balances contables

Responsable: Contador General

e Mantenga actualizado el archivo contable: costos, ventas, compras, pagos,
etc.

e Mantenga actualizado el registro de los bienes muebles y activos fijos.

e Organice, disefie e implemente los formatos de contabilidad, los registros y
libros que exige la Superintendencia de Compaifiias.

e Elabore informes y estados financieros en el plazo y condiciones

establecidos por la ley.
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5.3 DISENO DEL SISTEMA DEL MODELO DE GESTION PARA
LA EMPRESA “SUPER FIBRA”

La fase de disefio del sistema refleja el nuevo modelo enfocado en la
reestructura de los procesos para SF, la informacion integrada en los mapas de
procesos y manuales de procedimientos de “SUPER FIBRA”, se traducen en
un sistema global donde se plasma en forma grafica el Modelo de Gestion de la

empresa.

El sistema propuesto presenta a SF de forma reorganizada e integrada, cada
proceso se detalla como parte fundamental del sistema, en el cual se vislumbra
la interdependencia y coordinaciéon entre las Unidades Operativas y de Gestion;
es notoria la deferencia con el Flujograma expuesto en el Capitulo 3 en el cual
se describe el sistema actual de la empresa, sobre todo en los factores como la
definicion de los ambitos de accion de las Unidades Administrativa, Financiera,
Productiva y de Ventas, los procedimientos que debe cumplirse en cada fase

del sistema y el flujo de informacion.

Los diagramas que se presentan para el sistema propuesto se convertiran en
una base para la ejecucion del proyecto, alrededor de los cuales se centrarda la

gerencia de la empresa.

Se ha seleccionado de acuerdo a la clasificacion de los diagramas, un disefio
por operaciones para representar el flujo de las mismas, en funcion del uso de
un formato panoramico, en el cual se puede apreciar mucho mas rapidamente

el sistema. (Simbologia, ver Grafico 2.1)

A continuacion se presenta el Sistema Propuesto para la empresa SF:
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CAPITULO VI

EVALUACION DEL PROYECTO DE EXPANSION DE LA
EMPRESA “SUPER FIBRA”

Para la evaluacion del Proyecto de SF se efectuara un analisis en base a
métodos Financieros de gran utilidad, cuyo resultado servira para la toma de la
decision final de implantacion del proyecto por parte de los propietarios y
administradores de la empresa, ya que un andlisis que se anticipe al futuro
podria evitar posibles desviaciones y problemas en el largo plazo.

En este capitulo se destacara la importancia del flujo de fondos para obtener
los resultados de rendimiento de la inversion traducidas con el valor actual
neto, la tasa interna de retorno y el andlisis costo — beneficio para el proceso
de evaluacién del proyecto, debido a que son las principales herramientas para
medir la rentabilidad, planificar actividades y prever la capacidad de pago de

las inversiones.

6.1 SIMULACION DE LA APLICACION DEL PROYECTO

6.1.1 INVERSION DEL PROYECTO

A fin de operativizar la inversion requerida para ejecutar el proyecto, se ha
determinado en primera instancia todos los rubros en los que incurriria SF
inicialmente para fabricar bafieras en poliéster reforzado con fibra de vidrio
cuya media es 1.50 x 0. 70 m, integrados en el Cuadro 6.1; esto es: la
maquinaria para el desarrollo del producto (bafiera de PRFV) y equipos
tecnoldgicos necesarios para la empresa; ademas muebles y enseres, vehiculo

e instalaciones eléctricas.
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Como activos diferidos la empresa tienen gastos de puesta en marcha del
proyecto en los cuales consta la capacitacion del personal operativo que
utilizara la nueva tecnologia, implementaciones de mesas de trabajo
especialmente disefiadas, adecuacion de las matrices para el moldeo cerrado
con molde y contra molde, y pruebas correspondientes para la verificacion del

funcionamiento y garantia del proceso.

El Capital de Operacién corresponde a los valores que SF emplearia en un
ciclo de produccion (1 mes), en lo que respecta a mano de obra, materia prima,
gastos industriales de fabricacion y gastos de administracion y ventas, sin

tomar en cuenta depreciaciones y amortizaciones. (Ver Anexos No. 6y 7).

CUADRO 6.1

INVERSION DEL PROYECTO

CONCEPTO TOTAL
a) Inversioén Fija 17,406.26
Maquinaria y equipo 9,871.26
Muebles y enseres de oficina 1,235.00
Vehiculo usado (camioneta) 6,000.00
Instalaciones eléctricas 300.00
Equipo de computacion e impresora 900.00
b) Activos Diferidos 7,576.88
Gastos de puesta en marcha 6,700.00
Imprevistos (25% de los activos diferidos) 876.88
c) Capital de Operacion 14,743.11
INVERSION TOTAL 39,726.25

Fuente: Pro forma maquinaria y equipos, informacién proporcionada por SF

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
Por lo tanto los tres rubros de inversion: Fija, Activos Diferidos y Capital de
Operacion constituyen el monto total de la inversion de SF, con la cual se
llevaria a cabo el proyecto, que asciende a un valor total estimado de

38,375.50 USD (treinta y ocho mil tres cientos setenta y cinco 50/100 dolares).
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6.1.2 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

De acuerdo con la informacién proporcionada por la empresa, su capacidad
econOmica para la ejecucion del Proyecto esté alrededor de los 25,000.00 USD
(veinte y cuatro mil dolares 00/100 ddlares), que corresponderia a capital
propio; en tal virtud se considera una cifra entera para el financiamiento externo
de la diferencia de la inversion requerida, por lo que el financiamiento del
proyecto se distribuye de acuerdo al Cuadro 6.2, con la asignacion del 62% al

capital propio y el 38% al crédito bancario.

CUADRO 6.2

FINACIAMIENTO DEL PROYECTO

CAPITAL VALORUSD | %

CAPITAL PROPIO 24,726.25| 62%

CREDITO BANCARIO 15,000.00| 38%

TOTAL 39,726.25 [100%

Fuente: Informacién proporcionada por SF
Elaborado por: Morales Melba y Ofa Nelson

El crédito bancario es considerado como la fuente mas segura de
financiamiento a la que SF podria recurrir, tomando en cuenta que la empresa
ha obtenido buenos antecedentes y referencias comerciales y bancarias, que
de hecho califica a la empresa como sujeto accesible para la adquisicion de

créditos productivos a largo plazo.

Para el establecimiento de la estructura de la tabla de amortizacion destinada
al pago del crédito bancario, se ha tomado una actitud no muy optimista en la
gue se determina el tiempo de pago de la deuda a un plazo de cinco afios
como minimo, también se considera dentro del mismo criterio, que los pagos
de la deuda deberian ser efectuados en periodos semestrales con la finalidad
de reinvertir esos valores en insumos necesarios que podrian beneficiar la
rotacién de inventarios en el area productiva de la empresa, y tomando en

cuenta que se podrian lograr otros beneficios con distintas fuentes de
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financiamiento externo como los proveedores de materias primas, al realizar
compras de contado.

Otro de los aspectos claves a ser considerados para la amortizacion de la
deuda es la tasa de interés activa vigente para la emision de créditos
bancarios, si bien es cierto estas tasas de interés son variables de acuerdo al
comportamiento del mercado financiero, pero en este caso se ha tomado como
referencia el catorce porciento de interés anual para la ejecucion de este
proyecto, considerando a demas el supuesto de una estabilidad en las tasas de

interés activas del mercado bancario. (Ver Anexo No. 8).

6.1.3 ESTRUCTURA DE COSTOS

A fin de crear la Estructura de Costos que permita conocer los costos totales y
unitarios del producto para el proyecto y que a su vez faculte la elaboracion de
los Flujos de Fondos, se ha considerado una proyeccion de cantidades a
producir correspondientes a los afios 2007, 2008, 2009, 2010 y 2011, mediante
el método lineal, el cual nos proporciona tasas de crecimiento constantes y
discretas para un panorama conservador; no obstante las expectativas de
ventas son mayores contando con un sistema de produccién innovador que
permitiria la reduccion de tiempos de fabricacion y el incremento de rotacion de
piezas o bafieras, sin embargo para que SF no se aventure con expectativas

muy optimistas se considera un escenario precavido en esta simulacion.

Las cantidades de bafieras proyectadas para los proximos 5 afios alcanzarian

cantidades anuales detalladas en el Cuadro 6.3.
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CUADRO 6.3
VENTAS PROYECTADAS
ANOS 1-5 En USD
ANO | CANTIDAD | PRECIO VALOR
S BANERA | UNITARIO | TOTAL
1 1584 120.00 190,080.00
2 1818 120.00 218,160.00
3 2053 120.00 246,360.00
4 2288 120.00 274,560.00
5 2522 120.00 302,640.00

Fuente: Proyeccion Ventas — Método lineal, informacion SF

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

De acuerdo a estas proyecciones se espera que los costos de los materiales
directos y gastos indirectos alcancen los valores anuales en funcién de la
cantidad de material incurrido por bafiera y multiplicado por el total de bafieras
fabricadas anualmente; también participa la mano de obra con un monto anual
constante de 42,821.60 USD, en vista de los sueldos y salarios mas

aportaciones que corresponden por ley.

Los gastos administrativos y financieros estan dados por: sueldos del personal
administrativo y de ventas, arriendos, suministros y comunicaciones,
publicidad, depreciaciones y amortizaciones, e intereses derivados de la deuda.

(ver Anexo No. 9).

En tal virtud se presenta en el Cuadro 6.4 la Estructura de Costo del Proyecto
de SF.
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CUADRO 6.4
ESTRUCTURA DE COSTOS
CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

+ Materias primas 89,701.92 (102,953.341116,261.39 [129,569.44 | 142,820.86
+ Mano de obra directa 42,821.60 [ 42,821.60 | 42,821.60| 42,821.60| 42,821.60

+ Gastos indirectos de fabricacion 7,980.47 8,216.63 8,454.19 8,691.51 8,927.85
Costo de Fabricacién 140,503.99 | 153,991.57 [ 167,537.18 | 181,082.55 [ 194,570.31
+ Gastos de adminis. y ventas 41,579.63 | 41,579.63| 41,579.63| 37,554.00( 37,554.00

+ Gastos financieros 1,995.00 1,575.00 1,155.00 735.00 315.00
Costo Total 184,078.61 | 197,146.20 | 210,271.81 | 219,371.55 [ 232,439.31
Volumen de produccion (baiera) 1584 1818 2053 2288 2522
Costo unitario 116.21 108.44 102.42 95.88 92.16

Fuente: Proyeccion cantidades bafieras, mp, gstos, amortizaciones, informacién SF

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

6.2 EVALUACION DE RESULTADOS

6.2.1 ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

Para determinar la factibilidad econémica del proyecto en relacion al tiempo

previsto, es decir cinco afios plazo, se ha estructurado el Estado de Pérdidas y

Ganancias, ver Cuadro 6.5, con el fin de identificar las ganancias esperadas, lo

gue permitird definir si la inversion que se realizara esta justificada por la

ganancia que generara.

La utilidad neta del proyecto estara determinada por la diferencia entre lo que

se compra y lo que se vende, después de descontar todos los gastos que

demandan los procesos internos de la empresa e imposiciones tributarias.
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 190,080.00 218,160.00 246,360.00 274,560.00 302,640.00
- Costo de Fabricacion 140,503.99 153,991.57 167,537.18 181,082.55 194,570.31
Utilidad Bruta en Ventas 49,576.01 64,168.43 78,822.82 93,477.45 108,069.69
- Gastos de Administracion. y Ventas 41,579.63 41,579.63 41,579.63 37,554.00 37,554.00
- Gastos financieros 1,995.00 1,575.00 1,155.00 735.00 315.00
Utilidad antes de participacién e imp. 6,001.39 21,013.81 36,088.20 55,188.45 70,200.69
- Participacion de trabajadores* 900.21 3,152.07 5,413.23 8,278.27 10,530.10
Utilidad antes de impuestos 5,101.18 17,861.73 30,674.97 46,910.18 59,670.59
- Impuesto a la renta** 1,275.30 4,465.43 7,668.74 11,727.55 14,917.65
Utilidad Neta 3,825.89 13,396.30 23,006.22 35,182.64 44,752.94

*15%
**25%

Fuente: Proyecciones, amortizaciéon deuda, informaciéon SF

Elaborado por: Morales Melba y Ofa Nelson

Como se puede observar en el Cuadro 6.5 la empresa durante el periodo

previsto arroja utilidades, lo que permite definir que es econdmicamente factible

el proyecto de inversién de SF.

6.2.2 FLUJO DE FONDOS NETO PARA EL PROYECTO

Para determinar la factibilidad financiera del proyecto se utilizara el Flujo de

Fondos Neto como base del andlisis para determinar si es 0 no rentable; es

pertinente mencionar que dicho analisis se fijara en el flujo de fondos y no en

las ganancias contables porque es un mejor indicador sobre el retorno de una

inversion, principalmente debido a que el beneficio contable esté influido por

criterios subjetivos mientras que el flujo de fondos es un dato real. De esta

manera, la informacion contenida en uno u otro instrumento puede diferir, para

ello es preciso aclarar las principales diferencias entre el flujo de fondos y la

ganancia contable en el caso de SF:




244

Los Gastos Operativos y Gastos de Capital

Al calcular la ganancia contable se restan los gastos operativos (mano de obra,
costos de insumos, gastos administrativos, etc.) de los ingresos generados por
la operacion, mientras que los gastos de capital (maquinarias, equipos,
vehiculo, muebles y enseres, etc.) son tratados por la contabilidad de manera
diferente. En el célculo de la ganancia contable los gastos de capital no son
deducidos en el momento en que se incurren, si no que son activados, para ser
posteriormente imputados como gasto gradual a lo largo de toda la vida atil del

bien (depreciacion o amortizacion segun corresponda).

Los Gastos que no representan salidas de caja

Tanto la amortizacion como la depreciacion son gastos contables que no
representan salidas de caja. Este tipo de gastos reducen el ingreso contable,
pero no asi el flujo de fondos (que, como vimos, toma los gastos de capital
como salida de caja en el momento de realizar la inversion). Desde el punto de
vista financiero, el reconocimiento de los gastos no erogables interesa so6lo en
tanto y en cuanto puedan reducir el ingreso imponible, y generar por tanto un
efecto positivo sobre el flujo de fondos, a través de una reduccién en la carga
fiscal. En particular, en este proyecto que cuenta con cargos por depreciacion,
una parte significativa del flujo de fondos es atribuible a los beneficios

impositivos derivados de dicha depreciacion. (Ver Anexo).

A continuacion se presenta el flujo de fondos del proyecto bajo dos escenarios,
los cuales serviran para considerar dos posibles formas de aplicacién del

proyecto y a su vez evaluar cada alternativa:
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FLUJO NETO DE FONDOS PARA EL PROYECTO (SIN FINANCIAMIENTO)

CONCEPTO ANO O [ ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
Ingresos 190,080.00 | 218,160.00 | 246,360.00 | 274,560.00 | 302,640.00
- Costo de Fabricacion 140,503.99 [153,991.57 | 167,537.18 |181,082.55 | 194,570.31
Utilidad Bruta en Ventas 49,576.01 | 64,168.43 | 78,822.82 | 93,477.45 | 108,069.69
- Gastos de Adm. Y Ventas 41,579.63 | 41,579.63 | 41,579.63 | 37,554.00 | 37,554.00
- Gastos financieros 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Utilidad antes de participaciéon e imp. 7,996.39 | 22,588.81 | 37,243.20 | 55,92345| 70,515.69
- Participacién de trabajadores 1,199.46 3,388.32 5,586.48 | 8,388.52 | 10,577.35
Utilidad antes de impuestos 6,796.93 | 19,200.48 | 31,656.72 | 47,534.93 | 59,938.34
- Impuesto a la renta 1,699.23| 4,800.12| 7,914.18| 11,883.73| 14,984.58
Utilidad Neta 5,097.70 | 14,400.36 | 23,742.54 | 35,651.20 | 44,953.75
+ Depreciaciones 2,640.63| 2,640.63| 2,701.63| 2,340.63| 2,340.63
+ Amortizaciones 2,525.63 2,525.63 2,525.63 0.00 0.00
Inversion inicial -39,726.25
Valor desecho 0.00
Recuperacién capital de trabajo 14,743.11
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO -39,726.25 | 10,263.95 | 19,566.61 | 28,969.79 | 37,991.83 | 62,037.49

Fuente: Proyecciones, amortizaciéon deuda, informacion SF

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

Esta evaluacion busca determinar la rentabilidad del proyecto por si mismo, sin

incluir el financiamiento utilizado para llevarlo a cabo. Por eso es necesario

filtrar cualquier efecto que tenga el financiamiento de la inversién sobre la

rentabilidad de éste. Es decir, se debe considerar el proyecto como si estuviese

financiado enteramente por el capital propio del inversionista ya que el proyecto

debe recuperar estos fondos en su integridad sin importar el origen de los

mismos.
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FLUJO NETO DE FONDOS PARA EL PROYECTO (CON FINANCIAMIENTO

CONCEPTO ANO O | ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 [ ANO 5
Ingresos 190,080.00 | 218,160.00 | 246,360.00 | 274,560.00 | 302,640.00
- Costo de Fabricacién 140,503.99 | 153,991.57 | 167,537.18 | 181,082.55 | 194,570.31
Utilidad Bruta en Ventas 49,576.01 | 64,168.43 | 78,822.82 | 93,477.45 | 108,069.69
- Gastos de Administracién y Ventas 41,579.63 | 41,579.63 | 41,579.63 | 37,554.00 | 37,554.00
- Gastos financieros 1,995.00| 1,575.00 | 1,155.00 735.00 315.00
Utilidad antes de participacion e imp. 6,001.39 | 21,013.81 | 36,088.20 | 55,188.45| 70,200.69
- Participacion de trabajadores 900.21| 3,152.07 5,413.23| 8,278.27 | 10,530.10
Utilidad antes de impuestos 5,101.18 | 17,861.73 | 30,674.97 | 46,910.18 | 59,670.59
- Impuesto a la renta 1,275.30 | 4,465.43| 7,668.74| 11,727.55| 14,917.65
Utilidad Neta 3,825.89 | 13,396.30 | 23,006.22 | 35,182.64 | 44,752.94
+ Depreciaciones 2,640.63 2,640.63 2,340.63 2,340.63 2,340.63
+ Amortizaciones 2,525.63 2,525.63 2,525.63 0.00 0.00
Inversion inicial -39,726.25
+ Financiamiento de terceros 15,000.00
- Amortizacion de la deuda 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00 3,000.00
+ Valor desecho 0.00
+ Recuperacién capital de trabajo 14,743.11
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO 24,726.25 | 5,992.14 | 15,562.55 | 24,872.48 | 34,523.26 | 58,836.68

Fuente: Proyecciones, amortizacion deuda, informaciéon SF
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El Flujo con financiamiento, registra la alternativa de financiamiento que tiene el
proyecto con parte de la inversibn en capital propio y otra parte con
financiamiento externo, es decir el crédito que recibe el proyecto por parte de la
banca, lo que es probable es que su rentabilidad sea mayor que la del flujo con
financiamiento al momento de calcular la Tasa Interna de Retorno, debido a

que en este flujo el desembolso del afio 0 es menor que el Flujo sin
financiamiento.

Los Flujos de Fondos para el Proyecto de SF con y sin financiamiento
expresados en los cuadros anteriores presentan diferencias a partir de los
registros de gastos financieros y desembolsos iniciales en el afio 0, en los que
arrojan como resultados utilidades antes de participaciones e impuestos

diferentes y a partir de esto se derivan los calculos de participaciones e
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impuestos tributarios; los valores con financiamiento indican obviamente
participaciones y utilidades menores a los resultados sin financiamiento, como
se indico anteriormente la consideracion del flujo con financiamiento reduce el
pago de tributaciones fiscales por los gastos financieros que comprende la
deuda inicial y reducen la base imponible de calculo para el efecto.

En ambos flujos se puede apreciar la diferencia entre ingresos y egresos, esta
informacion se requiere a la hora de calcular el Valor Actual Neto del proyecto.
Respecto al Capital de Trabajo que representa aquellas inversiones necesarias
para que la empresa funcione, partimos del supuesto que no hay variaciones
del capital de trabajo durante la vida del proyecto, por ello se incluye, entre los
egresos del flujo de fondos del primer afio de operacion, luego, en el ultimo

periodo, se reconocera un ingreso ajustado a dicho capital.

6.2.3 VALOR ACTUAL NETO DEL PROYECTO

El Valor Actual se concibe como la ganancia obtenida en ddlares a valor actual,
es decir es la cantidad de dinero que ganara la empresa en términos netos,
como se muestra en el Cuadro 6.8 de célculo del VAN sin financiamiento y el

Cuadro 6.9 el VAN con financiamiento.

El VAN de SF se obtiene a partir de una tasa de descuento la cual se fijo en
14%, de acuerdo a la tasa comercial actual promedio del mercado, una
inversion inicial y una serie de pagos futuros a cinco afos plazo, que sumados
los flujos netos de caja actualizados durante todo el periodo de analisis,
incluyendo la inversion inicial, nos da como resultado el Valor Actual Neto sin
financiamiento de 59,573.23 USD y con financiamiento de 61,263.40 USD. Se
observa que el VAN con financiamiento es mayor, por definicion aumentara aun
mas el capital de la empresa que el VAN sin financiamiento, entonces este
Valor Actual Neto determina que el proyecto es aceptable.

FORMULA:
Fn

VAN =
(1+i)n
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6.2.4 TASA INTERNA DE RETORNO DEL PROYECTO

La tasa interna de retorno puede definirse como el porcentaje de ganancia que
obtiene la empresa por cada délar puesto en el negocio o que desea poner
como inversion, es asi como el Cuadro 6.8 muestra el calculo el TIR sin

financiamiento y el Cuadro 6.9 el TIR con financiamiento.

Para este calculo se debe ubicar la tasa de descuento del 14% que se definio,
se entiende que esta es aquella que se utiliza para traer a valor presente los

flujos de caja.

Para efectuar la comparacion, los valores monetarios deben consignarse en el
mismo momento del tiempo. Para ello se actualiza los flujos netos de caja,
aplicando la tasa de costo de capital (costo de una unidad de capital invertido
en una unidad de tiempo). Cabe sefialar que este elemento (tasa de costo de
capital) es el que ofrece mayores dificultades para su determinacion, ya que
implica obtener un promedio ponderado de las tasas existentes en los
mercados financieros, tanto para inversiones del capital propio, como las
correspondientes a capital prestado; sin embargo la simulacion del proyecto

coloca una tasa promedio.

El TIR sin financiamiento da como resultado 33% Yy con financiamiento 46%;
entonces se observa que el proyecto tiene una rentabilidad asociada mayor
gue la tasa de mercado (tasa de descuento), por lo tanto es mas conveniente
dado que la empresa ganara mas ejecutando el proyecto, que efectuando otro
tipo de inversion, a su vez el TIR con financiamiento es el mas adecuado por

ser mayor.

En esta perspectiva el tiempo necesario para recuperar la inversion inicial en el
primer escenario es de tres afios y en el segundo escenario de dos afios,

aproximadamente.
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Segun los criterios de recuperacion en el tiempo, el proyecto es conveniente

cuando el periodo de recuperacion es menor que el horizonte econémico de la

inversion de cinco afios, dado que se recupera la inversion inicial antes de

finalizado el plazo total, por lo que el TIR con financiamiento sigue siendo el

mas adecuado, el rendimiento supera al costo de capital invertido, por lo tanto

el proyecto es financieramente viable. De esta manera la inversion aporta

dinero para solventar el proyecto y ademas suministra al empresario una

utilidad.
FORMULA:
F? + 1+ F2 + F3 + + Fn_ =0
(1+d)? (1+d)z (1+d)? (1+d)n
CUADRO 6.8
TASA INTERNA DE RETORNO TIR, SIN FINANCIAMIENTO
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujo de Caja -39,726.25]10,263.95 | 19,566.61 | 28,969.79 | 37,991.83 | 62,037.49
Flujos actualizados -39,726.25| 9,003.46 [ 15,055.87 [ 19,553.78 | 22,494.21 | 32,220.33
Valor Actual Neto 58,601.41
Tasa Interna de Retorno 32%
Periodo de Recuperacioén | 3.125 afos

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto

Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

CUADRO 6.9
TASA INTERNA DE RETORNO TIR, CON FINANCIAMIENTO
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Flujo de Caja -24,726.2515,992.14 1 15,562.55 |24,872.48 | 34,523.26 |58,836.68
Flujos actualizados -24,726.25(5,256.26 [11,974.88 |1 16,788.21 | 20,440.54 [30,557.93
Valor Actual Neto 60,291.57

Tasa Interna de Retorno 44%

Periodo de Recuperacion [2.272 afios

Fuente: Flujo de Fondos del Proyecto
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Para determinar la relacion Costo Beneficio del Proyecto de SF, se ha

actualizado todos los ingresos y costos futuros al periodo inicial (cero), se los

ha comparado para verificar si los beneficios son mayores que los costos.

El calculo B/C, se opera sumando los ingresos actualizados y dividiéndolos

para la suma de los egresos actualizados durante el periodo en analisis,

obteniéndose asi un indice de 1.10, lo que representa que por cada dolar

invertido se obtiene 0.10 ctvs. de beneficio, lo que significa que el proyecto es

factible ya que multiplicado por las ventas totales, genera una utilidad a favor

de SF.
CUADRO 6.10
BENEFICIO — COSTO
CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos 190,080.0 | 218,160.0 | 246,360.0 | 274,560.0 | 302,640.0
Ingresos actualizados 165,287.0 1164,960.3 | 161,985.7 | 156,980.6 | 150,465.6
Costos 39,726.2| 184,078.6|197,146.2 |210,271.8|219,371.6 | 232,439.3
Costos actualizados 39,726.2| 160,068.4|149,070.8 |138,257.1 |125,426.4 | 115,563.4
Total Ingresos actualizados 799,679.1
Total Costos actualizados 728,112.4
799,679.1
Relacion Beneficio - Costo  ---------—--——-——-- = 1.10
728,112.4

Fuente: Estructura de Costos y Estado de Perdidas y Ganancias
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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6.2.6 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio de SF servira para determinar el punto donde el importe
de las ventas netas absorbe los costos variable y los costos fijos, es decir, es el
momento econdémico donde se produce un equilibrio entre los ingresos y los

costos totales, alli SF dejara de tener pérdida y empezaréa a tener beneficio.

Se ha tomado las ventas proyectadas del primer afio y el Ultimo afio
proyectado, para determinar los puntos de equilibrio en estos extremos, para
luego agruparlos a una produccion general promedio, esto es 1584 barfieras y

2522 baferas, respectivamente.

FORMULA: PE= CFT/ lu-CVu

CUADRO No. 6.11

PUNTO DE EQUILIBRIO
Para 1584 baneras Para 2522 baneras

Costos Costo fijo | Costo variable | Costo fijo | Costo variable
Materias primas 89,701.92 142,820.86
Mano de obra directa 42.821.60 42.821.60
Gastos indirectos fabricacién 7,980.47 7,980.47
Gastos de administrativos y ventas | 37,554.00 37,554.00
Depreciaciones y amortizaciones 5,166.25 2,340.63
Gastos financieros 1,995.00 315.00
TOTAL 45,534.47 139,684.77 | 45,534.47 188,298.09

Fuente: Estructura de Costos
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Para una produccion de 1584 P.E.

45,534.47

1431.22 baferas

Para una producciéon de 2522 P.E.

1004.34 baferas

Para la produccion en general P.E.

1180.37 bafieras

Fuente: Estructura de Costos
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson

El punto de equilibrio del primer afio ser4 de 1431 bafieras anuales, es decir

119 baferas al mes; en el ano cinco 1004 baneras anuales, es decir 84

bafieras al mes; y en la produccién en general 1180 bafieras anuales, es decir

90 baferas al mes; aqui las ventas son iguales a los costos y los gastos, al

aumentar el nivel de ventas se obtiene utilidad, y al bajar se producira pérdidas

para la empresa.
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CAPITULO VII

ENFOQUE DE LIDERAZGO EN EL MODELO DE
GESTION PARA LA EMPRESA “SUPER FIBRA”

Incluso la mejor estrategia puede fracasar si la empresa no cuenta con un
cuadro de lideres con las competencias adecuadas en los niveles adecuados

de la organizacion (Tsun-yan Hsieh/Josep IsernMcKinsey & Company).

El liderazgo es un tema crucial para el éxito del Proyecto de SF, la Gerencia no
solo seréa la encargada de administrar a la empresa sino que liderara su gestion
conjuntamente con los responsables de las diferentes Unidades. Por ello se
considera que el enfoque de liderazgo adecuado para SF de acuerdo al
namero de colaboradores y su naturaleza de negocio, sera el de un Liderazgo
Participativo, en donde se involucre a todos los miembros de la empresa
mediante la socializacién del cambio que se pretende lograr con el Modelo de
Gestion disefiado, esto a su vez permitird formar equipos de trabajo
plenamente comprometidos a incrementar las capacidades individuales en
funcidn de las metas de cada proceso y asi se alcanzara el objetivo de
expansion de SF.

7.1 SOCIALIZACION DEL CAMBIO

Previo a ejecutar la socializacion conviene que los responsables de los
diferentes procesos Produccién, Ventas y Financiero, conozcan y participen en
la toma de la decision para la implantacion del Modelo propuesto en la presente
Tesis, aun mas cuando se trata de una empresa familiar en la que sus
integrantes constituyen los propietarios de la empresa, por ello para delinear la
socializacion, la Gerencia debera fomentar la colaboracion de los propietarios

de la organizacién, a fin de que expresen sus inquietudes y requerimientos
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respecto a los temas base para la socializacion, asi no existird una resistencia
a la decision de cambio.

La Socializacion del Proyecto de SF hace referencia a la difusion del Modelo de
Gestion, es decir la determinacion de la forma como se va a dar a conocer a
todo el personal sobre la importancia del proyecto y su implantacién. La rapidez
y eficacia de la socializacion del Proyecto determinara la lealtad, el
compromiso, la productividad de los empleados, asi como su permanencia 0
salida de la empresa; lo que dependera ademas de la habilidad que tenga el
Lider para comprender y comunicar a sus colaboradores sobre el Modelo de

Gestion.

La Gerencia de SF debera adoptar una socializacion que aborde fundamente

los factores de cambio dentro de la empresa como son los siguientes:

e El Modelo de Gestion que innova la estructura de la empresa,
determinada con un sistema renovado e integrado, traducido a través de
procesos que se encuentran definidos en mapas de procesos y descritos
en manuales de procedimientos que muestran las actividades generales
agrupadas y coordinadas.

e La implantacibn del nuevo método de trabajo y la innovacion de
tecnologia de moldeo denominada RTM Light, respaldada con la norma

técnica del producto.

La difusion del Modelo de Gestién para la Expansion para SF se orienta a que

su personal conozca sobre:

Los nuevos objetivos de la empresa.

e Las estrategias para alcanzar los objetivos propuestos.

e Las responsabilidades de las personas en sus roles.

e Las pautas de conducta necesarias para un desempefio eficaz,

generado a través de valores organizacionales.
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Se puede considerar una Socializacién centrada en un proceso conformado por
etapas de capacitacion, las fases pueden completarse en un plazo que puede
oscilar entre unas pocas semanas, dependiendo de diferencias individuales y
de la complejidad de la situacion, especialmente en la Unidad Productiva,

donde trascendera mayores cambios.

7.1.1 PLAN DE CAPACITACION PARA EL RECURSO HUMANO

7.1.1.1 Plan de Capacitacion del Modelo de Gestion para la expansion de SF

Para la implantacion del Modelo de Gestion disefiado para SF se requiere que
sus colaboradores conozcan del proyecto y su importancia para el desarrollo de
la empresa.

Plan de Capacitacion

Dirigido a: Gerente, Responsables de: Financiero, Produccién, Ventas;

operarios, vendedor; los cuales son miembros de la empresa.

Justificacion de la capacitacion

SF para lograr su objetivo principal de expansion, en lo que respecta a la
gestion y liderazgo, necesita que sus colaboradores conozcan del Modelo de
Gestion disefiado; a fin de innovar sus procesos, en primera instancia los de

gestion y apoyo, por medio del enfoque de Gestion por Procesos.

Objetivo General

Capacitar a los responsables del area financiera, ventas, productiva y
colaboradores de cada proceso, de tal manera que puedan conocer sobre el

proyecto, sus ventajas y oportunidades personales e institucionales.
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Objetivos de Aprendizaje

e Presentar a través de explicaciones tedricas los conceptos
fundamentales contenidos en el Modelo de Gestién por Procesos, sus

valores, mision, vision, objetivos y estrategias propuestas para SF.

e Conocer los factores claves que regira en cada Unidad descrito en los

mapas de procesos.

¢ Identificar roles y actividades establecidos en los manuales de

procedimientos

Las capacitaciones deben regirse por los principios pedagogicos de
aprendizaje, los cuales constituyen las guias de los procesos por los que las
personas aprenden de manera mas efectiva. Mientras mas se utilicen estos
principios en el aprendizaje, mas probabilidades habra de que la capacitacion
resulte efectiva. Estos principios son los de Participacion, Repeticion,

Relevancia, Transferencia, Retroalimentacion por medio de evaluaciones.

Metodologia

La metodologia debera estar basada en clases pedagdgicas en donde los
docentes ofrezcan charlas con ayudas de medios audiovisuales y suministros

didacticos, ademas de sesiones participativas en las cuales cada uno de los
asistentes podra cuestionar o aportar consideraciones al Proyecto de

Expansion para su futura implementacion.

Contenido General

1.1Diagnostico de la Empresa SF

1.2Introduccién a la Gestion por Procesos
1.3Modelo de Gestion de SF
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1.3.1 Nuevo enfoque de la Estructura Organizacional: mision, vision, objetivos
y estrategias

1.3.2 Reestructura de Procesos: Administrativo, Financiero, Productivo y
Ventas: mapas de procesos y manuales de procedimientos

1.3.3 Norma de Calidad para el Producto

1.3.4 Norma de manejo de materiales

1.3.5 Normas de Seguridad e Higiene Industrial

1.3.6 Sistema de Gestion General

1.4 Evaluacion del Proyecto: costo de inversion y rentabilidad (propietarios)

Capacitadores.- Ejecutores de Tesis: Melba Morales y Nelson Ofia

7.1.1.2 Plan de Capacitacion de la Tecnologia y Método Seleccionado

Para la implantacién del método y tecnologia seleccionada se requiere que los

involucrados en el area productiva conozcan del método de trabajo.

Plan de Capacitacion

Dirigido a: Directivos y equipo de produccion vinculados con el area productiva
de la empresa, que vean en el RTM Light una posible alternativa para
incursionar en los procesos tecnificados de transformacion de los materiales

compuestos.

Justificacion de la capacitacion

SF para lograr su objetivo principal de expansion, en lo que respecta al proceso
productivo, necesita que sus colaboradores conozcan del método

seleccionado; a fin de mejorar su productividad por medio de la tecnificacion.
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Objetivo General

Capacitar a los responsables del area productiva y operarios en los
fundamentos del proceso de manufactura de transferencia de resina asistida
por vacio (RTM Light), de tal manera que puedan aplicar sus conocimientos

técnicos en su ejercicio practico, identificando los beneficios para la empresa.

Objetivos de Aprendizaje

e Presentar a través de aplicaciones practicas y tedricas los conceptos
fundamentales del proceso de transferencia de resina asistida por vacio
(RTM LIGTH).

e Conocer los aspectos generales a tener en cuenta en la fabricacién de
moldes para RTM Light.

¢ Identificar los tipos de piezas que se pueden fabricar por medio de este
proceso.

e Diferenciar los equipos necesarios para la implementacion de este
proceso.

e Conocer que parametros de proceso se deben tener en cuenta a la hora

de usar los equipos para RTM Light.

Metodologia

La metodologia debera estar basada en clases pedagogicas en donde los
docentes ofrezcan charlas con ayudas de medios audiovisuales y suministros
didacticos, ademas de sesiones practicas en donde cada uno de los asistentes

podra implementar la teoria vista en las clases.
Contenido General
1.1Introduccion a los materiales compuestos

1.2Introduccién a sistemas de inyeccion por molde cerrado

1.3Concepto de vacio
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1.4Proceso de fabricacion de piezas por RTM LIGTH

1.4.1 Parametros de proceso: tiempos configuracion y gelificaciébn, numero de
piezas por molde

1.4.2 Maquinaria y equipos para el proceso

1.4.3 Accesorios y complementarios

1.5Moldes

1.5.1 Fabricacion de moldes de PRFV para los procesos de RTM Light: El
proceso de fabricacion del primer semimolde (hembra); proceso de
fabricacion del segundo molde.

1.6 Materias Primas

1.6.1 Desmoldante

1.6.2 Resinas. Sistemas de catalisis viscosidad, reactividad, etc.

1.6.3 Tipo de carga y porcentaje.

1.6.4 Nucleos. Corte de la espuma a las dimensiones y fabricacion de nucleos
a medida

1.6.5 Refuerzo. Preparacion y corte del refuerzo.

1.6.6 Insertos. Colocacion de insertos o refuerzos localizados en la pieza.

1.6.7 Técnicas para el manejo de materiales

Capacitadores

En el estudio de nuevos métodos de trabajo, se identificO6 empresas que
podrian proporcionar capacitacion para América Latina, con Sede en Medellin,
Madrid, Santiago de Chile, etc. tales como: EFA, Universidad EAFIT, GAIKER

Centro Tecnoldgico, etc.
Inversion: el costo aproximado de la capacitacién por persona asciende a
300.00 USD; los costos por estadia y movilizaciéon estarian a cargo de la

empresa.

Duracion: 40 horas. Incluye memorias. Certificado de aprobacion.
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Luego de la Socializacién del cambio propuesta para SF, la Gerencia podra
implantar el Proyecto y por consiguiente estara en capacidad de alcanzar los

siguientes objetivos respecto a su recurso humano:

e Generar Productividad: La instruccion sobre el Modelo de Gestion
permitird que los empleados tanto administrativos como operativos,
incrementen su rendimiento y desempefio en las asignaciones laborales

actuales.

e Fomentar Calidad: los planes de capacitacion y desarrollo
apropiadamente disefiados e implantados también contribuiran a elevar
la calidad de la produccion de la fuerza de trabajo. Cuando los
trabajadores estan mejor informados acerca de los deberes vy
responsabilidades de sus trabajos y cuando tienen los conocimientos y
habilidades laborales necesarios son menos propensos a cometer

errores.

e Planear los Recursos Humanos: la capacitacion y desarrollo del
trabajador ayudara a la empresa a detectar si se requiere personal para
complementar las actividades en los procedimientos y las necesidades

futuras de personal producto de la expansion de la empresa.

e Fomentar Salud y Seguridad: La salud mental y la seguridad fisica de los
trabajadores suelen estar directamente relacionados con los esfuerzos
de capacitaciéon y desarrollo de la empresa. La capacitaciéon adecuada
especialmente en Seguridad e Higiene Industrial puede ayudar a
prevenir accidentes industriales, mientras que un ambiente laboral
seguro conduce a las actividades mas estables por parte de los
colaboradores.

e Prevenir la Obsolescencia: Los esfuerzos continuos de capacitacion a
los miembros de la empresa son necesarios para mantener actualizados

a los trabajadores de los avances actuales en sus campos laborares
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respectivos, en especial en la Unidad Productiva, ya que es la razén de
ser de la empresa. La Obsolescencia del trabajador puede definirse
como la discrepancia existente entre la destreza de un trabajador y la

exigencia de su trabajo.

e Desarrollar al Personal: No todos los beneficios de capacitacién se
reflejan en esta misma. En el ambito personal los miembros de la
empresa también se benefician de los programas de desarrollo
administrativo y operativos, les dan a los participantes una gama mas
amplia de conocimientos, una mayor sensacion de competencia y un
mayor sentido de conciencia, un repertorio mas grande de habilidades y

otras consideraciones, son indicativas del mayor desarrollo personal.

7.2 DEFINICION DE DESTREZAS PARA LA DETERMINACION
DE LIDERES DE PROCESOS

El liderazgo en SF implica algo mas que tener una cabeza dirigiendo a
colaboradores valiosos dentro de la empresa, las estrategias definidas en el
Modelo de Gestion, exigen que la empresa tenga un liderazgo mas fuerte y que
sea distribuido en todos los niveles, ya que los lideres, seran los encargados de
movilizar y encauzar los esfuerzos de la empresa y deben ser un ejemplo
referente para el resto de miembros, ellos planearan y desarrollaran los planes
estratégicos de la empresa y por consiguiente tendran la obligaciéon de
transmitir su impulso al resto de SF.

Los lideres de SF deben ser participativos, cultivar la toma de decisiones en
sus subalternos para descentralizar la dependencia que al momento persiste
en la Gerencia, para que sus ideas sean cada vez mas Utiles y maduras e
impulsarlos a incrementar su capacidad de auto control; los lideres deben
procurar que los integrantes de la empresa asuman mas responsabilidades
para guiar sus propios esfuerzos. Sin embargo, la autoridad final en asuntos de
importancia sigue en las manos de los lideres, ya que de ellos dependen el

desempefio de los procesos tanto Administrativo, Financieros, Productivo y
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Venta. SF debe procurar impulsar el verdadero liderazgo en la empresa ya que

suele confundirse con la autoridad ejercida por los Jefes de las diferentes

Unidades, al respecto se expone ciertas consideraciones que aclaran de

manera general lo que se espera de un Lider:

CUADRO 7.1
DIFERENCIAS ENTRE JEFES Y LIDERES

JEFE DE GRUPO

LIDER DE EQUIPO

Existe por la autoridad delegada

Considera la autoridad un privilegio de
mando

Inspira miedo

Sabe como se hacen las cosas

Le dice a uno: jVaya!

Maneja a las personas como fichas

Llega a tiempo
Asigna las tareas

Su prioridad es cumplir con los objetivos en
curso, no muestra motivacion por una
reorganizacion ya que teme los cambios, y
por ende no fomenta la colaboracion de
sus miembros.

Es Reactivo con la gerencia superior, sus
iguales y empleados. Le es mas facll
reaccionar que anticiparse a las
situaciones.

Esta dispuesto a involucrar a la gente en la
planificacién y la solucion de los problemas
hasta cierto punto, pero dentro de ciertos
limites.

Resistente o desconfia de los empleados
que conocen su trabajo mejor que el
Gerente.

Considera la solucion de problemas como
una pérdida de tiempo o como una
abdicacion de la responsabilidad de la
gerencia.

Controla la informacibn y comunica
solamente lo que los miembros del grupo
necesitan o deben saber.

Ignora los conflictos entre los miembros del
personal o con otros grupos.
Se esfuerza por lograr

personales y  espera

individual.

En ocasiones madifica los acuerdos del
grupo por conveniencia personal.

sus objetivos
recompensa

Existe por la buena voluntad
Considera la autoridad un privilegio de
servicio.
Inspira confianza
Ensefia como hacer las cosas.
Le dice a uno: jVayamos!.
No trata a las personas como cosas.
Llega antes
Da el ejemplo ejecutando las tareas
Los objetivos propuestos se toman sin
problemas y es visionario acerca de lo
gue la gente podria lograr como equipo,
en funcién del nuevo enfoque de gestion,
no le teme al riesgo. Comparte sus
visiones y actla de acuerdo con ellas
Es proactivo en la mayoria de sus
relaciones. Muestra un estilo personal.
Puede estimular la excitacion y la accién.
Inspira el trabajo de equipo y el respaldo
mutuo.
Puede hacer que la gente se involucre y
comprometa. Facilita el que los demés
vean las oportunidades para trabajar en
equipo. Permite que la gente actue.
Busca a quienes quieren sobresalir vy
trabajar en forma constructiva con los
demas. Siente que es su deber fomentar y
facilitar esta conducta.
Considera que la solucion de problemas es
responsabilidad de los miembros del
equipo.

Se comunica total y abiertamente. Acepta
las preguntas. Permite que el equipo haga
Su propio escrutinio.

Interviene en los conflictos antes de que
sean destructivos.

Se esfuerza por ver que los logros
individuales y los del equipo se reconozcan
en el momento y forma oportunos.
Mantiene los compromisos y espera que
los demas hagan lo mismo.

Fuente: Bennis — Lideres, Las Cuatro Claves De Un Liderazgo Eficaz
Elaborado por: Morales Melba y Ofia Nelson
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Ademas para definir lideres participativos y eficaces, es necesario que los
responsables de las Unidades de SF cuenten con habilidades y destrezas
adecuadas para ejercer sus funciones, en primer lugar se debe definir si las
personas son competentes en lo que hacen, si actia o se comporta de acuerdo
a unos criterios de desempefio previamente establecidos. Para ser competente,
la primera condicién es que existan unas actividades a desempefar, tal como
se establece en los mapas de procesos y manuales de procedimientos
generales de SF. Esas actividades tienen que ser desempefiadas de acuerdo a
unos criterios de buen desempefio. Sin criterios no hay forma de juzgar el

grado de competencia de una persona.

Para ello se presenta en este Capitulo un catalogo de Habilidades o Destrezas
gue podrian ser adaptados a los comportamientos observables de las
caracteristicas subyacentes de las personas que van a dirigir cada proceso de
SF (conocimientos, actitudes, aptitudes, destrezas, capacidades) que estan
relacionadas con un alto rendimiento en la empresa, dichas habilidades son
aquella que se aplica a cada proceso y puesto, a fin de alcanzar los objetivos y
metas propuestas, en funcion de la mision, estrategias y planes operativos

organizacionales.

En el caso de los lideres de SF, corresponderan a los niveles altos las
definiciones de las habilidades o destrezas, las mismas que la empresa debera
en este caso fomentar en cada proceso conforme las actividades que ejecutara

el responsable de area.

CUADRO 7.2

CATALOGO DE DESTREZAS / HABILIDADES TECNICAS PARA SF

No. | Destreza Habilidad Definicion Nivel Comportamientos observables
Es la capacidad para Realiza una proyeccion de posibles
Desarrollo dirigir, analizar y necesidades de recursos humanos
A evaluar el desempefio considerando distintos escenarios a largo
1 estratégico de los . Alto . . LY
actual y potencial de plazo. Tiene un papel activo en la definicion
recursos humanos - . s
los colaboradores y de las politicas en funcién del analisis
definir e implementar estratégico.




acciones de
desarrollo para las
personas y equipos
en el marco de las
estrategias de la
organizacion,
adoptando un rol de

Medio
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Utiliza herramientas existentes o nuevas en
la organizacién para el desarrollo de los
colaboradores en funcién de las estrategias
de la organizacion. Promueve acciones de
desarrollo.

de desarrollo
para el

herramientas
Define acciones

Aplica las
disponibles.

facilitador y guia Bajo |desarrollo de las competencias criticas.
Esporadicamente hace un seguimiento de
las mismas.
Asesora a las autoridades de la institucion
Alto | " ,materia de su gompetencia, _generando
. politicas y estrategias que permitan tomar
. i Ofrecer _gwas / decisiones acertadas.
aggse(;]rt:rg%r:n/o Sduegnigencgarza I(()es Medio Ofrece guias a equipos de trabajo para el
! tomensdgcisioqnues. : de§arrollo de planes, programas y otros.
Orienta a un comparfero en la forma de
Bajo |[realizar ciertas actividades de complejidad
baja.
Es la habilidad para Comprende rapidamente los cambios del
comprender entorno, las oportunidades, amenazas,
rapidamente los Alto fortalezas y debilidades de su organizacion /
cambios del entorno, unidad o proceso/ proyecto y establece
con el proposito de directrices estratégicas para la aprobacion
Pensamiento identificar acciones de planes, programas y otros.
estratégico estratégicas. Incluye Comprende los cambios del entorno y esta
la capacidad para |Medio |[en la capacidad de proponer planes vy
saber cuando hay que programas de mejoramiento continuo.
mejorar planes, Puede adecuarse a los cambios y participa
programasy Bajo |en el desarrollo de planes y programas de
proyectos. mejoramiento continuo.
Anticipa los puntos criticos de una situacion
0 problema, desarrollando estrategias a
Es la capacidad de larao  plazo, acciones de  control,
determinar Alto mecanismos de coordinaciéon y verificando
eficazmente las informacion para la aprobacion de diferentes
metas y prioridades proyectos, programas v otros.
de sus planes o Es capaz de administrar simultineamente
proyectos, diversos proyectos complejos.
Planificacién y estipulando la accion, E.s capaz de administrar simg!téneameqte
gestion los plazos y los ~ |diversos proyectos de complejidad media,
recursos requeridos. |[Medio | estableciendo estategias de corto y mediano
Incluye la plazo, mecanismos de coordinacion y control
instrumentacion de de la informacion.
mecanismos de Establece objetivos y plazos para la
seguimiento y realizacion de las tareaso actividades, define
verificacion de la Bai prioridades, controlando la calidad del
informacién. a0 trabajo y verificando la informacién para
asegurarse de que se han ejecutado las
acciones previstas.
Desarrolla planes, programas o proyectos
. Alto |alternativos para solucionar problemas
Generar varias . o
formas o alternativas estratégicos orqanlz_acmnales. _
Desarrolla estrategias para la optimizacion
Generacion de ideas para desarrollar Medio |de los recursos humanos, materiales
planes, programas, ecON6MICos ' y
solucgr?gf;trcc))‘?)l)é mas. _ Encontra procedimientos alternativos para
Bajo [apoyar en la entrega de productos o
servicios a los clientes usuarios.
Evaluar cuan bien Desarrolla mecanismos de monitoreo vy
Monitoreo y control esta algo o alguien Alto |control de la eficiencia, eficacia y
aprendiendo o productividad organizacional.
haciendo algo. Monitorea el progreso de los planes y
Medio |proyectos de la unidad administrativa y

aseqgura el cumplimiento de los mismos.
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Bajo |Analizay corrige documentos.

Desarrolla conceptos nuevos para solucionar
conflictos o para el desarrollo de proyectos,
Aplicar o crear planes organizacionales y otros . Hace que
nuevos conceptos Alto |las situaciones o ideas complejas estén
para la solucion de claras, sean simples y comprensibles.
problemas complejos, Integra ideas, datos clave y observaciones,

asi como para el presentandolos en forma clara y util.
Pensamiento desarrollo de Analiz_a §ituaci0r]es_ presentes l_Jt_iIizando los
7 conceptual proyectos, planes conocimientos téoricos o adquiridos con la
organizacionales y Medio experiencia. Utiliza y adapta los conceptos o
otros. Incluye la principios  adquiridos para solucionar
utilizacion de problemas en la ejecucion de programas,

razonamiento proyectos y otros.

creatico, inductivo o Utiliza conceptos basicos, sentido comin y

conceptual. Bai la experiencias vividas en la solucion de
ao problemas inherentes al desarrollo de las
actividades del puesto.

Es la capacidad de Realiza analisis légicos para identificar los
reconocer la Alto | problemas fundamentales de la
informacién organizacion.

significativa, buscar y Reconoce la informacion significativa, busca
coordinar los datos |[Medio |y coordina los datos relevantes para el
Habilidad analitica | relevantes. Se puede desarrollo de programas y proyectos.
(analisis de incluir aqui la
8 prioridad, criterio habilidad para
I6gico, sentido analizar y presentar
comun) datos financieros y

estadisticos y para Bajo | Presenta datos estadisticos y/o financieros.
establecer
conexiones

relevantes entre datos
NUMEricos.
Define niveles de informacion para la gestién

Encontrar formas de | A® | 4o una unidad o proceso.

9 Organizacién de la | estructurar o clasificar .| Clasifica y captura informacién técnica para
informacion distintos niveles de | Medio | o lidarlos.
informacién. . o ]
Bajo | Clasifica documentos para su registro.
Pone en marcha personalmente sistemas o
practicas que permiten recoger informacion
Alto |esencial de forma habitual (ejemplo
reuniones informales periodicas). Analiza la
informacién recopilada.
. Recopilacién de Cpnoce_r cc')mc_) Realiza} un trabajo _sistemético en un
0 T .Iocallzar.(,e |dent|f|qar determinado lapso de tiempo para obtener la
informacion esencial. Medio maxima y mejor informacion posible de todas
191 |as fuentes disponibles. (Obtiene informacién
en periodicos, bases de datos, estudios
técnicos etc.)
Bajo Busca, informacion con un quetivo concreto
a través de preguntas rutinarias.
_ Alto Evalda los contratos d(_e _proy[sic’m de
Obtener y cuidar el recursos materiales para la institucion.
uso apropiado de Determina las necesidades de recursos
Manejo de recursos equipos, chales, Medio materialgs de la institucion y controla el uso
11 materiales accesorios y de los mismos.
materiales necesarios Provee y maneja recursos materiales para
para realizar ciertas Baio |1@s distintas unidades o procesos
actividades. ! organizacionales, asi como para
determinados eventos.
Utilizar la logica y el Analiza, determina y cuestiona la viabilidad
12 | Pensamiento critico andlisis para Alto |de aplicacién de leyes, reglamentos, normas,

identificar la fortaleza

sistemas y otros, aplicando la légica.
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enfoques o
proposiciones.

Medio
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Elabora reportes juridicos, técnicos o
administrativos  aplicando el analisis y la
légica.

Bajo

Discrimina y prioriza entre las actividades
asignadas aplicando la I6gica.

13

Pensamiento
analitico

Analizar o
descomponer
informacién y detectar
tendencias, patrones,
relaciones, causas,
efectos, etc.

Alto

Realiza andlisis extremadamente complejos,
organizando y secuenciando un problema o
situacion, estableciendo causas de hecho, o
varias consecuencias de accién. Anticipa los
obstaculos y planifica los siguientes pasos.

Medio

Establece relaciones causales sencillas para
descomponer los problemas o situaciones
en partes. Identifica los pros y los contras de
las decisiones. Analiza informacion sencilla.

Bajo

Realiza una lista de asuntos a tratar
asignando un orden o] prioridad
determinados. Establece prioridades en las
actividades que realiza.

14

Identificacion de
problemas

Identificar la
naturaleza de un
problema.

Alto

Identifica los problemas que impiden el
cumplimiento de los objetivos y metas
planteados en el plan operativo institucional
y redefine las estrategias.

Medio

Identifica los problemas en la entrega de los
productos o servicios que genera la unidad o
proceso; determina posibles soluciones.

Bajo

Compara informacion sencilla para identificar
problemas.

15

Percepcion de
sistemas y entorno

Determinar cuando
han ocurrido cambios
importantes en un
sistema
organizacional o
cuando ocurriran.

Alto

Identifica la manera en cémo un cambio de
leyes o de situaciones distintas afectara a la
organizacion.

Medio

Identifica situaciones que pueden alterar el
desenvolvimiento normal de los
colaboradores de una unidad o proceso
organizacional.

Implica la habilidad de observar vy
aprovechar los comportamientos de los
colaboradores y compafieros.

Bajo

Identifica cémo una discusion entre los
miembros de un equipo de trabajo podria
alterar el trabajo del dia.

16

Organizacién de
sistemas

Disefiar o redisefiar
tareas, estructuras y
flujos de trabajo.

Alto

Disefia o redisefia la estructura, los procesos
organizacionales y las atribuciones y
responsabilidades de los puestos de trabajo.

Medio

Disefla 0 redisefia los procesos de
elaboracion de los productos o servicios que
generan las unidades organizacionales.

Bajo

Identifica el flujo de trabajo. Propone
cambios para eliminar agilitar las actividades
laborales.

17

Mantenimiento de
equipos

Ejecutar rutinas de
mantenimiento y
determinar cuando y
qué tipo de
mantenimiento es
requerido.

Alto

Implementa programas de mantenimiento
preventivo y correctivo. Determina el tipo de
mantenimiento que requieren los equipos
informéaticos, magquinarias y otros de las
unidades o procesos organizacionales.

Medio

Depura y actualiza el software de los
equipos informaticos. Incluye despejar las
partes moviles de los equipos informaticos,
magquinarias y otros.

Bajo

Realiza la limpieza de equipos
computarizados,  fotocopiadoras y otros

equipos.

18

Instruccion

Ensefiar a otros co6mo
realizar alguna
actividad.

Alto

Capacita a los colaboradores y compafieros
de la institucion

Medio

Instruye sobre procedimientos técnicos,
legales o administrativos a los compafieros
de la unidad o proceso .
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Instruye a un compafiero sobre la forma de

Bajo operar un programa de computacion.
Controla la operacion de los sistemas
Alto informéticos_ implementados en la institucion.
Establece ajustes a las fallas que presenten
Operar y controlar el los sistemas.
funcionamiento y Opera los sistemas informaticos, redes y
19 | Operacion y control manejo de equipos, Medio otros e Iimplementa los ajustes para
sistemas, redes y solucionar fallas en la operacién de los
otros. mismos.
Ajusta los controles de una maquina
Bajo |copiadora para lograr fotocopias de menor
tamano.
Identifica el equipo necesario que debe
Alto |adquirir una institucion para cumplir con los
Determinar el tipo de planes, programas y proyectos.
20 Selecgic')n de equg)(i)nss,t?jr:::m:)esntas Medio Escoge un nuevo programa informético para
equipos necesarios para la automatizacion de ciertas actividades.
realizar un trabajo. - - -
.| Selecciona los instrumentos necesarios para
Bajo una reunién de trabajo.
Establece procedimientos de control de
Alto |calidad para los productos o servicios que
Inspeccionar y genera la institucion.
21 Inspeccién de evaluar la calidad de Realiza el control de calidad de los informes
productos o servicios los productos o Medio |técnicos, legales o administrativos para
servicios. detectar errores. Incluye proponer ajustes.
Bajo Chequea el borrador de un .documento para
detectar errores mecanogréficos.
Planifica y aprueba el presupuesto anual de
Alto | YN institucion o d_e un proy_ecto a I_argo
Determinar cémo plazo. Incluye gestionar el financiamiento
Manei debe gastarse el necesano.
22 ane_Jo de_recursos dinero para realizar el .| P i | pr to d n
financieros P 8 Medio | Prepara y maneja el presupuesto de u
trabajo y contabilizar proyecto a corto plazo .
los gastos. Utiliza dinero de caja chica para adquirir
Bajo |suministros de oficina y lleva un registro de
los gastos.
Alto | Crea nueva tecnologia.
Generar o adaptar
equipos y tecnologia Disefia los mecanismos de implementacién
o . para atender las Medio |de nuevas tecnologias que permiten mejorar
23 | Disefio de tecnologia necesidades del la gestidn de la organizacion.
cliente interno y Redisefia el portal web institucional, base de
externo. Bajo |datos y otros para mejorar el acceso a la
informacién.
Identificar el sistema de control requerido por
Alto una nueva unidad organizacional.
Analizar demandas y - -
| piissde | requermenosde” | (U0 comiee o i proone e
operaciones producto o servicio P .
para crear un disefio. facil al usuario.
Bajo | Seleccionar un equipo para la oficina
Desarrolla un modelo matematico para
Alto simular y resolver problemas.
Utilizar las — ” -
i matematicas para _ Upllza las matematicas  para r_eallzar
25 | Destreza matematica Medio |célculos de complejidad media. (Ejemplo

ejecutar actividades y
solucionar problemas.

liguidaciones, conciliaciones bancarias, etc.)

Bajo

Contar dinero para entregar cambios.
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Comprende las ideas presentadas en forma

Alto |oral en las reuniones de trabajo y desarrolla
Es la capacidad de propuestas en base a los requerimientos.
escuchary Escucha y comprende los requerimientos de
26 | Comprension oral comprender Medio |los clientes internos y externos y elabora
informacién o ideas informes.
presentadas. Escucha y comprende la informacién o
Bajo |disposiciones que se le provee y realiza las
acciones pertinentes para el cumplimiento.
Expone programas, proyectos y otros ante
Es la capacidad de Alto :ﬁztit l;’:1Cui:)?]r‘isolsades y personal de otras
; comHnlcar Comunica in;‘ormacién relevante. Organiza la
27 Expresion oral informacion o ideas Medio |informacion para que sea comprénsible alos
en forma hablada de
manera clara y receptores.
comprensible. .| Comunica en forma clara y oportuna
Bajo informacion sencilla.
Escribir documentos de complejidad alta,
donde se establezcan parametros que
Alto tengan _impacto directo sobre _,el
Es la capacidad de funcionamiento  de _ una  organizacion,
comunicar proyectos u otros,. Ejemplo (.In.formgs de
28 Expresion escrita informacion o ideas procesos legales, técnicos, administrativos)
por escrito de modo Medio | ESCTibir documentos de mediana
que otros entiendan. | V€10 complejidad, ejemplo (oficios, circulares)
. | Escribir documentos sencillos en forma clara
Bajo y concisa. Ejemplo (memorandum)
Toma decisiones de complejidad alta sobre
la base de la mision y objetivos de la
Alto |institucion, y de la satisfaccion del problema
del cliente. Idea soluciones a problematicas
Es la capacidad de futuras de Ig !nstltuC|on. _ :
29 Juicio y toma de valorar las ventajas y Toma decisiones de complejidad media
dacisiones desventajas de una |Medio sobre la base d(_a sus conocimientos, de los
= . productos o servicios de la unidad o proceso
accion potencial. N L -
organizacional, y de la experiencia previa.
Toma decisiones de complejidad baja, las
Bajo situaciones que se presentan permiten
comparar patrones de hechos ocurridos con
anterioridad.
Detecta fallas en sistemas o equipos de alta
Alto complejidad C{e operacion como por ejemplo,
depurar el cédigo de control de un nuevo
Determinar qué causa sistema operativo.
o a un error de operacion Identifica el circuito causante de una falla
30 B y decidir qué%acer al |Medio |eléctrica o de equipos o0 sistemas de
respecto. operacion compleja.
Busca la fuente que ocasiona errores en la
Bajo |operacion de maquinas, automoviles y otros
equipos de operacion sencilla.
Alto Repara los dafios de maquinarias, equipos y
Inspeccionar las otros, realizando una inspeccion previa.
> fuentes que Reemplaza las piezas deterioradas de
31 Reparacion ocasionan dafos en | Medio | maquinarias, equipos y otros; observando
maquinaria, equipos y las especificaciones técnicas.
otros para repararlos. Bajo Ajus_,ta las piezas sencillas de maquinarias,
equipos y otros.
Instalar equipos, inari i
32 Instalacién maquinaria,qcaEIeado Alto !:ts;allgnr]npellgjlijér;?jr.las, programas y equipos de
0 programas que
cumplan con las Medio | Instala cableados y equipos sencillos.
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Instala piezas sencillas de maquinarias,

requeridas. Bajo equipos Yy otros.
Realiza pruebas y ensayos de naturaleza
Conducir pruebas y compleja para comprobar si un nuevo
ensayos para Alto sistema, equipo o procedimiento técnico -
determinar si los administrativo, funcionara correctamente.
equipos, programas Identifica claramente los errores y propone
33 Comprobacion de computgcién ° los 90”90“\’0,3 - - -
procedimientos Enciende maquinas o equipos por primera
técnicos - Medio |vez para verificar su funcionamiento.
administrativos estan Constata la calidad de los productos.
funcionando o . . L
correctamente. Bajo Verifica el funcionamiento de maquinas o
equipos, frecuentemente.
Lee y comprende documentos de alta
Alto comp!ejidaq. Elabora propuestas de splucién
0 mejoramiento sobre la base del nivel de
La capacidad de leer comprension
y entender Lee y comprende documentos de
34 | Comprension escrita | informacion e ideas |Medio |complejidad media, y posteriormente
presentadas de presenta informes.
manera escrita. Lee y comprende la informacién sencilla que
Bajo se le presenta en forma escrita y realiza las

acciones pertinentes que indican el nivel de
comprension.

Fuente: ALLES -Gestién por competencias

El rendimiento de los lideres de procesos tanto Administrativo, Financiero,

Productivo y Ventas de SF estara en funcién de los conocimientos, habilidades

y actitudes; conocimientos por que sabran cémo funciona el proceso;

habilidades porque seran capaces de conseguir el buen desempefio del

proceso; actitudes porque estardn motivado para hacer que funcione el

proceso.

CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES
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La empresa “SUPER FIBRA”, de acuerdo al diagnostico preliminar y
evaluacion del desempefio empresarial desarrollados en los primeros
Capitulos de este trabajo investigativo, presenta inconvenientes en el
aspecto operativo y de gestion, que atafien a su entorno externo e

interno y que por consiguiente dificultan su expansion.

En lo referente a su ambiente externo los factores preponderantes que
implican amenazas para la empresa son: la variabilidad de precios de
materiales; tiempo de caducidad de las principales materias primas; la
insercion al mercado de productos importados y sustitutos, y la mano de
obra barata extranjera; estas amenazas se acentuaran mas si su
Gerencia no aplica nuevos métodos de administracion que generen
competitividad en el mercado.

Respecto al ambiente interno, se determin6 que los factores criticos que
afectan al actual sistema se desarrollan, en primera instancia, por la
centralizacién de funciones y responsabilidades, que dificultan la toma
de decisiones; la inexistencia de descriptivos de puestos o manuales de
procedimientos que sefalen de forma expresa las funciones de cada
colaborador; las barreras e interferencias en el flujo de informacion; la
falta de tecnificacion en el area productiva; la carencia de la
normalizacion del producto y el escaso control de los procesos. Estos
aspectos sumados a otras debilidades que fueron contempladas para la
calificacién global de la empresa, hicieron necesaria la busqueda y el
disefio de nuevas alternativas tecnoldgicas y modelos de gestion que
podrian permitir la reestructuracion de los procesos actuales de SF y asi

solventar la problemética expuesta.

El Modelo de Gestion disefiado para “SUPER FIBRA” contiene los
mecanismos requeridos para lograr la reestructura de procesos de la
empresa, poniendo énfasis en los factores internos que limitan la

expansion de la organizacion, este Modelo contempla una Estructura
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Organizacional definida y reorganizada en funcion de la realidad de SF
y sus necesidades, por ello es adaptable a los cambios del entorno.

Los proceso de gestion, operativos y de apoyo, se encuentran descritos
por medio de mapas de procesos y respaldados con Manuales de
Procedimientos Generales para cada Unidad, esto permite controlar y
validar los resultados obtenidos una vez implantado el Proyecto.

El Modelo de Gestion incluye la formacién de un nuevo Sistema, el cual
contempla la integracion de los mapas disefiados para el
funcionamiento de la empresa, este elemento del Modelo es importante
ya que en el se ha considerando los flujos de informacién idéneos, lo
gue a su vez habilitara el correcto funcionamiento de las Unidades de la
empresa “SUPER FIBRA".

La aplicacion de una Norma Técnica para la produccién de bafieras
generara el valor agregado que el producto de SF requiere para dar al
usuario las garantias de calidad necesarias, que se deriva del
cumplimiento de las especificaciones basicas de una norma

internacional calificada.

El método de moldeo cerrado con el uso de la tecnologia denominada
RTM Light, permitira incrementar los niveles de produccion hasta un
30% en relacion al método por contacto actual; hoy en dia SF fabrica un
promedio mensual de 155 bafieras, con la implantacién tecnoldgica se
espera alcanzar hasta 202 bafieras al mes, en virtud de los parametros
de rotacién de piezas y tiempo de configuracion y gelificacion definidas

en el método de moldeo cerrado.

Se aspira obtener mayores ingresos por ventas, dada las condiciones
del entorno, especialmente por el constante crecimiento del Sector de la
Construccion, ya que segun los datos del Banco Central su incremento
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es del 14% anual, por consiguiente la demanda tanto en

remodelaciones como en viviendas nuevas se incrementa afo tras afo.

Esto significa que existira una mayor demanda de bafieras a futuro, mas
aun cuando se ha detectado una demanda potencial para SF
identificada en las principales ciudades del Ecuador como son Quito,
Guayaquil y Cuenca; de acuerdo a la informaciéon obtenida en la
investigacion de campo son aproximadamente 60 empresas dedicadas

a la comercializacion de bafieras y demas productos que elabora SF.

Para la evaluacion del proyecto se ha asimilado un escenario
conservador con una proyecciéon de ventas de cinco afios en base a los
ingresos de SF generados durante los afios 2004, 2005 y 2006, a fin de
tener proyecciones cautelosas que le permitan asumir los posibles

riesgos que se susciten en el momento de la ejecucion del proyecto.

La inversion total del proyecto esta estimado en un valor de 39,726.25
USD (treinta y nueve mi setecientos veinte y seis 25/100 dolares
americanos) como se pudo apreciar en los cuadros de presupuesto
presentados anteriormente, se considera entonces que la empresa
debe mantener un nivel aceptable y controlado de endeudamiento, por
ello se define un financiamiento externo correspondiente al 38% de la
inversion total, de modo que la empresatendria la posibilidad de aportar
a este proyecto con un 62% de inversion que corresponderia a capital

propio.

El Valor Actual Neto del proyecto con financiamiento de terceros es de
60,291.57 USD (sesenta mil doscientos noventa y uno 57/100 délares
americanos) para el periodo considerado, mayor que el VAN sin
financiamiento, lo que demuestra la conveniencia del proyecto con

apoyo financiero.
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En estas condiciones la Tasa Interna de Retorno del proyecto es de
44%, este indicador de rentabilidad confirma la factibilidad financiera del
mismo y permite conocer que el periodo de recuperacion de la inversion
corresponderia al segundo afio de ejecucién aproximadamente.

La relacion beneficio / costo del proyecto tiene un rendimiento de 1.10,
lo que significa que por cada dolar invertido se obtiene adicionalmente

0.10 ctvs. de beneficio, por lo tanto el proyecto es rentable.

Los objetivos de la investigacién han sido solventados a lo largo de este
trabajo, asi se demostré en los Capitulos 1 y 2 el diagnéstico y la
evaluacion del desempefio empresarial de SF; en los Capitulo 3y 4 se
presentd las alternativas tecnolOgicas e innovacion productiva como
estrategias de expansion; en el Capitulos 5 se disefio el Modelo de
Gestion para SF incorporando métodos y tecnologias innovadores
previamente calificadas; en el Capitulo 6 se realizé la operativizacion del
proyecto, demostrando el beneficio a largo plazo y la factibilidad del
mismo; en el Capitulo 7 se define un enfoque de liderazgo participativo
por medio de la Socializaciébn del Cambio propuesto, que involucra al
recurso humano.

Se demostro la hipotesis, mediante la creacion del Modelo de Gestidon
que permita la restructuracion de los procesos de la empresa “SUPER

FIBRA”, y la determinacién de sus indicadores de control.

8.2 RECOMENDACIONES

De acuerdo a los resultados del VAN y la TIR obtenidos en la simulacién
del proyecto, se demuestra la factibilidad y la viabilidad del mismo; por
lo tanto se recomienda la ejecucién del “Proyecto de Expansion del
Empresa “SUPER FIBRA™, por consiguiente la implantaciéon del Modelo

de Gestion disefiado para tal efecto, puesto que se cumple con todos los
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requerimientos necesarios para hacer de este una propuesta seria para
los propietarios de empresa.

Se recomienda mantener y mejorar las negociaciones con proveedores
directos de materia prima, a fin de formar una Alianza Estratégica que
permita mantener los precios de conformidad con los compromisos
adquiridos por efecto de dichas negociaciones, lo que implicaria ademas
la posibilidad de extender los créditos y considerar las cantidades de
materiales, asi como la entrega puntual relacionada con el periodo de

caducidad de ciertas materias primas.

Con el fin de mejorar el desemperio laboral interno de la organizacién, se
sugiere ejecutar el Plan de Capacitacion indicado en el Capitulo 7, con el
apoyo de profesionales especializados, conjuntamente con el fomento
de las destrezas descritas en el Catalogo de Habilidades para fortalecer
el liderazgo participativo, a fin de mejorar las competencias del recurso
humano; a su vez se deberd motivar al personal segiin su compromiso y

esfuerzo en el aspecto remunerativo e incentivos laborales.

Es pertinente evaluar periédicamente el desempefio empresarial de SF,
esto permitirA controlar el cumplimiento de los objetivos propuestos, y
facilitara la mejorara continua de los procesos, siempre y cuando se
cuente con el asesoramiento técnico requerido especialmente en la

produccion.
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Anexos

ANEXO No. 1
CAPITULO 3
EQUIPO RTM- LIGHT
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ANEXO No. 2

CAPITULO 5
NORMA TECNICA DEL PRODUCTO
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APARTADOS

EN 198

ANEXO A (obligatorio). METODOS DE ENSAYO

A.1 Generalidades

Cada banera debe cumplir todos los ensayos pero por razones practicas se admite que los ensayos se
efectien sobre baferas diferentes de un mismo tipo.

A.2 Medidas de desviaciones dimensionales

A.2.1 Aparatos
A.2.1.1 Superficie plana de referencia, tolerancia de planitud 0,5 mm.

A.2.1.2 Escuadra fija, fijada sobre |a superficie plana de referencia, de un espesor de 75 mm en la que uno
de sus brazos tiene como minimo 300 mm mas que la longitud de la banera y el otro brazo es como minimo
tan largo como el ancho de la bafiera.

A.2.1.3 Escuadra movil, con un espesor de 75 mm, uno de cuyos lados es de 300 mm y el otro es como
minimo tan largo como el ancho de la bafiera.

A.2.1.4 Comparador o calibre {(galga) de profundidad
A.2.1.5 Calas de espaciamiento
A.2.1.6 Calas de espesor

A.2.2 Escuadreo (véase figura 1)
Fijar la escuadra sobre la superficie plana de referencia.

Aplicar los lados AB y AD de la bafiera volcada (boca abajo) contra la escuadra fija con las calas de espa-
ciamiento en las posiciones mostradas en la figura 1. Colocar las calas de espaciamiento de manera que la
distancia entre ellas y los rincones sea igual al radio del rincén o esquina (r), mas 15 mm. Verificar la
desviacion de escuadra del angulo A. Aplicar a continuacién la escuadra mévil al lado BC de la bafera, con
una cala de espaciamiento a una distancia de r+ 15 mm de |a esquina exterior. Verficar el &ngulo B. Para
verificar los angulos C y D girar la banera 180° de manera que el angulo C tome el lugar del angulc A y el

angulo D el del 4ngulo B.

Calas de espaciamiento Escuadra fija
[ e
T | &)
B T A
i T
—
c ! / DJ
¥ ..r'l
Escuadra movil Banera ,J

Fig. 1 — Escuadra
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A.2.3 Rectitud de los lados (véase figura 2)

Colocar 2 calas de espaciamiento entre el borde de la bariera volcada (boca abajo) y uno de los brazos de I:
escuadra fija. Colocar las calas de espaciamiento de manera que la distancia entre ellas y las esquinas se:
igual al radio de la esquina mas 15 mm. Medir |a distancia (a) entre el borde de la bafiera y |a escuadra cor
la ayuda de un comparador o de calas de espesor (galgas) y consignar las desviaciones maximas en e
sentido concavo y en el sentido convexo. Proceder de esta manera en cada uno de los lados de la bafera.

Calas de espaciamiento Escuadra fija

Banera

Fig. 2 - Rectitud de los lados

A.2.4 Rectitud de |a caida de |2 solapa del borde (véase figura 3)

Apoyar 2 lados de la bafera contra la escuadra fija, con la banera boca abajo. Medir las desviaciones de la
rectitud (b) de la caida de la solapa del borde con ayuda de un comparador o de un calibre de profund|dad
teniendo como plano de referencia el borde superior de |a escuadra fija.

Medidas enmm

Galga de profundidad Banera

T __mL__

5 d
T

Escuadra fija

Plano de referencia

Fig. 3 - Rectitud de la solapa del borde
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A.2.5 Planitud de las playas (parte superior del borde de la baiiera) (véase figura 4)

Colocar la bafiera boca abajo sobre la superficie plana de referencia y medir las desviaciones (c) con ayuda
de un juego de galgas de espesor, siendo el plano de referencia la superficie plana de referencia.

Banera

L

| A LR A W A

= | Bl
L

Plano de referencia

Fig. 4 — Planitud de las playas
A.3 Determinacion de la resistencia de la bafiera a las variaciones de temperatura
A.3.1 Aparatos
A.3.1.1 Un tubo de didmetro nominal 22 mm.
A.3.1.2 Untermdmetro 0 °C-100 °C con una precision de * 1 °C.
A.3.1.3 Medidor de caudal para medir un gasto de 0,32 + 0,032 I/s.
A.3.1.4 Una galga para medir la deformacién, con una precision de 0,1 mm.

A.3.2 Ensayo "A"

Verter 50 * 11de agua a través del tubo de diametro 22 mm, colocado a menos de 125 mm por encima del
nivel de rebose de la bafera, de manera que el agua encuentre una de las paredes verticales del lado de
vaciado de la bafiera, estando el tapén en posicién abierta.

La temperatura del agua a la salida del tubo debe ser del orden de 90+2°Cy el gasto debe ser de
0,32 *+ 0,032 Iss.

Inmediatamente después, verter 100 * 2 | de agua friaa 12 *+ 3 °C con el mismo caudal a través del mismo
tubo y en las mismas condiciones, estando cerrado el tapori. Dejar el agua en la bafiera durante 10 min,
después, abrir el tapén y dejar vaciarse el agua.

A.3.3 Ensayo"B"

Colocar una galga bajo el fondo de la bafera, en un punto situado a un lado o al otro del agujero de
vaciado, a 60 mm del eje de éste sobre una linea perpendicular al eje de la bafera (véase figura 5).

Anotar la desviacién maxima indicada por la galga durante el primer ciclo con agua caliente descrito arri ba,
después retirar la galga.
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Verter X litros de agua a través del tubo de 22 mm de didmetro colocado a menos de 125 mm por encim:
del nivel de rebose de la banera, de manera que el agua encuentre una de las paredes verticales del ladq
del vaciado de la banera, estando cerrado el tapén.

El volumen X litros debe permitir llenar la bafiera hasta una altura de 250 mm por encima del nivel de
tapdn. La temperatura del agua a la salida del tubo debeser de 75 * 2°C y el caudal debe ser d
0,32 £ 0,032

Dejar el agua en |a bafiera durante 10 minutos y después abrir el tapon y dejar que el agua se vacie.

Inmediatamente después afadir la misma cantidad de agua friaa 12 * 3 °C con el mismo caudal a travé
del mismo tubo y en las mismas condciones, estando puesto el tapén. Dejar el agua en la bafera durants
10 minutos y después abrir el tapon y dejar fluir el agua.

Repetir este ciclo 100 veces en un maximo de 14 dias.

Al final de los 10 primeros ciclos agua caliente-agua fria, determinar la resistencia al choque de la bafier:
segun el apartado A.5. Después del Gitimo ciclo pintar la bafiera con la ayuda de una esponja o un pince
con una solucion de eosina de 100 g/l a la que se afiade 1 cm3/l de detergente liquido. Dejar reposal
durante 5 minutos y después quitar la eosina de la superficie limpiandola con un trapo himedo.

Medidasen mm

A |

-

\s
J/

ﬁ
-
60|

%,

Fig. 5-Posicion de la galga
A.3.4 Criterios de ensayo

Toda alteracion del aspecto se verificara visualmente y por la presencia de trazas de eosina.

Se verificard cualquier alteracion del funcionamiento asegurandose que la banera satisface las
especificaciones del apartado 4.2 en cuanto a que la desviacion maxima indicada por la galga no es
superior a 4 mm y que la bafiera no presenta puntos de impacto de los choques, ni deformacién alguna ni
otro defecto que dariase su funcionamientc.

A.4 Determinacion de la resistencia de |a bafiera a los productos quimicos domésticos y a las manchas

A.4.1 Reactivos

Las cantidades que se dan de (c) a (n) estdn basadas en sustancias 100% puras. Cada disolucion de ensayo
debe prepararse inmediatamente antes de la utilizacion. Con excepcién del reactivo n, todos los demas
reactivos se preparan y utilizana 23 + 2°C.

a) Desinfectante comercial a base de fenol (solucién acuosa de 9,5 g/l).
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b) Lejia (con aproximadamente un 5% de Cloro libre).

¢) Acido acético (solucién acuosa al 6% en volumen).

d) Alcohol (solucién acuosa de etanol, 30% en volumen).

e} Amoniaco comercial (solucién acuosa de 320 g/l).

f) Sosa cadstica (disolucion acuosa de 530 g/1).

g) Cloruro sédico (disolucién acuosa de 264 g/l).

h) Carbonato sédico decahidratado (disolucién acuosa de 225 g/l).

i) Acido citrico (disoluciéon acuosa de 100 g/l).

i} Acido clorhidrico (disolucién acuosa de 100 g/l).

k) Peré6xido de hidrégeno (disolucién acuosa de 300 g/l) (100 volamenes).
NOTA - El vidrio de reloj no se utiliza para el reactivo k.

1) Azulde metileno (disolucién acuosa de 10 g/l).

m) Permanganato potasico (disolucién acuosa de 10 g/l).

n) Disolucién acuosa de 10 g/l de un detergente cuya composicion se indica en la tabla 2. Se utiliza a 85 °C

Tabla 2
Detergentes
Constituyente gg?}:ﬂﬁs

Aquilbencen sulfonato sédico lineal (longitud mediade la

cadena de alcano: Cq15) 6,4

Alcohol etoxilado (14 EQ) 23

Jabdn sodado (longitud de lacadena  Cq3.16:13-26%; 28

C18.22:74-87%) .

Tripolifosfato sédico 35,0

Silicato sédico (Si05:Nay0-3,3:1) 6,0

Silicato magnésico 1.5
Carboximetil celulosa 1,0

Sal tetrasédica del acido etilen diamino tetracético 0.2
Blanqueante 6ptico para algodén (tipo estilbeno) 0,2

Sulfato sédico (como aditivo o afadido) : 16,8

Agua 7.8

Polvo secado por pulverizacién 80,0 80,0
Perborato sédico tetrahidratado 20,0
Detergente de ensayo con perborato 100,0
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A.4.2 Aparatos

A.4.2.1 Vidrios de reloj en vidrio de borosilicato de didmetro nominal 40 mm

A.2.2.2 Pipetas

A.4.2.3 Aparato de limpieza, mostrado en la figura 6. Constituido por un disco de espuma sintética flexi-

ble de alveolos abiertos de 75 mm de didmetro y de 15 mm de espesor pegado sobre un dispositivo flotante
de 500 g de masa. Este dispositivo se mueve mediante un eje de seccién cuadrada.

|_—~ Ejecuadrado{axb=1)

O | RN

/IR 7
AR

000

Fig. 6 — Detalle del aparato de limpieza

A.4.3 Modo operativo

Emplear una parte distinta de la superficie de la bafiera para cada reactivo. Efectuar los ensayos sobre el
fondo de la bafiera y sobre la parte plana de la playa o sobre probetas cortadas de éstas partes de la
banera.

Limpiar cuidadosamente la superficie de ensayo con agua jabonosa caliente después secarla con un trapo
limpioy seco antes y después de cada ensayo.

Depositar sobre cada una de las superficies de ensayo previstas, 1 cm3 aproximadamente de la disolucién
de ensayo con la excepcion hecha para el reactivo k. Proteger la gota asi formada mediante un vidrio de
reloj colocado boca abajo centrado sobre la gota. Dejar actuar durante 2 h a una temperatura de 2312 °C
mateniendo la superficie de ensayo al abrigo del sol.

Embeber el disco de espuma en agua desmineralizada, colocarlo sobre la superficie que se va a limpiar y
moverlo a 60 vueltas por minuto. La fuerza normal de limpieza debe ser Unicamente la ejercida por la masa
de 500 g del dispositivo, [o que es posible gracias al acoplamiento flotante entre el eje y el disco.

Limpiar durante 30 vueltas.
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Después enjuagar con agua y observar la superficie de ensayo del reactivo. Si persiste alguna alteracion
repetir el ensayo con:

- lasolucién acuosa de detergente (véase punto h del apartado A.4.1);
después, si persiste alteracion, tratar la superficie con:
- detergente abrasivo (100 g de alumina afiadida 12 h antes a 100 g de producto detergente seco).

Anotar si se ha producido una mancha por la accién del producto quimico, si la mancha se ha podido
eliminar, y en el caso de una respuesta positiva, por cual de los tres productos: agua, detergente o
detergente abrasivo.

Si la mancha no ha podido ser eliminada por el detergente abrasivo, considerar la bafiera como manchada
de forma permanente.

A.5 Determinacién de la resistencia a los choques de la bafiera

A5.1 Aparatos

A.5.1.1 Untubodeacerode 0,75 m con un didmetro interior de 50 a 60 mm.

A.5.1.2 Untubodeacerode 1 mydidmetro interior 50 a 60 mm.

A.5.1.3 Una esfera de acero de masa 0,2 *+ 0,005 kg con un didmetro de 37 mm aproximadamente.

A.5.2 Modo operatorio

A.5.2.1 Colocar el tubo de acero de 1 metro verticalmente de manera que su base se mantenga a 1 mm por
encima de la superficie plana en el centro del fondo de la banera. Hacer caer la bola a través del tubo sabre
la superficie de la bariera.

Seguidamente examinar de forma visual esta superficie y la parte inferior de |a bafiera.
Este ensayo debe efectuarse en el centro y en cada extremidad de la superficie plana del fondo de la
bariera.

A.5.2.2 Colocar el tubo de acero de 0,75 m verticaimente de manera que su base se mantenga a 1 mm por
encima de la superficie plana de la playa de la bafiera. Hacer caer la esfera a través del tubo sobre la
superficie de |la playa de la bafiera.

Examinar a continuacién visualmente, la superficie de impacto y la parte inferior de |a piaya de la bafiera.

Este ensayo debe repetirse sobre otros dos lugares de la superficie plana de la playa de la bafera.

A.6 Determinacion de la rigidez después de una instalacién simulada de la bafera segan las instrucciones
del fabricante

A.6.1 Introduccién

Los ensayos siguientes y las figuras 7 a 12 estan basadas sobre barieras de ensayo de forma rectangular. Las
barieras con otras formas se valorardn segun esta norma si cumplen las exigencias de la tabla 1, colocando
los pesos y los comparadores en los puntos equivalentes méas préximos.

Los ensayos numeros 1, 2, 3 y 4 son obligatorios para todas las baieras.
El ensayo no5 no debe realizarse cuando la bafera se monte conforme al sistema de instalacién del murete.

El ensayo no & debe efectuarse si se prevé una empufadura sobre la bafera.



286

EN 198

A.6.2 Aparatos

A.6.2.1 6 sacos de tela reforzada de 500 mm x 200 mm (llenos de perdigones, bolas de acero o arena) de
25 kg cada uno o 12 sacos de 12,5 kg cada uno, cubriendo la misma superficie.

A.6.2.2 5 comparadores de una precisionde 0,1 mm.
A.6.2.3 Medio para la aplicacién de un empuje horizontal de 250 N.
A.6.2.4 Medio para la aplicacién de una traccidn horizontal de 250 N.

A.6.2.5 Un tamp6n (amortiguador o almohadilla) de fieitro de didmetro minimo de 100 mm y de 10 mm

de espesor aproximadamente.

A.6.3 Puestaen carga previa

Antes de efectuar los ensayos, cargar la bafiera con sacos tal como se indica en el apartado A.6.4, durante

30 min; quitar los sacos, esperar 15 min y a continuacion efectuar [os ensayos especificados en los apartados

A6.4yAB9.

A.6.4 Ensayo no 1. Deformacion del reborde debido a una carga en el fondo de la bafiera (véase figura 7)

NOTA - Este ensayo estd previsto para simular el efecto de una persona sentada en la bafiera estando |la bafera parcialmente llena
de agua.

Instalar la bafiera como se indica en la figura 7, sequn las instrucciones del fabricante.

Instalar 5 comparadores en los lugares indicados en la figura 7. Anotar las lecturas de los comparadores.
Colocar 6 sacos yustapuestos en una fila (o 12 en dos filas) sobre el fondo de la bafera.

Después de 15 min, anotar la lectura de cada uno de los 5 comparadores.
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Medidas en mm

6 sacosde 25kq

I
l cadauno 6 12 sacos
~ de125kgcadaunc
X-X
Or
T

EB:I@ L

X
|
{F

T*I'*$—
e

Fig. 7 -Ensayone 1

A.6.5 Ensayo ne 2. Deformacién del fondo de la bafiera debido a una carga sobre el mismo {véase fi-
gura8)

NOTA - Este ensayo estd previsto para simular el efecto de una persona de pie en |a bafiera, estando ésta parcialmente llena de
agua,

Instalar la bafiera como indica la figura 8, segiin las instrucciones del fabricante.

Instalar 5 comparadores en los lugares indicados en |a figura 8. Anotar las lecturas de los comparadores.
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Apilar los 6 sacos en el centro del fondo de la bafiera de manera que el eje longitudinal de cada saco
coincida con el eje transversal del fondo de |a bafiera como se ilustra en la figura 8. En el caso de que se
utilicen 12 sacos diponerlos de manera que ocupen |la misma superficie de contacto que los 6 sacos.

Después de 15 min, anotar la lectura de cada uno de los 5 comparadores.

Medidas en mm

=
6 sacos de 25 kg
cada uno (6 12 sacos

de 12,5 kg cada uno)

Fig. 8 -Ensayono2
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A.6.6 Ensayo no 3. Deformacién del borde debido a una carga sobre el mismo (de la longitud de la bafiera)
{véase figura 9)

NOTA ~ Este ensayo esta previsto para simular una persona sentada sobre el borde de la bafera.

Instalar la bafiera como indica la figura 9, segun las instrucciones del fabricante.

Instalar un comparador bajo el borde la bafiera en el lugar indicado en la figura 9. Anotar la lectura del
comparador. Apilar los 4 sacos de 25 kg cada uno como se ilustra en la figura 9 de manera que el eje
longitudinal de cada saco coincida con el eje longitudinal del reborde. En el caso de que se utilicen 8 sacos,
disponerios de manera que ocupen la misma superficie de contacto que las 4 sacos.

Después de 15 min anotar la lectura del comparador. A continuacién quitar los sacos y medir después de
10 min la deformacion residual.

Medidas en mm

4 sacos de 25 kg cada uno
(u 8 sacos de 12,5 kg cada uno)

Fig. 9-Ensayono3
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A.6.7 Ensayo n° 4. Deformacién del borde debido a una carga sobre el mismo (de la extremidad de la
bafiera) (véase figura 10)

NOTA - Este ensayo esta previsto para simular una persona sentada en la extremidad de la bafera opuesta al agujero de vaciado.

Instalar la bafiera como se indica en |a figura 10, seqgun las instrucciones del fabricante.

Instalar un comparador bajo el borde de la bafiera en el lugar indicado en la figura 10. Anotar la lectura del
comparador. Apilar los 4 sacos como se ilustra en la figura 10 de manera que el eje longitudinal de cada
saco, coincida con el eje longitudinal del reborde.

Si se utilizan 8 sacos, habra que disponerlos de manera que ocupen la misma superficie del contacto que si
fueran cuatre.

Después de 15 min, anotar la lectura del comparador.

A continuacion, quitar los sacos y medir después de 10 min la deformacién residual.

4 sacos de 25 kg cada uno
Y - (u 8 sacosde 12,5 kg cada una)

S X-X

Y-Y

Fig. 10 -Ensayono 4
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A.6.8 Ensayo no 5. Deformaci6n del borde debido a una fuerza lateral aplicada sobre el borde exterior de
la bafiera (véase figura 11}

NOTA - Elfensayo estd previsto para simular el efecto de una persona apoyandose contra el borde exterior de la bafera.

Instalese la bafera como se indica en la figura 11, segun las instrucciones del fabricante.

Colocar un comparador justamente debajo del borde interior de la banera, en el lugar indicado en la figu-
ra 11. Anotar la lectura del comparador. Aplicar un empuje horizontal de 250 N sobre el borde exterior de
Iz banera, a través de la almohadilla de fieltro en el sentido indicado en la figura 11.

Después de 15 min, anotar la lectura del comparador

Medidas en mm

250N

Lado libre despues de
Ia colocacién 250N

[

Fig. 11 -Ensayono 5



292

EN 198

A6.9 Ensayo no 6. Deformacién del borde debido a una fuerza lateral aplicada a través de una
empufadura (en su caso) (véase figura 12)

NOTA - Elensayo estd previsto para simular el efecto de una persona utilizando la empufadura (en su caso) para salir de la bafera.
Instélese la bafera con su empufiadura como se indica en el figura 12, segln las instrucciones del

fabricante.

Colocar un comparador exactamente debajo del borde interior de la bafiera en el lugar indicado en la
figura 12. Anotar la lectura del comparador. Aplicar una traccién horizontal de 250 N sobre la empunadura
através de la almohadilla de fieltro en el sentido indicado en la figura 12

Después de 15 min, anotar la lectura del comparador. Si existe una segunda empunadura repetir sobre ella
el ensayo arriba descrito.

Medidasenmm

Empunadura

Fig. 12 - Ensayon° 6
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UNE 53-463-89

ANEXO NACIONAL
(Este anexo no forma parte integrante de la norma)

Este anexo tiene por objeto facilitar las equivalencias de las Normas Europeas que se citan en la
introduccién dentro del cuerpo normativo UNE.

En este sentido la Norma Europea EN 198 es la norma UNE 53-463 y la Norma Europea EN 263 es la norma
UNE 53-464.

No se facilita la equivalencia en el cuerpo normativo UNE de la Norma Europea EN 265, ya que ésta no ha
sido publicada hasta la fecha.
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UNE 53463:1989 Erratum

Pagina 10, Anexo A.3.3 Ensayo “B”, 2° parrafo:
donde dice:

"descrito arriba",

debe decir:

"descrito abajo”.

Pigina 13, Anexo A.4.2.3. ““Aparato de limpieza”, figura 6:
donde dice:

"axb=1",

debe decir:

"a=b-1"

Pagina 13, Anexo A.4.3 “Modo operativo™:
donde dice:

"detergente abrasivo (100 g de alimina afiadida 12 h antes a 100 g de producto de detergente seco”,

debe decir:

"detergente abrasivo (100 g de alimina 12 h (dureza), anadida a 100 g de producto de detergente seco”.
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ANEXO No. 3
CAPITULO 5

INSTRUCTIVO “COMO FABRICAR UN MOLDE Y UNA PIEZA CON FIBRA
DE VIDRIO”

MATERIALES

Para fabricar un molde con Fibra de Vidrio en forma manual
se requiere un modelo o pieza original.

El molde es la cavidad en donde se aplica la Fibra de Vidrio
y la Resina para obtener la pieza.

Los materiales necesarios para moldear manualmente el
molde y la pieza son:

Plastiesmalte o Gel Coat
Resina Poliéster

Acelerador *

Catalizador *

Colchoneta de Fibra de Vidrio

Solvente (thinner, acetona, etc)
Ot Acelerador Catalizador

Pelicula Separadora (Naftenato de Cobalto) (Pertxido de Metil-Etil-Cetona)

' ALCOHOL ‘
POLIVINILO

Alcohal de Polivinilo Solvente
(Pelicula Separadora)

GEL COAT RESINA -

—

iy

7
=

Plastiesmalte o Gel-Coat Resina Poliéster

* IMPORTANTE: EI acelerador y el catalizador se guardan separados.
Nunca los junte, ni mucho menos los mezcle directamente.

Colchoneta de Fibra de Vidrio
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UTENSILIOS

Utensilios:

Ademds de los materiales anteriores, se requieren algunos
utensilios, como:

o Tijeras

Brocha de 2 pulgadas (5 cms.)

Bote limpio de pléstico, no metalico

Estopa

Esponja

Abatelenguas

Modelo sencillo de madera, yeso, metal, o cualquier otro
material, para copiarlo en Fibra de Vidrio, por ejemplo:
una caja 0 una concha.

® e & & o

Brocha Tijeras

Esponja Estopa

Abatelenguas Bote o envase de plastico Escoja un modelo sencillo
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PREPARACION

DEL
MODELO

Procure que su modelo tenga las esquinas redondeadas y
sea ligeramente conico para que el molde se fabrique en
base a éste. Ademas, debe de tener "salida’, evitando los
'candados’, 0 sea las curvaturas inversas que impiden que
el molde "salga" del modelo.

SUPERFICIE RUGOSA'

MOLDE DE POLIESTER
FIBRA DE VIDRIO

Molde con salida Molde sin salida
Para empezar, cubra las grietas y porosidades de la

superficie del modelo, con sellador; después lijey pula

estas reparaciones hasta dejar toda la superficie tersa.

Encere el modelo con algtin tipo de cera para pisos. Encere el modelo con trapo y saquele brillo
Haga esta aplicacion de la cera con estopa o trapo.
Después frotela para sacarle brillo.

Péngale de 4 a 6 capas mas de ceray saquele brillo cada
vez. Quitese la cera de las manos con thinner.

Con una esponja aplique el alcohol de polivinilo (pelicula
separadora que se suministra en forma liquida), sobre la
(ltima ¢apa de cera. Este alcohol, cuando seca, deja una
pelicula parecida al celofan, que permite separar, en este
caso, el molde del modelo. ,

Una vez que la primera capa de alcohol de polivinilo ha
secado, aplique otra nueva capa y espere a que seque.

El modelo est4 ahora listo para sacar de ahi el molde. Aplicando la pelicula separadora
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FABRICANDO

Lo primero que se le aplica al modelo, es una capa de
resina de acabado, llamada plastiesmalte o gel-coat.

Ponga la cantidad de plastiesmalte que va a usar en el bote
limpio de plastico.

Enseguida agregue 1/2 parte de acelerador (cobalto) por
cada 100 partes de plastiesmalte. Agite muy bien con el
palito o abatelenguas para que se mezcle perfectamente el
acelerador en el plastiesmalte. (Pregunte al proveedor si el
plastiesmalte o gel-coat ya esta pre-acelerado, en cuyo caso
no requiere nada de cobalto).

Agregue ahora una parte de catalizador (peroxido) por cada
100 partes de gel-coat y revuélvalo bien.

Aplicando el plastiesmalte

o0 Gel-Coat

30min.
Ahora dispone de 15 minutos para aplicar plastiesmalte con Dispone de 15 a 30 minutos para aplicar el
una brocha limpia. plastiesmalte ya preparado con el catalizador

Sobre la primera mano de plastiesmalte, dé otra mano del
mismo, pero si la primera mano ya se ha puesto gelatinosa,
espere a que endurezca un poco y luego aplique la segunda
mano. Limpie de inmediato la brocha con thinner para que
no se eche a perder.

Nunca mezcle al mismo tiempo el catalizador y el acelerador
porque se incendian; primero agregue unoy después el otro,
moviendo la resina perfectamente bien.

Deje que el plastesmalte "seque" o endurezca antes de
proceder al siguiente paso. Si este endurecimiento es muy
lento, suba "parejo" y ligeramente las cantidades, tanto del
acelerador, como del catalizador; por ejemplo 1 parte de
acelerador, y 1 1/2 de catalizador respectivamente. En caso
contrario - endurecimiento rapido - disminuya el acelerador
y catalizador en la misma proporcion (1/3 de parte de
acelerador y 1/2 de catalizador).
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LA
OPERACION

]2

“PICADO”

Ahora vamos a aplicar la Resina y la Fibra de Vidrio para
darle el "grueso" o espesor al molde. Encérese las manos
para evitar que se le pegue la resina y la fibra.

La resina, al igual que el plastiesmalte necesita ser activado
con acelerador (1/2 a 1 parte por cada 100 partes de resina)
y con )catalizador (1 a 2 partes por cada 100 partes de
resina).

Una vez que se aplica el catalizador a la resina, dispone de
15 a 20 minutos para hacerlo sobre la fibra. Con la brocha
"pinte" un poco de resina sobre el plastiesmalte.

Enseguida, ponga pedazos de colchoneta, que en este
caso se fijan al molde por la resina que acabamos de aplicar
cuidando que no sobresalga mas de 2.5 cms., del molde.

Ahora con un movimiento de "picado’, mas bien que de
"pintado”, saturamos con la resina a la colchoneta de fibra
de vidrio. Repitiendo esta operacion al agregar méas capas
de colchoneta, hasta lograr el espesor deseado.

No deje burbujas de aire atrapadas, las cuales se notan al
presentarse zonas blanquesinas. En este caso, procure sa-
carlas hacia las orillas de la colchoneta. No deje tampoco
fibra seca, es decir, sin impregnar bien con la resina.

Empalme las orillas de las colchonetas hasta 3 cms., y
procure que estos traslapes no coincidan uno sobre otro,
en capas sucesivas, sino que deben de hacerse coincidir,
en una zona diferente.

Puede aplicar hasta 3 capas en forma sucesiva, de acuerdo

al espesor que se necesite. Notara que al empezar el gelado

de la resina, esta se comienza a calentar. Por ello, s aplica
més de tres capas sucesivas, este calentamiento podria ser
excesivo y peligroso. Espere a que se enfrie para aplicar
més capas o desmoldar.

La resina se puede seguir aplicando a la fibra hasta que
gele, o sea, mientras todavia escurra la brocha como un
liquido. Suspenda la operacion de picado tan pronto como la
resina gele, y limpie la brocha inmediatamente con thinner.

""Il-.Ill""» :

3,

1 kg de resina 1 kg de resina

Los traslapes pueden ser hasta de
3 cms. sin que coincidan en capas

sucesivas.




TERMINANDO
EL

MOLDE

El molde debe de ser mas grueso que las piezas que se van
a fabricar. (Mas capas de colchoneta).

Aproveche el momento del gelado, o sea cuando el molde
inicia su endurecimiento, para recortar 10s sobrantes con una
navaja, si la resina endurece, la operacion anterior s més
dificil y se necesita hacer el desbastado con herramientas
mecanicas.

Haga el corte de los sobrantes mientras
alin se encuentre gelatinoso (corte himedo)

De preferencia, antes de desmoldar deje el molde en el
modelo durante varias horas, o toda la noche, para que cure
y alcance mayor dureza. Para desmoldar, auxiliese de cufas
de madera, o mejor aun de cufias de palietileno.

AIRE CUNAS é AGUA
///'\ (L

Lije el borde del molde para eliminar los sobrantes que sé
quitaron con el corte hdmedo.

Lavese el molde con agua, para eliminar la pelicula
separadora (alcohol de polivinilo).

Ya tiene el molde para fabricar sus piezas de Fibra de Vidrio.

FABRICACION DE PIEZAS

REPITA AHORA TODO EL PROCEDIMIENTO EXPUESTO
AQUI, UTILIZANDO LA CAVIDAD INTERIOR DEL MOLDE
QUE HA FABRICADO PARA PRODUCIR LAS PIEZAS.

INICIE ENCERANDO LA CAVIDAD, APLIQUE ALCOHOL
DE POLIVINILO, PLASTIESMALTE Y FINALMENTE LA
FIBRA CON RESINA.

HAGA LOS MISMOS RECORTES, Y DESMOLDE COMO
YA SE EXPLICO.

PODRA FABRICAR CUALQUIER NUMERO DE PIEZAS A
PARTIR DE SU MOLDE.

FUENTE: EMPRESA VITRO FIBRAS, S.A

300

MOLDE

MODELO
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INSTRUCTIVO “CONTROL PRACTICO DE MATERIAS PRIMAS Y
‘ PARTES
TERMINADAS DE PLASTICO REFORZADO CON FIBRA DE VIDRIO”

VERIFICACION DE

LA Fiera pe Viorio

A. HUMEDAD

Si el material presenta indicios de humedad séquelo per-
fectamente bien antes de usarlo.

B. MANCHAS

Descarte las partes que estén sucias, manchadas de
grasa o con materias extranas.

C. IMPREGNACION

Si tiene alguna duda sobre como se esta impregnando
la fibra con la resina, prepare una pequefia muestra en-
tre dos pedazos de celofan o mylar. Observe si la fibra
se impregna con la rapidez normal o si quedan visibles
manchas o fibras blancas marcadas. Si tiene alguna duda
muestre esta muestra a uno de nuestros representan-
tes de Vitro Fibras.

D. PESO (POR UNIDAD DE AREA)

Verifique el peso por unidad de area con una ba-
lanza con una exactitud de 0.1 gr Tome una mues-
tra seca de 0.1 m2, por ejemplo de 316 x 316 mm,
o de 400 x 250 mm.

I

El Vitromat® debe estar dentro de los siguientes
valores:

FIBRA

CON RESINA

PESO NOMINAL PESO MIN. PESO MAX.
1.0 oz / f2 (300 g /m?) 268.5 341.7
150z/f 4509/ m?) 420.9 Bl2.7
2.00z/f2 (600 g/ m? 5371 683.5
En el caso de PETATILLO, tenemos:

PESO NOMINAL PESO MIN. PESO MAX.
500 g/ m? 450 550
850 g / m? 765 935




B. TIEMPO DE ENDURECIMIENTO
O DE DESMOLDE.

Introduzca un termémetro encerado de hasta
250 °C en el centro de la masa gelada en el vaso
y verifique la temperatura a la que llega la masa y
el tiempo que le toma. Este tiempo sera el mismo
que el que va a tardar la pieza en endurecer y po-
der sacarse del molde.

iCUIDADO!

Esta temperatura sirve para comparar con las re-
sinas que ha adquirido antes. Sila temperatura es
més alta de lo normal, se trata de una resina mas
reactiva que se calentara también mas en el mol-
de. Esta situaciéon puede provocar problemas
como deformaciones en las piezas. Consulte con
su proveedor de resina para evitar este y otros
posibles problemas.
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ESINA EFOLIESTER

A. TIEMPO DE GELADO (TIEMPO
DE TRABAJO)

Coloque 100 gr 6 100 ml de resina acelerada en un vaso
de cartén encerado, agréguele 1 gr 6 1 ml de perdxido
(catalizador). Tome el tiempo y comience a mezclar con
un abatelenguas. Por intervalos levante el abatelenguas
y verifique sila resina atin esté liquida y escurre, cuando
deje de hacerlo es que se ha iniciado el gelado. Anote el
tiempo que transcurrio hasta este momento. Aproxima-
damente seréa igual al tiempo que usted dispondra para
aplicar la resina antes de que gele. Si requiere de un
mayor lapso de tiempo, disminuya la cantidad de
catalizador y repita la prueba. Por el contrario, si es de-
masiado tiempo, aumente la cantidad de catalizador hasta
el 2%. Si todavia no logra obtener el tiempo de trabajo
que usted desea consulte con su proveedor de resina.

Esta prueba también puede llevarse a cabo en dias con
temperaturas extremosas. Debera ajustar la cantidad de
catalizador de acuerdo al tiempo que requiera para apli-
car la resina.

Tome en cuenta que la resina almacenada puede requerir
cada vez menos catalizador para obtener el mismo tiempo
de gelado, debido a la polimerizacion espontanea que su-
cede en el tambor.
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ResinA POLIESTER

C. TIXOTROPIA F. CONTENIDO DE SOLIDOS’

Es importante que se cuente con esta propiedad cuan-  El procedimiento para obtener un calculo aproxi-
do se aplican resinas con pistola en superficies vertica- mado del contenido de resina en un material sin
les. (M4s adelante, en la seccién de Gel Coat encontra- carga es el siguiente:

ra mayor informacion sobre esta propiedad).

1. Ponga 5 ml de resina en
D. VISCOSIDAD un tubo de ensayo Pyrex,
graduado, catalogo 9850

Coloque en dos tubos de ensayo dos diferentes resinas
e ) ¢ y - de 15 mm de diametro.

sin llenarlos, tapelos y observe la rapidez con la que la

burbuja de aire se desplaza de un extremo a otro del

tubo. Esto le permitira saber como se comporta una re- —
sina respecto de la otra determinando cual de ellas tie-

ne mayor viscosidad. En la que el aire se desplace mas
lentamente sera la que tiene mayor viscosidad. No tie-

ne caso guardar estas muestras, ya que el tiempo hara

que su viscosidad aumente.

5 ml

\

2. Agregue alcohol metilico
(metanol) hasta comple-
tar 10.5 ml

10.5 ml

3. Tape el tubo de ensayo
y agitelo vigorosamente 5 il
durante 3 minutos.

E. ESPESOR

Mas adelante, en la pagina 10, hablaremos sobre el es-

pesor entre la resina y la fibra de vidrio en la prueba de w
plastiesmalte.

* Prueba proporcionada por Mexicana de Resinas, S.A.



o

T

Generalmente una resina virgen debe tener entre
65 y 70% de solidos. Una resina a la que se le
agrega més cantidad de estireno (una resina pre-
parada) debe tener alrededor de 55% de solidos.
El estireno nunca debe rebasar la proporcion de
la resina, ya que se estan fabricando productos
de poliéster no de poliestireno. Por ejemplo, el
45% de solidos implicaria ya un 55% de estireno.

Existen varios efectos que surgen en la resina que
ya tiene alguna cantidad de estireno, cuando se le
agrega aln mas:

* Disminuye la viscosidad.

o Aumenta el encogimiento en forma lineal, desde
valores de 3 a 4% de encogimiento en resinas
sin estireno, hasta 14% de contraccién en ma-
teriales con 100% de estireno.

* El material se debilita y quiebra facilmente

+ Disminuye la resistencia a la intemperie.
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% DE SOLIDOS

iPRECAUCION!

No ingiera, ni siquiera aspire el metanol o alcohol
de madera porque es venenoso.

Al terminar de agitar coloque el tubo en una gradilla
portatubos y tome el tiempo. Después de 30 minutos
mida la altura del fondo del material precipitado.

Anote el dato y compérelo con la siguiente grafica.

Lectura de la grafica.

Por ejemplo, si la altura del precipitado fue de 3.2 cm,
en la gréfica se lee que tendra 68.8% de sdlidos.
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ALTURA DEL PRECIPITADO (Cm)



A. GRADO DE POLIMERIZACION

Es importante verificar el grado de polimerizacion, es-
pecialmente cuando el material ha estado durante algin
tiempo almacenado, ya que se polimeriza parcialmente
ya no funcionara correctamente pues se habra transfor-
mado en poliestireno. Mezcle en un tubo de ensayo una
parte de monomero por cinco de alcohol de madera
(metanal). Tenga precaucion de no aspirarlo ya que es
venenoso. Agite el tubo de ensayo y observe que tan
turbia se vuelve la mezcla, esto proporcionara indicios
de qué tan "pasado" esta el monomero, de acuerdo a la
siguiente tabla:

ASPECTOS DE
LA MEZCLA

No hay nebulosidad
comparando una
muestra de metanol puro

Trazos de nebulosidad
detectable sélo por com-
paracién con metanol puro

Visiblemente nebuloso,
pero transparente

Liquido opaco, blanco
lechoso sin evidencias
de sedimentacion.

Liquido opaco, blanco
lechoso con un
precipitado blanco
espeso.

Contenido de poliestireno en el estireno.
Grado de polimerizacion.

De acuerdo a la Norma Nacional sobre "Determinacion
de contenido de poliestireno en el estireno’, esta per-
mitida una aproximacion cuantitativa de este contenido
en mezclas de 2 ml de estireno con 10 ml de alcohol
metilico (metanol grado técnico. Para ello, utilice la ta-
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B. SEPARACION.

Otra prueba que puede llevar a cabo es la de la
separacion. A una parte de resina liquida agréguele
una cantidad igual de mondmero y mézclelas.
Ambos materiales deben mezclarse completamen-
te y no separarse.

En la practica no debe de agregar mas monomero
de estireno del que el proveedor de resina reco-
mienda, que es de un 20% maximo, para poder
obtener buenas piezas resistentes a la intemperie.




(6.0%)
COBALTO 5%

(12.0%)
COBALTO .25%
—

/
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PEROXIDO D
MeniL=-EtiL-Gerona

v GCoearro

PEROXIDO DE METIL-ETIL CETONA
A. EXAMEN DEL RECIPIENTE

Si el perdxido ya caduct de acuerdo a la fecha que el
fabricante sefala, descéartelo.

B. CONTENIDO DE AGUA

Para saber si el catalizador contiene agua, mezcle una
parte de catalizador con una parte 0 mas de estireno.
Observe que tan turbia se pone la mezcla y, especial-
mente, verifique si los dos liquidos se separan, esto
nos mostraré si el catalizador contiene agua, lo que no
es conveniente. Si asf sucede, adquiera un nuevo cata-
lizador y verifique que pase esta prueba.

COBALTO
Acelerador de Octoato o Naftenato de Cobalto

A. ALMACENAJE

Este material no tiene limite de caducidad, almacénelo
en un lugar fresco, bien cubierto, lejos del peraxido (ca-
talizador) y no permita que por ninglin motivo estos se
mezclen.

B. CONCENTRACION

Verifique siempre con su proveedor en que concentra-
cion viene el material. La concentracion normal es de
6% para usarlo en proporcion de 0.5% con respecto al
peso de la resina mas el monomero. Cuando se trata
de cobalto al 12%, utilice la mitad de lo normal, o sea
0.25% con respecto al peso de la resina mas el
monomero.



Careas

A. ABSORCION DE ACEITE

Si requiere abaratar el material utilice "cargas de baja
absorcion de aceite, para que no absorba mucha resi-
na en su interior y, en cambio, desplace o substituya la
resina. Las cargas de baja o media absorcion de aceite
tienen valor de 50 6 menos; las de alta absorcion tie-
nen un valor de mas de 50. Pregunte a su proveedor el
valor de las cargas o haga usted mismo la prueba. Esta
prueba se hace con aceite, porque hay una relacion
directa entre lo que toma de aceite y lo que la carga
tomara de resina, hasta saturarse y empezar a funcio-
nar como extendedor o substituto de la resina.

——5 0 O MENOS—

de baja y media absorcion

—5 0 O MAS——

de absorcion alta

B. PRUEBA DE LA ABSORCION DE ACEITE.

Tome 5 gr de una carga que haya funcionado correcta-
mente. Con un gotero agréguele aceite de linaza hasta
que se forme una pasta y la carga ya no absorba mas
aceite. Anote el nimero de gotas que requirio para ha-
cer esta pasta. Repita la operacién con el mismo gotero
y el aceite de linaza en otra muestra de 5 gramos de
otra carga. Verifique cual tiene menos absorcion de acei-
te, esa le dard un mejor rendimiento para abaratar la
resina.
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En el caso del plastico reforzado se recomienda
no utilizar mas de 20 6 30% de carga en peso, ya
que arriba de estos valores la pieza comienza a
debilitarse, tiene menos duracion, etc.
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A. SELECCION

A fin de que el proveedor le surta el material adecuado,
especifiquele el uso final que tendré la pieza que va a
fabricar, si es para la intemperie, para moldear, uso ma-
rino, etc.

B. USO DEL ACELERADOR

Normalmente el Gel Coat viene preacelerado, por lo
mismo, estas resinas pueden almacenarse muy poco
tiempo. Si comienzan a gelar tiene que descartarlas.

C. TIXOTROPIA

Los gel coats generalmente tienen buena tixotropia, es
decir, bajo escurrimiento. Si quiere comparar el grado
de escurrimiento de un plastiesmalte nuevo, contra uno
ya conocido, utilice un vidrio rectangular, pequefio e in-
clinelo ligeramente 5° respecto a la horizontal. Ponga 2
gr 6 ml de plastiesmalte en un extremo y mida cuanto
tiempo tarda en llegar a una marca a unos 106 15¢cm
més abajo. Repita la prueba con otro plastiesmalte que
le haya dado buenos resultados o, mejor aln, haga la
prueba y compare los dos gel coats al mismo tiempo.

D. VISCOSIDAD

Compare los dos plastiesmaltes que esté usando, como
indicamos en la seccion de la resina, en dos tubos de
ensayo.

E. ESPESOR

Mida el espesor del Gel Coat sin gelar con un dispositi-
vo de plastico o de acero inoxidable que usted mismo
puede fabricar, de acuerdo alas instrucciones del dibujo
de la pagina 11. Con este mismo probador, podra verifi-
car el espesor de la fibra / resina cuando todavia no ha
gelado.
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A. CALIBRADOR DE ESPESORES

Las medidas entre paréntesis estan en milimetros
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| (Ver pagina 10, inciso E)
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B. SISTEMA DE FABRICACION

Para fabricar una buena pieza de pléstico reforzado tie-
ne que contar con las materias primas adecuadas ,
sobre todo, sequir los procedimientos correctos para la
fabricacion de la pieza.

Debe impregnar la fibra con resina, perfectamente y sin
excederse. Cuando aplique Gel Coat o plastiesmalte
debera hacerlo uniformemente y con el espesor ade-
cuado.

Cuando termina la fabricacion de la pieza, la cara de la
fibra / resina puede quedar ligeramente pegajosa. Si asi
es, pongala al calor o al sol; si no desaparece lo pegajo-
so limpiela con thinner.
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Antes de desmoldar puede apreciar al tacto el grado de
endurecimiento de una pieza, o también lo puede com-
probar utilizando un durémetro Barcol. La experiencia
en el desmolde le permitira saber el grado minimo de
dureza que se requiere para desmoldar cada pieza sin
tener problemas, especialmente problemas de defor-
maciones.

El material debe de alcanzar, a los dos dias, un valor
minimo de endurecimiento que proporciona el fabrican-
te de la resina. Por esto, se recomienda no entregar a
los clientes las piezas recién fabricadas, ya que no ha
concluido su endurecimiento y, por lo tanto, no estan
totalmente terminadas. La dureza es la mejor manera
de comprobar el curado de una pieza y por lo menos
debe de alcanzar un nivel del 90%.

Lleve a cabo esta misma prueba con el Gel Coat, des-
pués de uno o dos dias de que la pieza haya sido
desmoldada. No es conveniente comparar la dureza del
Gel Coat por la parte de atras cuando se aplico a mol-
de. Compare el valor que obtenga con los que su pro-
veedor de Gel Coat le especifique.

A. PRUEBA DE LA ACETONA

Otra manera de comprobar que el curado de la pieza
sea el correcto para considerar que la pieza es de calr
dad, es llevando a cabo la "prueba de acetona’. Ponga
una gota de acetona sobre el Gel Coat en una parte
que no esté a la vista y en la parte de atras sobre la
superficie de la fibra/resina. Deje que casi se evapore y
frétela con el dedo. El material no debe ablandarse ni
ponerse pegajoso para que se considere que la pieza
esta bien hecha.



Para poder alcanzar un adecuado control de calidad de
las piezas se requiere invertir en ciertos equipos que
permiten hacer determinaciones precisas y no solo
aproximaciones como las que sefialamos previamente.
Estos equipos necesarios son:

Grindémetro. Se trata de un dispositivo que permite
predecir varias caracteristicas del plastiesmalte en la
pieza ya terminada.

Una balanza analitica con exactitud de diezmilésimas
de gramo.

Equipo para medicién de las propiedades
mecanicas tales como: resistencia mecanica, tension,
flexion y compresion.

Estufa para temperaturas de operacion de am-
biente de 250 °C en circulacién forzada de aire.

Mufla. Hormo de laboratorio de altas temperatu-
ras para operacién desde 600 a 1200 °C.

Con estos equipos se pueden determinar:

1. Los contenidos de apresto y de aglutinante en la
colchoneta de fibra de vidrio.

2. La humedad de la colchoneta de fibra de vidrio.

3. El porcentaie relativo entre fibra y resina en una
pieza.

4. El contenido de estireno en una resina sin curar.

5.La presencia de carga en la resina y el
plastiesmalte.
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Con estos equipos y un equipo de laboratorio de vidrio
se puede determinar entre otras cosas el niimero &cido
de la resina y del oxigeno activo en €l catalizador.

Otro equipo importante para el laboratorio de control de
calidad es un Viscosimetro Brookfield modelo LVF o si-
milar, éste es capaz de operar a distintas velocidades y
con diferentes agujas. Con ¢l se puede determinar la
viscosidad y el indice tixotropico de la resina o del
plastiesmalte. Este indice se calcula a partir de dos lec-
turas del viscosimetro, una a baja y otra a alta veloci-
dad. Al dividir la lectura a baja velocidad entre la de alta
velocidad. se obtiene el indice tixotropico muy impor-
tante para valorar los plastiesmaltes.

Si s6lo quiere determinar la viscosidad, puede utilizar el

dispositivo "de tubos’ conocido como Viscosimetro

Gardner, que consta de una serie de tubos rellenos de
liquidos con determinadas viscosidades progresivamente
mayores de un tubo a otro. La resina se compara con
estos tubos para determinar su viscosidad.

Nota.

Si piensa invertir en cualquiera de estos equipos de la-
boratorio, en Vitro Fibras le brindamos toda la asesoria
que usted requiera sobre su empleo, los procedimien-
tos que debe sequir y la correcta interpretacion de los
datos que obtendra.
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ConpicionEs ESPECIALES

La resina poliéster de uso general sirve para fabricar la
mayoria de las piezas; sin embargo, le recomendamos
consultar con su proveedor de resina y de Gel Coat en
los siguientes casos:

Cuando requiera mas flexibilidad de la usual porque va a
utilizarse como aislante eléctrico, en caso contrario la
pieza debe quemarse facilmente. Si la pieza estard a la
intemperie o en contacto con vapores o con substan-
cias corrosivas; si requiere trabajar a temperaturas por
arriba de la temperatura ambiente: si el material se utili-
zara para fabricar moldes y, en general, para cualquier
uso o condicion fuera de lo comun.

\exjpjlidad

aislanteéféeléctrico
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contacto con vapores

COrrosivns

L

ADVERTENCIA

La informacién que contiene este folleto busca apoyar
al fabricante de partes de plastico reforzado. Vitro Fi-
bras no asume ningln tipo de responsabilidad sobre
los resultados que se obtengan siguiendo estas deter-
minaciones y recomendaciones, asi como de la calidad
de los materiales que Vitro Fibras no produce o de las
piezas que se fabriquen siguiendo estos lineamientos.

FUENTE: EMPRESA VITRO FIBRAS, S.A
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ANEXO No. 5
CAPITULO 5

INSTRUCTIVO “NORMAS DE SEGURIDAD PARA EL MANEJO DE
RESINAS POLIESTER Y SUS REACTIVOS”

ATMOSFERAS
EXPLOSIVAS

Los productos volatiles
que usted maneja se
inflaman o explotan

al contacto con:

Motores eléctiricos y de gasolina

Cuando estos Gltimos no sen cerrados y a
prueba de explosidn. Aun estos motores deben
estar “aterrizados” para evitar acumulamiento de
cargas por induccién).

Partes Sobrecalentadas

Llamas
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ATMOSFERAS
EXPLOSIVAS

EVITELAS

EVITE LAS
ATMOSFERAS
EXPLOSIVAS

Los locales sin paredes no

Chispas, cortocircuitos originados en
presentan problemas.

instalaciones defectuosas.

Extraiga el aire a la altura 0 mas abajo del
punto donde se generan los vapores.

Todo lo anterior AUNADO
a la acumulacion de vapores




Conecte el tambor a la red de tierra, o a una varilla larga
enterrada en el suelo, o a la tuberia del agua. Asi mismo,
conecte el garrafén con el tambor y la tierra, de esta manera

se evitaran las chispas.

Si se va a agitar la resina, el motor debera ser de preferencia

neumatico.

En el caso de que se eléctrico, tendra que ser a prueba de
explosiones y estar debidamente aterrizado.

Derrames de solventes

Cubralos con arena seca

CATALIZADOR

Este es el material que debe
manejarse con mas cuidado.

[JRecomendamos el empleo de varios
y recipiente pequefios, en lugar de uno
grande. -
Use siempre recipientes de plastico
(polietileno)

MATERIALES

MANEJO DEL PEROXIDO

(CATALIZADOR)

(&)

CIERRE BIEN

PEROXIDO
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CEvite cargas estaticas
aterrizando los recipientes
cuando se trasvase
el catalizador

[JMéangenga siempre
cergado su recipiente
de fatalizador y evite
que le caiga cualquier

material extrano.

NO LO DILUYA Y MENOS
CON ACETONA.
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NORMAS

GENERALES

USE RECIPIENTES DE PLASTICO
Y NO DE VIDRIO

Descarte los recipientes que se inflen o “purbujeen”, 0 l0s No utilice recipientes de metal.
que hayan pasado su fecha de caducidad. Vea como sé Los vasos de carton parafinado los puede usar una sola

descarta el catalizador. NUNCA LO ARROJE AL DRENAJE. vez. Mojelos después y descartelos.

No debe exponer el catalizador al calor o al sol.
b Vv

<\ [ >
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NORMAS

GENERALES

Absorba en tierra seca

el peroxido que se

riegue o el que descarte
o mojelo con agua. Luego
entierre todo en una
sanja y quémelo.

O bien pongalo en
una bolsa de
politileno y entiérrelo.

Si lo absorbe con trapos
mojelos inmediatamente,

si no se prenderan después.
Use solo trapos o estopa
blancos y limpios,

que no tengan grasa

ni acelerador.

Luego ponga los trapos

en una zanja y

entiérrelos o quemelos.

El catalizador y el acelerador no se deben
juntar, porque pueden explotar.

Guardelos bien separados; solo en el seno
de la resina se deben mezclar!
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NORMAS

GENERALES

Manera correcta de combinar
el catalizadjor con el acelerador

Use un vaso de carton
encerado o de plastico

de politileno.

No use vasos de espuma

de poliestireno, nilos de
poliestireno transparente.
Tampoco use vaos de vidrio.

1 Ponga resina en
el vaso

Si tiene equipo de aspersion,
mantengalo limpio; sobre todo
el tanque de catalizador.

2 Agregue la 3 Mezcle
cantidad correcta perfectamente

de acelerador

MANTENGA LIMPIA LA

VALVULA DE PURGA = e VALVULA DE SEGURIDAD

Evite que el polvo
del lijado (resina y/ o fibra)
se deposite en los

4 Agregue la 5 Mezcle de
cantidad correcta nuevo orificios de alivio
de catalizador perfectamente de este tanque.

____’
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IRRITACION
DE

OJOS Y PIEL

Si le cae cualquier substancia en los 0jos, El bafo, usando jabon de pastilla, evita irritaciones
lavéselos durante varios minttos con agua en la piel por la fibra de vidrio.
limpia y consulte al oculista. ‘ Si le cae material liquido en la ropa, quitesela y

métase a la regadera.

No arroje el catalizador al aire o al suelo.
Mejor recibalo en una bolsa.

Use guantes de hule al manejar el catalizador
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INHALACION
DE

VAPORES
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Ventile, alejando los vapores de la cara del operador.
Situe las ventilas cerca del suelo, use gabinetes de
extraccion, y si se puede, trabaja de preferencia en
locales abiertos

Si emplea equipo de aspersion, prefiera aquel que
tenga la menor emision de vapores.
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INHALACION

Trabaje en locales bien ventilados.

Use siempre mascarilla para polvos en las
operaciones de lijado y mascarillas para
vapores, sino hay suficiente ventilacion
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FUENTE: EMPRESA VITRO FIBRAS, S.A
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ANEXO No. 6
CAPITULO 6

PROFORMA EQUIPO RTM LIGHT
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ANEXO No.7
CAPITULO 6
INVERSION DEL PROYECTO
Maquinaria
Cantidad Magquinaria y Equipo Val. Unit. [ Valor Tot
1 SPRINTER SERIES SSB(automatico) 8,118.32 | 8,118.32
1 VALVULA AUTOMATICA AUTOSPRUE 433.58 433.58
1 CONTROLADOR VACUMAIDER 1,319.36 | 1,319.36
1 COMPUTADOR 650.00 650.00
1 IMPRESORA 250.00 250.00
Total 10771.26
Muebles y Enseres

Cantidad Muebles y Enseres Val. Unit. | Valor Total

3 Escritorio de madera, de 3 gavetas 160.00 480.00

4 sillas combinadas 50.00 200.00

1 Archivador de madera de 4 gavetas 80.00 80.00

1 Sillén Giratorio 150.00 150.00

1 Mueble esquinero 70.00 70.00

3 Mesas de madera para trabajo 45.00 135.00

2 Estanteria metélica 2m x 3m 60.00 120.00

Total 615.00 1,235.00

Gastos de Puesta en marcha

Cantidad Concepto Val. Unit. | Valor Tot
4 CAPACITACION DEL PERSONAL 300 1200
SEGURIDAD E HIGIENE (equipamiento) 1000 1000
6 MESONES 150 900
15 PRUEBAS 80 1200
6 MOLDE Y CONTRAMOLDE 400 2400
TOTAL 6700
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CAPITAL DE OPERACION

RUBRO PERIODO | VALOR MENSUAL
Materia prima 1 mes 7,475.16
Mano de obra directa 1 mes 3,568.47
Gastos industriales de fabricacion 1 mes 569.99

(excepto depreciacion y amortizacion)

Gastos de administracién y ventas 1 mes 3,129.50

(excepto depreciacion y amortizacion)

Total 1 mes 14,743.11

Nota: Vaores en dblares americanos



326

ANEXO No. 8
CAPITULO 6
FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
AMORTIZACION DE CREDITO
MONTO (US$) 15,000.00
PLAZO 5
INTERES % 14 FORMA DE PAGO:
ANOS DE GRACIA: 0 Semestral y sobre saldos

ANOS  |SEMESTRAL | CAPITAL |INTERES | AMORTIZACION | ANUALIDAD QE'::"O'[))%

1 1,095.00 |  3,000.00 4,995.00
15,000.00 | 1,050.00 | 1,500.00 2,550.00 13,500.00
2 13,500.00 | 945.00 1,500.00 2,445.00 12,000.00

2 157500 |  3,000.00 4,575.00
12,000.00 | 840.00 1,500.00 2,340.00 10,500.00
10,500.00 | 735.00 1,500.00 2,235.00 9,000.00

3 1,155.00 |  3,000.00 4,155.00
9,000.00 | 630.00 1,500.00 2,130.00 7,500.00
2 7,500.00 | 525.00 1,500.00 2,025.00 6,000.00

4 735.00 3,000.00 3,735.00
1 6,000.00 | 420.00 1,500.00 1,920.00 4,500.00
2 4,500.00 | 315.00 1,500.00 1,815.00 3,000.00

5 315.00 3,000.00 3,315.00
3,000.00 | 210.00 1,500.00 1,710.00 1,500.00

1,500.00 | 105.00 1,500.00 1,605.00 0.00

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
CONCEPTO Vida Util | ANOS 1 -3 [ANO 4 -5 |ANOS 6 - 10
Magquinaria e instalaciones 10 1,110.63| 1,110.63 1,110.63
Equipo de computacion 3 300.00
Vehiculo 5 1,200.00| 1,200.00 0.00
Muebles 10 30.00 30.00 30.00
Gastos Puesta en Marcha 3
e imprevistos 2,075.38
Total 4716.0 2340.6 1140.6
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ANEXO No. 9
CAPITULO 6
ESTRUCTURA DE COSTOS
PROYECCION VENTAS
ANO VENTAS X X? XY
2004 110,530.25 -1 1 -110530.25
2005 123,756.09 0 0 0
2006 166,848.15 1 1 166848.15
X 401,134.49 0 2 56,317.90
ECUACION DE LA RECTA
y=a+bx
_ DS a= 133,711.50
N
2 W
b = 5 b= 28,158.95
Z X
y= 161,870.45
PROYECCION
N TASA DE
ANO VENTAS CRECIMENTO CANTIDAD ANUAL
2007 (1) 190,029.40 1584
2008 (2) 218,188.35 15% 1818
2009 (3) 246,347.30 13% 2053
2010 (4) 274,506.25 11% 2288
2011 (5) 302,665.20 10% 2522
> 1,231,736.48 10%
GASTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
En USD
CONCEPTO VALOR ANUAL
Materiales indirectos 1,599.84
Suministros:
Energia eléctrica 1,320.00
Agua 240.00
Combustible 1,440.00
Lubricantes 240.00
Mantenimiento 2,000.00
Depreciaciones 1,140.63
Total 7,980.47
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GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

En USD

CONCEPTO VALOR ANUAL
Personal de administracién y ventas:
Gerente Propietario 8,820.00
Gerente General 8,820.00
Jefe Financiero 7,088.00
Jefe de Ventas 6,222.00
Vendedor 3,624.00
Arriendo y Suministros de oficina 1,380.00
Comunicaciones: Fax y teléfono 600.00
Propaganda 1,000.00
Depreciaciones 1,500.00
Amortizaciones 2,075.38
Total 41,129.38
Sin depreciacién y amortizacion 37,554.00

Nota: Vaores en dblares americanos
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Personal Ocupado
CANTIDAD | DENOMINACION SUELDO PECIMO | DECIMO VACACIONES FONDOS DE JAPORTE AL | TOTAL
TERCER [ CUARTO RESERVA IESS ANUAL
1 Gerente Propietario 500.00 | 500.00 160.00 500.00 500.00 55.00| 8,820.00
1 Gerente General 500.00 | 500.00 160.00 500.00 500.00 55.00| 8,820.00
1 Jefe Financiero 400.00 | 400.00 160.00 400.00 400.00 44.00| 7,088.00
1 Jefe de Ventas 350.00 | 350.00 160.00 350.00 350.00 38.50| 6,222.00
1 Vendedor 200.00 | 200.00 160.00 200.00 200.00 22.00] 3,624.00
1 Jefe de Produccion 400.00 | 400.00 160.00 400.00 400.00 44.00| 7,088.00 MOD
9 Operarios 1,980.00 | 1,980.00| 1,440.00 1,980.00 1,980.00 217.80 | 35,733.60
TOTAL 77,395.60 | 42,821.60
REQUERIMIENTO DE MATERIALES
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO UNI_ | PRECIO UN | CANTIDAD VALOR CANTIDAD VALOR CANTIDAD VALOR CANTIDAD VALOR CANTIDAD VALOR
Resina kg 2.30 17424 | 40075.20 19998 45995.40 22583 51940.90 25168 57886.40 27742 63806.60
Qel coat kg 4.00 7920 | 31680.00 9090 36360.00 10265 41060.00 11440 45760.00 12610 50440.00
\'jilgrri?) @ kg 2.30 4752 | 10929.60 5454 12544.20 6159 14165.70 6864 15787.20 7566 17401.80
Estireno kg 2.20 3168 | 6969.60 3636 7999.20 4106 9033.20 4576 10067.20 5044 11096.80
Catalizadores [kg 3.00 15.84 47.52 18.18 54.54 20.53 61.59 22.88 68.64 25.22 75.66
Total 33,279.84 1 89,701.92 | 38,196.18 | 102,953.34 | 43,133.53| 116,261.39 | 48,070.88 | 129,569.44 | 52,987.22 | 142,820.86
Indirectos 1.01 1584 | 1599.84 1818 1836.18 2053 2073.53 2288 2310.88 2522 2547.22

Nota: Valores en dolares americanos




