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FORTALECIMIENTO DE LA GESTION EMPRESARIAL DE CAMARI

Ecuador

INFORME DEL PROYECTO

Publicacion DAPMDER N° 19-10






PRESENTACION

La Secretaria General de la Asociacién Latinoamericana de Integracién (ALADI)
presenta el informe ejecutivo del proyecto “Fortalecimiento de la gestién empresarial de
CAMARI”, desarrollado de acuerdo al Programa de Actividades de la Secretaria General de
la ALADI, en el marco del Sistema de Apoyo a los Paises de Menor Desarrollo Econdémico
Relativo (PMDER), a solicitud de la Representacion Permanente de Ecuador ante ALADI,
formulados por CAMARI- Fondo Ecuatoriano Populorum Progressio.

El objetivo del proyecto fue apoyar al fortalecimiento de la gestion empresarial de
CAMARI, Sistema Solidario de Comercializacion del FEPP, brindando capacitacién vy
asistencia técnica a los funcionarios de las areas de Comercio Exterior y Control de Calidad,
a fin de promover las exportaciones de CAMARI a los mercados de la ALADI.

Los trabajos fueron llevados a cabo por la Consultora ecuatoriana 3D a cargo del
Consultor Santiago Garcia Alvarez, con la participacion de la Tecnéloga Blenda Sanchez en
lo pertinente al area de Calidad y, por el experto Santiago Garcia en lo referente a Comercio
Exterior’.

Montevideo, agosto de 2011

> Los conceptos vertidos en este documento son de exclusiva responsabilidad de los consuitores y no reflejan
necesariamente los criterios de la Secretaria General.
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EL BENEFICIARIO DEL PROYECTO

El Fondo Ecuatoriano Populorum Progressio (FEPP) es una fundacién privada con finalidad
social, sin fines de lucro y ecuménica, auspiciada por la Conferencia Episcopal Ecuatoriana.

Nacié de la intencion comdn de un grupo de laicos, sacerdotes y obispos, liderado por
Mons. Candido Rada, que buscaba dar respuesta al llamado de Pablo VI en la enciclica
Populorum Progressio de crear un “fondo comln” para la “asistencia a los mas
desheredados” en la perspectiva de un “desarrollo solidario de la humanidad”.

Desde el afio 2000 se define como Grupo Social FEPP, ya que se han constituido al interior
de la institucion nuevas personerias juridicas, que mantienen principios, valores,
metodologias y destinatarios comunes.

Siendo CAMARI el Sistema Solidario de Comercializacion del Grupo Social Fondo
Ecuatoriano Populorum Progressio (GSFEPP), que nace en 1981 como complemento de la
accion del FEPP, para enfrentar los problemas de la comercializacion agropecuaria vy
artesanal que aquejan a los pequefios productores del campo y de barrios urbano
marginales del Ecuador, evitando asi a los intermediarios que explotaban en precios, pesos
y otras relaciones comerciales a los micro - empresarios: especialmente rurales.

CAMARI ha logrado insertarse en la linea del Comercio Justo (Fair- Trade), con estandares
de calidad (certificacion 1ISO 9001:2008) y estandares organicos (certificacion organica) de
los productos que comercializa y exporta. La exportacién mayoritaria se ha dado hacia los
paises europeos y del norte de América.

CAMARI esta empefiada en el crecimiento del volumen de exportaciones de los productos
de las organizaciones campesinas con las que trabaja. Uno de los espacios cuyo potencia
se quiere aprovechar es el de la ALADI, donde se busca promover la presencia de los
productos del grupo, objetivo al que se pretende contribuir con la ejecucion del proyecto de
cooperacion solicitado a la ALADI.




MODULO | - FORTALECIMIENTO DEL DEPARTAMENTO DE COMERCIO EXTERIOR

. Alcances del informe

Para este médulo se presenta un resumen de las diferentes actividades realizadas por el
consultor Santiago Garcia para el fortalecimiento del Departamento de Comercio Exterior de
CAMARI, asi como los principales resultados obtenidos. El periodo de trabajo fue del 25 de
marzo al 17 de junio del 2008, en la ciudad de Quito, Ecuador.

Il. Objetivos

En los Terminos de Referencia se establecid que el objetivo principal era el fortalecimiento
de la gestion empresarial de CAMARI, Sistema Solidario de Comercializacién del FEPP, a
fin de que se promueva la exportacién de los productos de organizaciones campesinas,
dentro del mercado de la ALADI.

Las actividades previstas se relacionaban con la revision y adecuacién del organigrama del
Departamento de Exportaciones de CAMARI; el levantamiento de funciones de los cargos
de exportaciones, la elaboracién de un Manual de Funciones y la ejecucion de un Taller de
capacitacion dirigido al personal de exportaciones de CAMARI| en temas vinculados al
Comercio Exterior, con énfasis en los mercados de ALADI (24 horas).

. Actividades Realizadas

3.1 Levantamiento de informacidén

Con fecha 21 de marzo se mantuvo la primer reunidon de diagnéstico entre el consultor, la
Coordinadora General de CAMARI Maria del Carmen Asitimbay, la Responsable de
exportaciones de productos agricolas Sonia Suérez, y, con la persona Responsable de
Exportaciones de Artesanias Vilma Allauca, donde se trabajé con informacion sobre el
funcionamiento de CAMARI por mas de 30 afios, su organizacién interna, sus vinculos con
grupos de pequefios productores y sus experiencias en las actividades de exportacion en el
marco del comercio justo. En esta reunion se acordd la modalidad de la capitacion “in
house” para el personal del departamento de comercio exterior (4 personas), a través de
talleres semanales.

El 14 de abril se visit6 el Centro de Acopio y Logistica Magallanes, en el cual se realizan los
procesos logisticos de los productos agricolas. Esta visita tenia como objetivo constatar el
manejo de la logistica tanto para el mercado interno como para las exportaciones.

Toda esta informacion se uso como insumo para la elaboracion del manual de funciones y
para el contenido de la capacitacién.

3.2. Elaboracion del Manual de Funciones para el Departamento de Comercio
Exterior de CAMARI

Esta actividad fue realizada en coordinacién con el consultor encargado de los aspectos
relacionados al Control de Calidad. Fue entregado como resultado la plantilla que recoge los




datos basicos relacionados con la descripcion del cargo, funciones especificas, perfil del
cargo y nivel de autoridad.

3.3. Ejecucion del programa de capacitacién

Con fecha 7 de abril se inici6 la capacitacién del personal, con la participacion de 4
funcionarios de la siguiente manera: Responsable de Exportaciones Artesanales,
Responsable de Exportaciones Agricolas y dos funcionarios del Departamento de
Proyectos.

De manera consensuada se identificaron los principales temas de capacitacion, los cuales
giraron alrededor de la herramienta de Auditoria de Exportacion, con énfasis en temas de
marketing internacional; el manejo de bases de datos internacionales, y costos de
exportacion.

Como parte de este proceso de capacitacion se visité a la empresa exportadora e
importadora “DIBEAL CIA. LTDA", empresa espafiola — ecuatoriana con amplia experiencia
en la comercializacion de alimentos tales como: quinua, mote, maiz, atln, salsas, harinas,
panela, conservas, etc. Esta empresa ha logrado posicionarse adecuadamente en el
mercado espafiol, en el segmento del mercado de la “afioranza’ o mercado étnico. La
reunion fue muy provechosa para conocer esta experiencia, que podria ser un referente
para CAMARI, en cuanto a las estrategias implementadas y el tipo de organizacién interna.

El detalle de los temas de capacitacion y los dias de ejecucién consta en el siguiente
cuadro.




Cuadro 1

PROGRAMA DE CAPACITACION EN COMERCIO EXTERIOR PERSONAL CAMARI

No. SESION ; TEMAS

Auditoria de exportaciones: Identificacion de la capacidad de

1 exportacion, riesgos, oportunidades

Auditoria de exportaciones: Identificacién de la capacidad de
2 exportacién, riesgos, oportunidades

3 estructura organizativa

4 una empresa exportadora
5 Auditoria del mercado: identificacién de mercados y clientes
6 Auditoria del mercado: el marketing mix

7 mediano plazo

8 Manejo de bases de datos internacionales: comtrade, trademap, cbi
9 Comercio Justo: oportunidades y retos para CAMARI

10 Costos de exportacion

11 Costos de exportacion

12 Costos de exportacion

Auditorfa de exportacion: Analisis FODA, Planificacion Estratégica,

Auditoria de exportacién: recursos productivos, humanos y financieros de

Definicion de una estrategia exportadora para CAMARI, en corto y




IV. Resultados

4.1. Borrador del Manual de funciones del Departamento de Comercio Exterior
Fue entregado el Manual de Funciones sobre la base de su actual organigrama.

4.2. Resultados de la capacitacion

Se ejecutaron 12 sesiones de capacitacién a un total de 4 funcionarios de CAMARI, tanto
del Departamento de Comercio Exterior como del Departamento de Proyectos. Total 24
horas.

En esta primera parte se ha puesto énfasis en el “Export Audit” a fin de que los funcionarios
manejen una herramienta de diagndstico que incluye la valoracién de la capacidad de
exportacion de la organizacion y la auditoria del tipo de mercado en el que esta presente.
Esta herramienta es clave para que el personal esté en capacidad de elaborar Planes de
Exportacion.

También se abordo los temas de marketing internacional, sobre todo en la parte de la vision
estratégica del marketing, pues se trata de una herramienta fundamental para la
consolidacion y/o apertura de nuevos mercados internacionales.

Se entreg6 una matriz de costos de exportacion elaborada a partir de una hoja Excel que
puede ser llenado por el personal de CAMARI. Se discutieron los principales conceptos que
estan detras del costeo de las actividades de exportacion.

Se visitd a la empresa DIBEAL, empresa exportadora de alimentos de reconocido prestigio
en Ecuador, con un muy buen posicionamiento en el segmento del mercado de la
‘nostalgia” en Espafia. Esta visita fue muy Util para el personal de comercio exterior de
CAMARI pues pudieron observar de manera directa el manejo de una empresa exportadora
y el tipo de estructura administrativa que utilizan.

Ademas, la Gerente de Comercio Exterior de DIBEAL mostrd interés en varios productos de
CAMARI para su comercializacion en Espafia, comprometiéndose a recibir muestras de los
siguientes productos: quinua, mote, maiz, panela en barra.

4.3. Diagnostico sobre la visién y objetivos estratégicos del departamento de
comercio exterior de CAMARI

El diagnostico fue desarrollado en dos partes, de un lado, se establecid un breve analisis de
la situacion de CAMARI como organizacién empresarial, y, de otro lado, un andlisis de los
puntos mas relevantes sobre la estructura y funcionamiento del Departamento de Comercio
Exterior. Este enfoque de analisis fue necesario pues a criterio del Consultor, un
departamento es parte de un todo organizacional que al final lo condiciona. El resultado del
diagnostico fue entregado a las autoridades de CAMARI.

4.4. Propuesta de nueva estrategia comercial de exportacién y de organizacién
interna




Segun el diagndstico realizado sobre las operaciones de comercio exterior de CAMARI, el
consultor ha creido conveniente proponer una nueva estrategia comercial para CAMARI en
la perspectiva de crecimiento de sus negocios de exportacién.

La propuesta tomé en consideracién y valord la mision especial que tiene CAMARI en el
marco de la economia social y solidaria, pues se considera que es factible mantener esta
vision pero al mismo tiempo, propiciar un proceso sostenido de crecimiento de sus
exportaciones, segun fue establecido.

Si la perspectiva de CAMARI es el crecimiento de sus exportaciones, ello implicaria poner
en marcha una nueva estructura organizativa, al menos al interior del departamento de
comercio exterior, y asi, sustentar de mejor manera esta estrategia. En todo caso, quedd
para decision de los directivos de CAMARI el impulsar o no esta nueva visién de
exportacion para el corto y mediano plazo.

Algunos elementos de la propuesta

El objetivo estratégico de CAMARI deberia ser ampliar su enfoque de comercio exterior bajo
dos consideraciones:

V' Incremento de la oferta exportable dentro del marco de comercio no convencional (justo,
ético y solidario), e
v"Incrementar la oferta exportable de comercio convencional.

El comercio no convencional podria contemplar los siguientes aspectos:

v Comercio organico

v" Comercio justo (“fair trade”),

v" Produccién local (“locally grown™),

v Agricultura sostenible (“sustainable agriculture”),

v Comercio verde (“green’, “eco-friendly”, “non-toxic”), énfasis en lo biodegradable,
reciclado o reciclable.

Por su parte, el comercio convencional abarcaria productos para nichos especificos como
para emigrantes ecuatorianos y latinoamericanos.

En un segmento intermedio se encontraria el Biocomercio, que es el comercio de bienes y
servicios provenientes de la biodiversidad de un pais. El Biocomercio es el conjunto de
actividades de recoleccion y/o produccién, procesamiento y comercializacion de bienes y
servicios derivados de la biodiversidad nativa (especies y ecosistemas), bajo criterios de
sostenibilidad ambiental, social y econémica. ?

Decimos un segmento intermedio porque podria tratarse de una transacciéon comercial
convencional o no convencional. Muchos productos del Biocomercio se transan bajo los
parametros del comercio justo y sostenible, mientras que otros no necesariamente.

Los argumentos a favor de esta nueva visién para CAMARI se relacionan con el dinamismo
del comercio “ético” en el mundo, asi por ejemplo, en el periodo 2002-20086, el crecimiento
del comercio de alimentos bajo cualquiera de las modalidades de comercio justo, verde,
organico, etc., en los Estados Unidos de América llego a 15,9% en promedio, cuando para

2 Fuente: UNCTAD, 2005
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la industria de comestibles de tipo convencional apenas crecid al 2% anual. Del total del
comercio ético de comestibles, el 82% corresponde a los alimentos y bebidas, seguido por
los productos de cuidado personal con 16% y los productos de cuidado y limpieza de hogar
con apenas 2%

El llamado comercio de la “nostalgia” o comercio para consumidores emigrantes ha
mostrado ser un mercado dinamico que se espera contintie consolidandose en los préximos
anos.

De acuerdo a estudios realizados por la CORPEI, los sectores con potencial desarrollo para
el biocomercio en el Ecuador son los siguientes:

v' Plantas medicinales, aromaticas, condimentarias y productos derivados

v" Ingredientes naturales para la industria alimenticia (incluye tanto a las frutas amazénicas
como al cacao sabor Arriba).

Precisamente Ecuador es uno de los 17 paises mega diversos del mundo. De lo cual se

podria sacar mayor provecho con una adecuada estrategia de exportacion.

Cuadro 3 - Principios de Biocomercio

Principio 1: Conservacién de la biodiversidad
Principio 2: Uso sostenible de la biodiversidad
Principio 3: Distribucion justa y equitativa de beneficios derivados del uso de Ia
biodiversidad
Principio 4: Sostenibilidad socio-econémica (de gestion, productiva, financiera y de mercado)
Principio 5: Cumplimiento de la legislacion nacional e internacional
Principio 6: Respeto de los derechos de los actores involucrados en el Biocomercio
Principio 7: Claridad sobre la tenencia de la tierra, el uso y acceso a los recursos naturales y a
los conocimientos.

Fuente: Iniciativa de BioTrade y el Programa de Facilitacién de Biocomercio

Un segundo objetivo estratégico deberia ser fortalecer su posicionamiento como
facilitadores de la produccion solidaria, justa y sostenible en el Ecuador, para lo cual se
requeriria recursos adicionales en la perspectiva de apoyar a los pequefios productos a fin
de que se conviertan en sus proveedores confiables. Esta facilitacion se efectuaria por
medio de asistencia técnica para mejorar la calidad de los productos, el desarrollo de
nuevos productos (innovacion y diferenciacion) y la produccion sostenible.

Un tercer objetivo estratégico fue la conformacion de un consorcio de promocion de

xportaciones de comercio justo, ético y solidario que trabaje con varias iniciativas que
actualmente existen en Ecuador y que han sido definidas como prioritarias por parte del
Gobierno Nacional, en el marco de la nueva politica comercial que busca el apoyo a este
tipo de comercio.

* Fuente: Ethical Consumers and Corporate Responsability, Packaged Facts, New York, January 2007
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MODULO Il - FORTALECIMIENTO DEL DEPARTAMENTO DE CONTROL DE
CALIDAD

Objetivos especificos

Fortalecer el Departamento de Control de Calidad de CAMARI, a través de:

1.

Manual de funciones del Departamento de Control de Calidad, validado con los
responsables de CAMARI.

Disponer de personal competitivo en el manejo de Buenas Practicas de
Manufactura y Gestién de Calidad.

Actividades realizadas

o

Se estructuré el Organigrama del Departamento de Control de Calidad,
identificando los cargos relevantes para el efecto.

Se definieron las responsabilidades y perfiles de los cargos identificados,
informacion que fue revisada en conjunto con la Coordinadora General de
CAMARI y la Jefe de Control de Calidad, para su revision se explicé cada una
de las responsabilidades asignadas y el impacto sobre el SGC y sistema de
BPM, asi como los requisitos del perfil de cada cargo, estando de acuerdo
con lo planteado.

Se prepar6 el programa y contenidos del Taller de Control de Calidad,
conforme a los requisitos de CAMAR! y los términos de Referencia.
Validacion de los contenidos con partes. Ver Anexo 1.

Se desarrollo del Taller de Control de Calidad, los dias viernes 24, sabado 25
y domingo 26 de Junio del 2011. Ver Anexo 2

Validacion de los resultados del Taller y lecciones aprendidas, las sesiones
fueron realizadas por los Grupos de Trabajo, dénde cada grupo aplicé los
conocimientos adquiridos, identificando las debilidades de la organizacion, y
proponiendo planes de acciones de mejora en conjunto con la Consultora.
Estos planes se indican en el numeral VI de este informe y se adjuntan en el
primer y segundo items del Anexo 4.

Equipo de trabajo

El proyecto estuvo a cargo de la Ing. Blenda Sanchez, como consultora de
Corporacion 3D para el proyecto de ALADI, actuando como contraparte la Sra. Sonia
Suarez, Coordinadora General CAMARI. Los trabajos estuvieron también apoyados
por el trabajo del Consultor Cesar Diaz.
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V. Resultados de la Consultoria

Como primera parte de la consultoria se entregé del Manual de Funciones del
Departamento de Control de Calidad.

Como segunda parte de la consultoria:

° Se realizé un Taller de Simulacro de Recuperacion de producto por Alerta
Alimentaria, con el fin de fortalecer y concienciar los conceptos de trazabilidad,
trabajo en equipo y veracidad de la informacion de los registros de calidad, en
caso de una alerta alimentaria.

o Se identificé la necesidad de desarrollar un Procedimiento para Recuperacién de
producto potencialmente no inocuo, en el que se guiara como actuar en caso de
presentarse una situacion de Alerta Alimentaria en un pais de destino de los
productos de exportacion.

° Se realizaron dos talleres, el primero mediante la fotografia identificar puntos de
desorden y peligros, con el objeto de aplicar el concepto de las 5S, Seguridad en
el Trabajo y Prevencion de Accidentes. El segundo Taller sobre la aplicacion de
los conceptos de JIT (Justo a Tiempo) y Trabajo en Equipo. El Responsable de
Bodega indicd que tomara las acciones inmediatas para corregir las situaciones
de peligro.

° Se desarrollaron cuatro sesiones de trabajo:

o Sesion 1. Evaluacion del Estado Inicial de Instalaciones. Mediante la
fotografia (evidencia objetiva) los grupos identificaron las deficiencias a
la infraestructura, conforme a lo aprendido en la parte conceptual e
identificaron los planes de mejora a desarrollar.

o Sesion 2. Layout. Mediante este grafico los grupos identificaron los
potenciales riesgos de contaminacion cruzada:

o Sesién 3. Diagrama de Flujo. Mediante esta herramienta los grupos
identificaron peligros y las medidas de controles que se deben adoptar.

o Sesién 4. Evaluacion de la Situacién Inicial de las BPM. Mediante la
aplicacion de una Lista de Verificacion basada en el Decreto
Ecuatoriano 3253 de BPM, Los grupos evaluaron objetivamente el
grado de cumplimiento de las BPM en las instalaciones de las Bodega
CAMARL

Como valor agregado se entregd lo siguiente:

= La metodologia para evaluar la competencia del personal y asi detectar las
fortalezas y debilidades de cada una de las personas que conforman el
Departamento de Control de Calidad con el objeto de identificar las
necesidades de Capacitacion.

= Informe de Diagnéstico de la situacion inicial de la empresa en Bodega
Magallanes.

= |nforme de ldentificacién y planes de acciones propuestos para fortalecer la
infraestructura.

14
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= Guia para desarrollar Procedimiento para Recuperacién de Producto
Potencialmente no Inocuo.

= Guia de POES (Procedimiento Operativo Estandarizado de Sanitizacién)
para Manejo de Residuos.

V. Recomendaciones

Las recomendaciones en el marco de este proyecto, fueron debidamente entregadas y
valoradas por los responsables de CAMARI, las que se espera que al ser
operativizadas, mejoren los aspectos para los cuales fueron disefiadas.
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ANEXO 1 -~ ALGUNOS MATERIALES DEL MODULO |
MATERIAL ACADEMICO DE CAPACITACION AL PERSONAL DE COMERCIO
EXTERIOR DE CAMARI

TEMAS 1 AL 6. EXPORT AUDIT: HERRAMIENTA CLAVE PARA MEDIR LA

CAPACIDAD EXPORTABLE
Santiago Garcia Alvarez

1. EVALUANDO LA CAPACIDAD EXPORTABLE DE UNA EMPRESA O
INICIATIVA EMPRESARIAL

1. Auditoria de Exportacion ("Export Audit"): ;para qué sirve?

Es una herramienta de medicién y andlisis de la capacidad de exportacién de una
empresa.

Nunca puede ser un fin en si mismo sino un medio para visualizar la situacion de una
empresa,

Si es una empresa existente: hay que medir su capacidad actual y potencial de
exportacion

Si es una empresa nueva/proyecto: hay que medir la potencialidad de exportacion

2. Usos practicos de una Auditoria de Exportacién

La utilidad practica de una Auditoria de Exportacién es brindar informacion para
sustentar un Plan de Exportacién, tal como se vera mas adelante.

i
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Adicionalmente, otros usos estaran en relacion directa con los intereses que muevan al
empresario o emprendedor a preparar esta pieza de medicién y analisis, de esta
manera existirian varias posibilidades relacionadas con:

1. Justificar el inicio de una actividad exportadora o la ampliacion de un negocio
exportador

2. Analizar el desempefio actual de la empresa en materia exportadora

3. Conocer puntos criticos de la actividad exportadora

4 Proyectar alternativas para mejoras.

1-Las relaciones gue existen entre la Auditoria de Exportacidén v el Plan de
Exportacion ("Export Business Plan'")

Desde el punto de vista del "deber ser", la Auditoria de Exportacién es una
herramienta que va muy ligada a la definicion de un Plan de Exportacion, en la medida
que un diagnéstico a profundidad que brinda el primero seguramente deberia ser
llevado a un conjunto de decisiones que se plasman en el segundo.

Conviene recordar algunos aspectos de las auditorias financieras de una empresa. Una
vez ejecutada conlleva una serie de observaciones y comentarios sobre su manejo
financiero - contable en un periodo determinado. Estas observaciones luego pueden
dar paso a correctivos a jmplementarse de manera aislada o en conjunto para resolver
los problemas y limitaciones encontradas.

Para el caso del Export Audit, puesto que lo que interesa es medir la capacidad de
exportacion, el paso siguiente deberia ser un plan de correctivos para mejorar
(ampliar, renovar, mantener) el desempefio exportador. Si la empresa es nueva, mas
aun se hace notoria la relacion de la Auditoria de Exportacion con el Plan de
Exportaciéon que le puede dar sustento real a este Ultimo.

2. Elementos de la Auditoria de Exportacién

Contiene 2 elementos:

1. Auditoria de la empresa
2. Auditorfa del mercado exterior

20




Ahora bien, si esta es la perspectiva de una Auditoria de Exportacion, conviene que
resaltamos dos puntos importantes:

1. Auditoria de la empresa: se vincula con las fortalezas y debilidades de los

recursos y procesos internos y controlables

2. Auditoria del mercado exterior: se vincula con las oportunidades y amenazas

provenientes del exterior y que no pueden ser controlables por la empresa

Toda esta situacion queda reflejada en el siguiente cuadro

Cuadro 1. El Analisis FODA como instrumento principal de la Auditoria de la

Exportacién

ELEMENTOS Y ALCANCES DE LA AUDITORIA DE EXPORTACION

AUDITORIA DE LA COMPANIA

Fortalezas y debilidades FACTORES CONTROLABLES

AUDITORIA DEL MERCADO
EXTERNO FACTORES NO CONTROLABLES

Oportunidades y Amenazas
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3. La auditoria de la empresa ("company audit")

1. Vision general

El analisis deberia dirigirse a dos aspectos fundamentales:

1. Vision Estratégica, y
2. Procesos operativos
1. Visién estratégica

Planificacion estratégica: Es un proceso directivo de reflexion y andlisis mediante el
cual se identifica la razén de ser de la organizacion, guia el establecimiento de los
propositos y resultados esenciales y se vincula la operacion de ésta con los objetivos
establecidos en las politicas empresariales.

La utilidad de la Planificacién Estratégica es brindar la oportunidad de integrar los
recursos y esfuerzos institucionales mediante una mayor participacion creativa.

O vista de otra forma, genera procesos de consistencia y coherencia entre los flujos de
actividad e informacion.

Las etapas que comprende la preparacion de un proceso de Planificacion Estratégica
son las siguientes:

1. Identidad

2. Ubicacion y posicionamiento

3. Establecimiento de entorno y estrategias generales
4. Definicion de planes funcionales.

5. Control y retroalimentacion.

Identidad

Vision: Representa el escenario altamente deseado por la organizacién que se quisiera
alcanzar en un periodo de largo plazo.
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Ubicacion vs. Posicionamiento

Mision: Es un breve enunciado que sintetiza los principales propésitos estratégicos y
los valores esenciales que deberan ser conocidos, comprendidos y compartidos por
todas las personas que colaboran en el desarrollo de la institucién.

Entorno v estrategias generales

Objetivos estratégicos: Definen especificamente que se quiere lograr en funcion de la
mision y vision de la institucion, con base en las necesidades del consumidor, las
politicas empresariales y el marco normativo.

Los Objetivos => CUALITATIVOS

Metas => CUANTITATIVAS
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Estrategia: Comprende el conjunto de acciones a implementar tendientes a que los
objetivos se cumplan,

Definicién de planes funcionales

Plan estratégico sobre la base de:

1. PROYECTOS: Es la expresion del conjunto de actividades para cumplir con los
objetivos estratégicos.

2. PROCESOS: la suma de acciones que transforman o convierten uno o mas de
sus insumos en resultados y proporcionan un valor a quien usa, aplica, o
requiere dichos resultados.

3. PRODUCTOS Y SERVICIOS: la expresion final de la actividad empresarial para
dar atencion a los requerimientos y necesidades de la poblacién usuaria, de
acuerdo al ambito de competencia y facultades de la organizacién.

Procesos funcionales:

Produccién

Recursos Humanos

| +D

Logistica

Finanzas

Estructura organizativa

OOk wN

1. Procesos productivos

Se requiere evaluar: infraestructura productiva, maquinarias y equipos, niveles
tecnologicos, capacidad instalada y capacidad productiva efectiva; flexibilidad en la
produccion.

2. Recursos humanos

Se requiere evaluar el capital humano.
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El concepto de capital humano hacer referencia al aumento en la capacidad de
produccién del trabajo a través de mejoras en las capacidades de los trabajadores.
Estas capacidades realzadas se adquieren con el entrenamiento, la educacion y la

experiencia.

Se refiere portanto al conocimiento practico, las habilidades adquiridasy las
capacidades aprendidas de un individuo.

3. [ +D +i

Comprende el trabajo creativo llevado a cabo de forma sistematica para incrementar el
volumen de conocimientos y el uso de estos conocimientos para crear nuevas

aplicaciones.

Dentro de 1+D se diferencian tres actividades:

1. Investigacion basica: investigacién es pura, objetivo es incrementar los
conocimientos respecto a un tema.

2 Investigacion aplicada: persigue objetivos practicos

3. Desarrollo Tecnolégico: aplicacion de los resultados alcanzados generados en la

investigacion (ejemplos: creacion de nuevos productos, mejorando sistemas de
produccion, etc.)

La Innovacion es la conversion de conocimiento tecnoldgico en nuevos productos,
Nnuevos servicios o procesos para su introduccion en el mercado, asi como los cambios
tecnolégicamente significativos en los productos, servicios y procesos.

El criterio clave que debe servir para determinar si un producto o proceso es
innovacion es el grado de novedad e importancia

4. Logistica

Logistica internacional es el conjunto de procedimientos para manipular una
determinada carga a transportar, los modos de transporte del producto desde el lugar
de embarque hasta el punto donde el comprador decida recogerla, las rutas
disponibles para los diferentes tipos de transporte, el almacenamiento y la entrega.
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Cada una de estas actividades tienen costos, segun estudios especializados, el costo de
un producto esta influenciado entre 40 y 80% por los costos de la logistica

internacional.

Se deberian evaluar los siguientes aspectos:

—

Envase, empaque y embalaje

2. Tipo de transporte utilizado o por utilizar: aéreo internacional de carga,
maritimo internacional de carga y transporte internacional por carretera
3. Tipo de gestion logistica en el exterior

Un envase es un objeto que contiene y protege un producto para su posterior entrega
al detalle al consumidor, por ejemplo un frasco de vidrio para mermeladas.

El embalaje es un objeto que protege un producto individual o en grupo durante las
operaciones de manejo, carga, transporte, descarga, almacenamiento y estiba.
Ejemplo una caja de cartén que contiene botellas de plastico de gaseosas.

Empaque es un nombre genérico que utiliza indistintamente para un envase o para el
embalaje.

Recordar que tanto los envases como el embalaje son objeto de disposiciones
obligatorias a su cumplimiento con respecto a composicion y etiquetado.

La logistica también se extiende a los procesos de distribucién de los bienes en el
mercado externo, es decir, luego de la primera fase de embalaje, manipulacion, carga,
transporte y descarga de los productos, viene la segunda fase relacionada con la

distribucién.

Todo dependera del tipo de contrato de venta que el exportador establezca con el
importador.
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Por lo general la logistica de distribucion de los productos en el exterior le corresponde
al importador, el cual establecerd los procesos de acompafiamientos logisticos
necesarios para entregar los productos a otros intermediarios o directamente al

consumidor,

5. Finanzas

Basicamente comprende el analisis de las principales cuentas contables de la empresa:
Activos, Pasivos y Patrimonio. Principales indicadores financieros: Apalancamiento,

capital de trabajo, Rentabilidad y operativos

8. Estructura organizativa
Se debe evaluar el organigrama estructural y funcional de la empresa

Posicionamiento en el mercado local

Hay que analizar de manera cuantitativa (porcentajes de participacién, montos de
ventas con respecto al total de ventas en la localidad, ciudad, provincia o nacional) y
de manera cualitativa (posicionamiento dinamico con respecto a otros competidores,
ventajas Unicas o genéricas de posicionamiento.)
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4. LA AUDITORIA DEL MERCADO ("MARKET AUDIT.)

1. Analisis de la estrategia de exportacién

Estrategia es el arte de planificar el mejor o los mejores medios para lograr objetivos y
ser exitoso.

Una estrategia de exportacion comprende los objetivos y los medios para entrar o
consolidarse en un mercado o mercados internacionales.

Una estrategia de exportacion "no cae del cielo", sino que se hace necesario
diagnosticar el tipo de MIPYME que se dispone (‘company audit") y analizar las
caracteristicas de mercado internacional en el cual esta o desea estar posicionado.

Cada MIPYME tiene que encontrar y definir su particular estrategia de exportacion,
para lo cual debe tomar en cuenta sus fortalezas y debilidades internas, asi como las
oportunidades y amenazas que existen en un determinado mercado. Los mayores o
menores beneficios van a depender de la modalidad de exportacion que se escoja.

Una estrategia de exportacion puede basarse en tres modalidades o alternativas:

1. Exportacion directa: Comprende una venta desde el Ecuador a un intermediario

(agente, importador o distribuidor) o a un comprador final, todos ellos
localizados en el exterior. La MIPYME asume directamente responsabilidades y
no las delega a otros. Supone mayores riesgos pero también mayores
beneficios.

2. Exportacion indirecta: Comprende una venta local a un tercero cominmente
llamado "trading company". Las tareas de comercializacién exterior las realizan
otras empresas U organizaciones. Supone menores riesgos pero una total
dependencia y un escaso aprendizaje. Los beneficios pueden ser menores.

3. Exportacion concertada: Comprende un esfuerzo conjunto con otras empresas
localizadas o no en Ecuador. Presenta varias modalidades directas e indirectas:
consorcio de exportacion, joint venture, franquicia, "piggy-back" y la alianza
estratégica.
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En la exportacion directa, la MIPYME tendria que asumir las tareas relacionadas con
investigacién de mercados, distribucién fisica, tramitaciones, fijacién de precios, etc.

En cambio, en la exportacién indirecta, los intermediarios se encargan en el mismo
pais de origen del fabricante de las tareas de localizar compradores en los mercados
exteriores, la seleccion del canal de distribucién, promocion, fijacion de precios, etc.
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1. Vision del Marketing Mix: producto, los canales de distribucién, la politica de
precios, la logistica, el analisis de la competencia y la promocién

El marketing mix o mezcla de mercado es la estrategia de penetracién o desarrollo de
un mercado, segmento o nicho en el exterior. Combina la toma de decisiones con
respecto al producto, precio, promocion y distribucién.

A nivel de producto, las decisiones se refieren a: calidad, disefio, etiquetado y
empaque.

El precio o los precios dependeran de las otras variables de la mezcla de mercado, se
definiran segun la necesidad de penetracién a un nuevo mercado como el caso de las
hierbas medicinales amazonicas en ltalia, o estaran ya establecidos para el caso de
las frutas como el banano, o los textiles, etc.

La distribucion es el recorrido de un bien desde que es fabricado hasta que llega a
manos del consumidor o usuario final. Técnicamente se llama canal de distribucién a los medios
que se utilizan para llegar al consumidor final, por ejemplo, a través de un distribuidor mayorista,

detallistas, etc.

La promocion comprende las medios de difusidn y publicidad que se utilizan para crear
una imagen del bien o servicio, para crear una necesidad en el consumidor o

simplemente mantenerio informado.

Entonces, la mezcla de mercado es un conjunto de decisiones para posicionarse,
desarrollar o consolidar la presencia de una empresa y sus productos o servicios en
un mercado, en este caso en el exterior.

Las decisiones aisladas sobre precios, promocion, entre otras, no son parte de un
marketing mix eficiente.

2. ¢Cuales son los pasos para establecer una estrategia de
penetracion de mercados?

Se podria resumir en 6 pasos fundamentales a tomarse en cuenta:
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Definir el tipo cié producto. Que se adapte mejor al mercado y por tanto a los
gustos y preferencias de los consumidores en el extranjero

Establecer dénde se ubicardn los productos. Especificamente cudl
segmento, nicho, barrio o,compradores individuales en el exterior

Definir los procesos de promocion. Participacion en ferias, anuncios en prensa,
radio o television, mensajes por Internet (e-mails), etc.

Definir los procesos de distribuciéon. Canales o medios de entrega:
importadores, mayoristas, detallistas, etc.

Definir el precio de exportacion. Los niveles de precios que se establezcan
deberan estar en relacién con toda la estrategia de penetracion de mercados

Establecer nietas cuantificables. Montos de ventas, nimero de clientes,
participacion porcentual en el mercado o segmento del que se trate, etc.

Definir un cronograma. Actividades y plazos de ejecucién concretos

1. El "enfoque del producto"?

Significa la estrategia que deberia seguir la MIPYME sobre como se espera que los
clientes actuales y potenciales califiquen a sus bienes o servicios: producto Unico,
exotico, caro, barato, innovador, ecolégico, etc. Ademas su caracterizacion respecto a
con marca o sin marca, variedad, tipo de empaque, entre otros.

El "enfoque del producto” es clave para el inicio o consolidacion dentro de un mercado
internacional, pero siempre coherente con el resto de elementos de la mezcla de
mercado, precios, promocion y distribucion.

2. ¢, Qué es la segmentacién de mercado?
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La segmentacion significa establecer los niveles concretos en los que una MIPYME
desarrollara sus productos o servicios. Un mercado se subdivide en los siguientes

niveles:

1. Segmento: grupo grande de consumidores con similares caracteristicas de

compra.

2. Nicho: grupo pequefio con requerimientos muy bien definidos
3. Local: consumidores en areas comerciales, barrios, etc.

4. Individuos: un grupo pequefio de personas claramente identificadas.

1. Producto: caracteristicas basicas con respecto al mercado de destino,
principales condiciones de acceso

Cualquier producto es seguro cuando no presenta riesgos inaceptables para la salud y
la seguridad de las personas, es decir, seguridad significa cumplimiento de las medidas
sanitarias, fitosanitarias, de proteccion del medio ambiente y de etiquetado para la
correcta informacion de los consumidores.

La palabra clave que se maneja en comercio internacional en este tema de seguridad
de los productos es la "conformidad" de tales productos con las disposiciones
reglamentarias de las autoridades para proteger la vida, la salud y el medio ambiente.

No es suficiente que una MIPYME exprese que su producto es seguro, sino que tiene
que demostrarlo.

La trazabilidad es la posibilidad de encontrar y "seguir el rastro”, a través de todas las
etapas de produccion, transformacién y distribucion de un alimento (para uso humano o
animal) o una sustancia destinada a ser incorporada en alimentos o con probabilidad de

serlo.

La trazabilidad o "rastreabilidad" es un sistema que permite seguir la ruta de un
producto, sus componentes, materias primas e informacion asociada, desde el origen
hasta el punto de destino final o viceversa, a través de toda la cadena de
abastecimiento.
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La trazabilidad es la herramienta que permite satisfacer la necesidad que tiene el
consumidor de saber como se han obtenido y procesado los alimentos, pues permite
conocer el impacto medioambiental de cada uno de los productos, llegando incluso a
conocer la genética de los animales de los cuales se ha obtenido un producto, el
alimento que consumié y qué pesticidas se utilizaron en éste.

2. Canales de distribucién en los mercados internacionales

Existen canales simples cuando los bienes y servicios pasan del fabricante o productor
al consumidor, o mas complejos cuando intervienen varios intermediarios.

Una cadena tipica de distribucién es aquella conformada por: exportador - importador -
mayorista - detallista.

PRODUCTOR de cacao en Guayas entrega el producto en grano, lavado y
secado al exportador.

EXPORTADOR en Quito, procesa el cacao y lo envia en bolsas individuales
por via aérea.

IMPORTADOR en Bruselas recibe el producto, lo acopia para su posterior
distribucion.

FABRICANTE de chocolate en Bruselas compra al importador el cacao en
grano y fabrica los productos (chocolate).
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SUPERMERCADOS compran al fabricante de chocolates y los pone a
disposicién del consumidor final.

3. Alternativas de promocion y marketing

Existen muchas herramientas de promocion. Sus aplicaciones dependeran de los
objetivos que una MIPYME persiga en un determinado mercado o segmento de
mercado especifico. Una cosa es darse a conocer con informacién y otra distinta es
"crear” una necesidad en los consumidores, aspectos que deberan resolverse mediante
la mezcla de mercado.

Las alternativas posibles de manera general son las siguientes:

1. Participacion en una feria comercial

2. Promocién directa en locales, supermercados, etc.
3. Anuncios en medios escritos: revistas, periédicos
4. Anuncics en medios masivos: TV, radio

5. Entrega de catalogos

8. Entrega de muestras

7. Reuniones de ventas

8. Seminarios de promocion

9. Promocion a través de regalos: llaveros, recuerdos

10.  Cartas por correo normal y por Internet (e-mails)

EVALUACION DE RESULTADOS

Una Auditoria de Exportacién no puede confundirse como un simple listado de
recursos, problemas, oportunidades, etc. No se trata de aglomerar informacion sino
encontrarla pauta necesaria que nos sefiale si existe capacidad actual o potencial de
exportacion de una empresa o unidad productiva cualquiera sea su forma de
organizacion (proyecto asociativo, consorcios de empresas, etc.)
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En la auditoria de la empresa, el énfasis tenemos que darlo sobre la visién estratégica
empresarial, para lo cual resultan Utiles los conceptos y técnicas de la Planificacion
Estratégica.

En la Auditoria del Mercado Externo, el tema es determinar la estrategia de manejo del
o los mercados de exportacion.

No esta por demas resaltar, aunque pareceria evidente, que las dos auditorias en su
conjunto nos darédn una vision concreta de la capacidad exportable de una

organizacion o empresa.

El export audit debe finalmente emitir una opinién del consultor o auditor sobre la
capacidad de exportacion actual o potencial de una empresa u organizacion.

Por lo general se recomienda que la auditoria de exportacién la efectle una tercera
personal por fuera del circulo de influencia de la empresa o proyecto.
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TEMA 7. DEFINICION DE UNA ESTRATEGIA EXPORTADORA

MATRIZ DE ANSOFF

MERCADOS '1—PenetraC|on en el ‘mercado - 3 Désarrollo del Producto
ACTUALES

MERCADOS 2 — Desarrollo del mercado 4 - Diversificacién
NUEVOS

La matriz de Ansoff. Se representa del siguiente modo:

1.- Penetracion en el mercado. Se persigue un mayor consumo de los productos
actuales en los mercados actuales.

a) Aumento del consumo por los clientes/usuarios actuales.

Mayor unidad de compra

Menor vida Util del producto

Nuevos usos del producto

Incentivos econdmicos para aumentar el consumo
b) Captacion de clientes de la competencia

Publicidad

Promocién

¢) Captacidon de no consumidores actuales.

Esfuerzo promocional dirigido a provocar la prueba
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Cambio de imagen y niveles de precios para acceder a nuevos
segmentos de consumidores o usuarios.

Nuevos usos del producto.

2.- Desarrollo del mercado. Pretende la venta de productos actuales en mercados
nuevos.

a) Apertura de mercados geograficos adicionales

Expansion regional
Expansion nacional

Expansion internacional

b) Atraccion de otros sectores del mercado.

Desarrollo de nuevas versiones, envasados dirigidos a otros
sectores del mercado.

Aperturas de nuevos canales de distribucion.
Publicidad en otros medios.

3.- Desarrollo _del producto: Persigue la venta de nuevos productos en los mercados
actuales, normalmente explotando la situacién comercial y la estructura de la compafiia
para obtener una mayor rentabilidad de su esfuerzo comercial.

a) Desarrollo de nuevos valores del producto.

Modificaciones (de color, movimiento, sonido, sabor, olor, forma,
modelo).

Ampliaciones (Mas fuerte, mas largo, mas grueso, valor extra).

Disminuciones (Mas pequefio més corto, mas ligero).

Sustitucion (otros ingredientes, otro proceso, otra potencia).

Remedado (otros patrones, presentacion, componentes).
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Combinacion (mezcla, surtido, montaje, fines, ideas).

b) Desarrollo de diferencias de calidad (nuevas gamas)

c) Desarrollo de nuevos modelos y/o tamafios.

4.- Diversificacion. La compafiia concentra sus esfuerzos en el desarrollo de nuevos
productos en nuevos mercados. Esta es una de las opciones resultantes de la matriz de
Ansoff, pero a diferencia de las anteriores, esta no es una estrategia de crecimientos
intensiva.
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TEMA 8. MANEJO DE BASES DE DATOS INTERNACIONALES

¢Dénde encontrar bases de datos gratuitas utiles?

Existe un apreciable nimero de paginas Web con bases de datos para comercio
exterior con acceso gratuito. Lo importante es saber qué tipo de informacién es
necesaria para cada iniciativa exportadora, pues cada empresa o exportador presenta
diferentes necesidades.

SR g
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CBI DE HOLANDA Estudios de  mercado, de Www.cbi.ue

consumo, produccion, precios
de paises de Ila Unidn
Europea.

Union Europea: estadisticas  Estadisticas de exportaciones hitp://epp.eurostat.ec.europa.eu
importaciones de 1894

Unién Europea: Export Help Aranceles, estadisticas de hitp://export-help.cec.eu int
Desk comercio exterior, normas de

origen, documentacion

aduanera, demandas vy

ofertas
Centro de Comercio Estudios de mercados, www.intracen.org
Internacional aranceles, acceso  a

mercados. Ver ventana
"productos y servicios"

Servicios de aduanas en Tramites aduaneros hitp://ec.europa.eu/taxation_cu

Union Europea stoms/index_en.htm
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ANEXO 2 - ALGUNOS MATERIALES DEL MODULO 1l

CONTENIDO DEL TALLER:

TALLER DE CONTROL DE CALIDAD

Buenas Practicas de Manufactura l.

¢, Qué son las buenas practicas de manufactura (BPM)?,

BPM ventajas y beneficios, caracteristicas y normatividad,
Deteccidon de necesidades,

Acciones preventivas y correctivas,

Implantacién de procedimientos y compromiso de la alta gerencia.

ANENENENEN

Buenas Practicas de Manufactura ll.

Principios de higiene laboral,
Seguridad en el trabajo,

Prevencion de accidentes,
Ergonomia y condiciones de trabajo,
Medio ambiente,

Instalaciones,

Politicas,

Personal,

Manejo de materiales y producto,
Desechos y control de plagas.

AN NNV YN N NN

Buenas Practicas de Manufactura lll.

v' Aplicativos para el area de Magallanes: recepcidn, pesado, seleccion, envasado
transporte etc.,
v" Realizacion de practicas y revision de casos de éxito.

Metodologias y Técnicas de Apoyo.

Los 7 pilares del justo a tiempo (JIT)

Dispositivos parea prevenir errores (Poka Yoke)

Sistema de produccién de jalar (Kanban),

Mantenimiento productivo total (TPM),

Metodologia 58, analisis del modo y efecto de la falla potencial (AMEF)
Cambio rapido de modelo (SMED).

AN NN T

Disefo e Implantaciéon de Buenas Practicas de Manufactura.

v" Diagnostico de la situacién actual

o
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V' Gestion de iniciativas de mejora
v Definicién de un proyecto de buenas practicas de manufactura
v" Disefio e implantaciéon de buenas practicas de manufactura,

v" Auditoria de las buenas practicas de manufactura

Duracién : 24 horas
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PROGRAMA CAPACITACION CAMARI
DIA 1.

Buenas Practicas t y Il

Temas

Horario

Buenas Practicas |

08:00-10:30

¢Qué son las BPM?

Ventajas, Beneficios y Caracteristicas de las BPM

Normatividad

Deteccidn de Necesidades

Correccién, Acciones Correctivas y Preventivas

Procedimientos y compromiso de la alta gerencia.

Receso

10:30-10:45

Buenas Précticas Ill. Primera Parte

10:45-13:30

Principios de higiene laboral

Seguridad en el Trabajo

Prevencion de accidentes

Ergonomia y condiciones de trabajo

Medio ambiente

Video de Seguridad Industrial

Continuacién Conferencia BPM. Primera Parte

Instalaciones

Almuerzo

13:30-14:00

Continuacién Conferencia BPM. Primera Parte

14:00-16:00

Iinstalaciones

Politicas
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Personal

Manejo de materiales y productos

Desechos y control de plagas

Taller de Simulacion de Alerta Alimentaria y Recuperacién de Producto 16:00-17:00
Potencialmente no Inocuo

DIA 2.

Metodologia y Técnicas de Apoyo

Temas Horario
Lean Manufacturiing 08:00-10:30
Receso 10:30-10:45
Los 7 Pilares del JIT

Poka Joke

Kanban

Casos

Metologia 55

Almuerzo 14:00-14:30
Taller Identificar situaciones de desorden, riesgos y accidentes laborales 14:30-15:30
Mantenimiento Productivo Total 15:30-16:30
Analisis del modo efecto de la falla potencial (AMEF)

Cambio rapido de modelo (SMED)

Taller aplicacion conceptos JIT y Trabajo en Equipo 16:30-17:00
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DIA3

Buenas Practicas de Manufactura lll. Segunda Parte

Temas Horario
Taller 1. Evaluacidn del Estado Inicial de Instalaciones 08:00-09:00
Presentacion de los Grupos y Andlisis de Taller 1 09:00-10:30
Receso 10:30-10:45
Continuacion de Presentacion de los Grupos y Analisis de Taller 1 10:45-12:30
Taller 2. Layout

Presentacién de los Grupos y Discusidn de Taller 2 12:30-13:30
Almuerzo 13:30-14:00
Taller 3. Diagrama de Flujo 14:00-15:30
Presentacion de Grupos y Anélisis de Taller 3

Taller 4. Evaluacidn de la Situacidn Inicial de las BPM 15:30-16:30
Conclusiones del Estado del Sistema de BPM en CAMARI y Propuestas de | 16:30-17:30

Planes de Mejora

@Lﬁg@%
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Presentacion

45

ALA@%




Para todo en la vida es
fundamental
tener un objefivo.
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- iPor qué estamos aquil?

= Elpensamiznto Lean considera &l ciclo de vida de los
materiales, procesos v productos.

~ Elobjetive es la minimizacion del trabsjo v toda actividad
que no agregue valor, para incrementar el valor v reducir
las opartunidades de defectos y errores.

= La satisfaccion del cliente mejora v el costo del producte
disminuye.

Hay que terer valor para
admitir que uno ha hecho
algo mal, admitir gue uno
tiene algo que aprender, y
que existen muchas maneras
de hacer las cosas mejor

ALAI %%
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Lean Manufacturing
Qrigoan

Tuvo sus orlgenes en Japon, &l cual, complstamente
destruide a consecusncia de la Segunda Guerra
KMundial, buscaba en nuesvas y  revolucionarias
practicas de manufactura, la tnica forma de revivir su
industria,

con la ayuda de Edward Deming y los japonesss
Talichi Ohino, Shigeo Shingo v Eijy Toyota dan origen a
la Manufactura Esbelta encarmada en e Toyota
Froduction System, que despuss sinid de modslo de
manufactura para las emprs:s:: estadounidenses que
se svieron obligadas a adoptar esles sistema para
 sobrevivir

Lean Manufacturing

Es un conjunto de wvarias harramientas, las
cualzs  hbuscan  eliminar o 5
operacionss  quz noe = a:s-'nuq:n‘l valor al
products o servicio de la empresa, a través
la mejora continua por meadio ’le flujo de
producte siguiznds la demanda del consumider,
en busqueda de la perfaccidn. Todo esto, baj _11.1
e marco  de respeto
trabajador v la buzquada constants de su
satisfaccion en el puesto de trabajo

1S ague

_L

a los derechos  dzl
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Lean Manufacturing

Olxjativos

A costos. mejorar procescs v eliminar
perdicios.
Iz &l ientario y &l espacio en & area de

produccian,

Drear sistemas de produccion mas sdlidos,

Crear sistemas de entraga de materizles apropiados.

e distiibuciin de las drsss pars aumertar la

npos de produccion y eliminar los tismpos

dzjorar la calidad de los productos o servicios brindados

Lean Manufacturing

Frincipics

1.

Bl cliente ne busca un produsto o un sel
una solucion,

Acio, buscs

valzr al bizn =3

dele fluir suave de un pasd qus aaregue
valor & otro,

Froducr bajo ordenss de oz disrtes v va no sobre
pronosticos,
Sumplides 1os

cuatro primercs principios. utilize la

=reia para mejoranos.
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Organizacién tradicional vs

fean

Cryganizacion Tradicional

* Selups monlapEs) pote hecuenies

«Comdas hngas

»  Foco uncional

+ 5100 S2[Tmps, 10 KD amegEs

*  Tmbdadoes espacialzols,
Ingenkse v ees

= SulcEniements tuens pam
sallalasd los requerimiznios

+ Ao Irebafo en proceso

+ Dxspdas

« L3 gerenda dings

« Sepsalizen s entiEs

,%%- CUMpIF con & pegama

Organizacién Lean

Sel-Lps montags) mpass
Comblas corlas

FTCo e | oo
Aneddlo para que DD 56 10MmfsE
Paersonal oon habilidades
mulliunclondsas
Muanes ‘sobriestemants Losng”
mecra continug
Flujo balaneeads
Mbas oporunidaies
Loz Meres bamnan

= entenamiento
Productr Caidad

| TSR

clients paga!

Transformar

materias primas o

informacién para
satisfacerios
requarimientos del

clients,

ALA@%
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Actividades sin valor agregado
(Desperdicio)
= cupa fenpo. recursos y espacio, pero no agrega vakr.
= Hdisnte no b quisre, no b necesita v no quisre pagar por elo
+ Hemplss inclyen:
-~ manipular
= aminar

= duplicar Actididades a ser eliminadas,
= esfelar simplificadas. reducidas o
= emalar integradas.

- buscar

- dobdar

= abanzar

Lean es: Eliminacidén del
Desperdicio

+Sobrs procesamisnto
& Trans portz ¥ trasbedo
s Amacsnamisnto

Tipicaments, 1 95% da| ¢Espera

Tiempo de Proceso total 05% 2 Trabaje neorrsets | defactos)
sComunicacicnas confusss
es

Sin Valor Agregadel! ¢Domoras

<NMovimisnios innescesarios

<Ete.

%% [ TIERPO REAL DE FRODUCCION




Eliminar Desperdicio
(Muda)

Ochao categorias de Muda

1. Produceion por sobre la demanda

2. Esperando para procesar, usar, trabajar

]

Mevimiento de materialss v de informacicn

4. Sabre procesamiento
Cvventaric

3. Wovimientos innecesarios
7. Trabajn defectuosa (defact

()’3

. Parscnal nfmutlflzad

Sobreproduccion

Procesar mas de lo requerido por @l proceso siquisrts

Procesar mas temprans de o requerids por sl proceso
siguiente

de la sobreproducaian

= Logica del “por si acaso”

- Kal uso de la automnsidn

- Foco inadecuado

= Programacion neo nivelada

« Carga de trabajo no balancsada

= Trabajo en proceso exossivo

= Sisterros de informacien redundantss

ar mas rapide de lo requerido por =l proceso sigulents

ALA@%




Desperdicio por espera

l Tiempo orcioso misniras 52 es

EfE pETa procesarn, usar trabajar,... ]

“El desperdicic porssperaes
causads {o lamado} “cuells de
botelle”™

-~ Lasvidaciones del iempo ds
cicla puedsn ser bos primems
indicadorss {Mempe Teki enla
jEga manuasiues)

-~ Cada cusliz de botela
sliminado rezuka =n un nuswo
cusllo 3= botslla

- La majora continus &5
ssencial,

Causas del desperdisio de

SspEra
« Cargads tratajo no
balanceads

N

Espera de informaciin
Diemoras de cola”.

4

- Entregastandias
« Problemas de caldad aguss
arika .

= Progmmacion no nivelada

Desperdicio por transporte

Trans porle o fraslado por la
crganizaciin

icio por
Transports

¢ Pobr layout oz oficinas

# Pobre comprensica czlflujo dsl
proessc

% Doble mangules, tiempos de
emtrege prokogades, grandss
dr=as de almacansjz
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Desperdicio por sobre
procesamiento

Esfuerzas que nooagregan valor al servicic,
deade el punio de vista del clisnte

Causas del despardicio por
sobreprocesamisnto

¢ Carnbics en =] programa ds
produceion, sin comunizacian

% L 8gica del “por ziacase™

+ Falta de dfinizién de s verdadercs
requenmiznics dsl clisnts

= Scbre procssamients pard acomaodar
tiempo de parada no programada

+ Falta d2 comunicacian

+ Aprobacionss redundantes

% Copias sdra/bxcesva informacién




Desperdicio por
Inventario

‘Dugiuier provision en exceso del fuln de
una sela pieza 3 fravés dal flup ddd

process”

Causas del Inventaric en Excesa

% "Profegsr 8 @ emwess de
preblemss no espemdos

+ Prgramacién no nielada
¢ Pobres prondsticns :
+ Cargy de trabajo no balanceada . -

<+ &lmacensjz de materias primas en
EWISE0

4« Sitemna de recompansas

Desperdicio por
Movimientos Innecesarios

Cualquisr movimisnto de personas o salidas ds
procesoque no sgregan valor al preducts o
sarvizio

Cousas el desperdicio por
mvimizntos
% Pchrz efectividad de &3 intsrfaz

[ErSCAas/prucEscs
% Mslodos de trabajo inconsitentes

% Layout d= las nsislacionss o taler
inadecuads

% Pebes organizacian v
mantznimisnto dzi Jugar ds trabais

THDE Y

durante la espera




Desperdicio por trabajo
defectuoso (defectos)

Ravisiin, ratrabajofrshacer de procesos o
salidas de actividadas de sarviciz

Causss de loe Defectos
- Controd de procescs débil

- Calidzsd pobra
- Proesscs sin capacidad
+ Die=fic de procssos pobre

- Educacién, capactacién g
instruzciznes de frabap
inadecuadas

- Raqusrimisntce necssidades dal
cliznts no comprendidas

Desperdicio en las
personas

Eldesperdizio por no usar s habilidades de bs parsonas, &,
conocimiemntos, creatividad, habilidades, expensaci fisica,...

Perzsonss
- Pensamientos de la vigja
guardis, polics, “cultura del
negocie’

- Pobres practicas de
reclutamisnto

- Imvarsién en cepacitacidn pobra
uinexstents

- Estrategh d= per=onal de baja
paga y alts rotecidn

Circulo Clisnte a Chents

Y

ALAD'
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1909-199¢, Shigeo Shingo jurte a
Talichi Ohno irventaron el sistema
Just i Time, &l pilar masstro del
Sistema  Toyota  de  produccidn
Estudic vy aplicd el Control
Estadistico de Ia Calidad, entre otros
desarrcllos tambign se sncuentra &l

SMED

snerdicio,  Cero

utiliza entre

meses ¢ dos meses

Shigeo Shing

Shingo fue responsable de reducir of lempo de
ansambie de cascos de jos vehicelos de custro

-~

()
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Just in Time

Justo a Tiempo es
producir un articulo en €l
momento que es
requerido para que este
sea vendido o utilizado
por la siguiente estacion
de frabajo en el proceso
de manufactura,

Just in Time

Pilares
1. lgualarla oferta v la demanda
2. El peorenemigo: el desperdicio
3. El prmes o debe ser continuo
4. Mejora Continua
5. Lo primero es &l serhumano
6. La sobreproduccion es ineficiencia
7. No vender &l futuro




Just In Time
Ventajas

4 Los defectos de la preduccion s2 reducen al 0 % por
que al momento en que so presenta uno. la produccién se
datiens, hasta eliminar sus causas.

4 Al hacer esta reduccién de cero defectos, sa reducen
también los desperdicios vy otres materiales consumiblzs
quedan también en ceros.,

< El espacic de las fabricas también se ve bensficiado. ya
que no tisne necesidad de almacenar productes defsctunzos
nimateriales desviados,

o Este sistema es confiable an cuanto a la entrega justo a
tiermpa, ya que s& obliga a trabajar sin arrores.

Just in Time
Pilares

1. [gualarla ofertay la demanda

No importa de qué color o sahor lo pida el
cliente, aprenderemos a preducirlo como
se requiera, con un tiempo de entrega
CEercano a cero.
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Just In Time
Pilares
2. El peor enemigo: PE desperdicio
Eliminar |~~ la causa ralz
realizando 2 célula de trabajo.
Algunas a‘i;

alances entre tralaj
Froblemas de calidad

Mantenimisnta prevantivo Insuficisnts
Retrabajos, repro

groduceian, sob Jlrfl.,n_'l[if: =R

Just in Time
Pilares

3. El proces

.,«

¢ debe sar continuo no por lotes

Froducir solo las unidades necesarias en las cantidades necesarias.
en el fempo necesario. Para bararlo sz fiene dos tacticas:

a) Tener loe fempos de entreaa migy cortos

Es dacir, que la velocidad de praduccicn sea iqual a la velocidad de
COMBUMD ¥ que se tenda flexitilidad en b lirea de produccion para
cambiar de un moddo a ofro rapidaments.

b Elirrinar los irsentarice innecesarics

Para eliminar ke ingentarice se reguisrs r»:-dl.jcirh:e (oo A pood.
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= Just In Time

Pilares
4 Mejora Cantinua

La busqueda de la mejora debe ser constants. tenaz v
perseszrants pasc a paso para asi lograr bs metas propuestas

5. Lo primerc es el ser humanao

La gente es & actwo mds importantz. Justo a Tiempo considera
que el horrbre 25 [a persona que estd oo los aquipos, por o que
son chives sus decisionss v ogran llevar a cabo las ohjetiwas de la
rpresa. Algunas de |as actividades a realizar para cumplir con
este punto son:

Foducir 2l miedo a b productividad, practicands la apertura v
confiarza

Terer gente ruliifuncicoal

gt Terer emrplkeos estables

‘%k Tener mayor soporte del persoral al piso

i é ]

Just in Time
Pifaras

6. La “»abreproduccién = ineficiencia
Eliminar el “por 3i acase” utilizando otros

principios como son la Calidad Total,
invelucramisnto de la gente, orgarizacian
del lugar  de  trabajo.  Mantsnimiento
Froductive Total (TRR), Cambio rapido de
modelo = HED simplificar

CoOmuUnicacionsas,

ALAD%?




Just In Time
Pilares

7. No vender el futuro

as metas actualss tienden o s&r a oorto fazo, hay que resvaluar
S Sistemas de medicicn, de dessmpeho, =o.. Para realizar sstas
valblacionas se tiene que tomar en cuenta =l Sisterma de
Plhneacion Justo a Tiempo, el cual consiste en un madsh
pentagonal, en el cual cada una de las aristas representa un
Semento dal sisterma;

el v

1§}

Demanda y Dz tribucidn
Surminis Fizica

Cordisbls

i

D pezracian

: vemtaia de a
Lin=al . =

SEnte

Flujo Continue

Sistema Justin Time
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Poka Yoke
Esta formado por dos palabras japonesas:
POKA: Bvitar
YOKERLU: Errorinadvertido

Significa "a prugba de errores’ o como “cero defectos’.
Consiste en que al mamento que se detecta algln defecta
en el proceso, este se detiens v se investigan todas las
causas v las posibles causas fuluras, no se utilizan las
estadisticas ya que es 100% Inspeccidn, donde pieza por
le no tenga ningun defecto. Lo idsal es

qu
que este sistema se incluya desde el disefio.

Caracter{sticas muy importantes:
« elordeny
«  lalimpleza.

fes pcaini g o
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Poka-Yoke: Ejemplos de “a
prueba de error”
Agtoinspeccion
Seauridad en =l softwars
Pagers

Tablas de bisqueda para ingreso de datos alat
Contral de ortografia

Eespers en los cajeros automdtions

Alarmas por error

Madores

Hojas de contral ichecklist:
Construir &l chequeo dz errores en la ldgica de contraol

Cuando & lugar dz trabajo ssta Mer que &3 NECSS8rin v que no,

desordenade ¥ sunic, &5 mas penerun lugar para cada cosa,
difizil trabajar, & mas propsnss ¥ siempra mantensr omdzn,

a comater arranss hacer de ssto un habite




Organizacion del lugar
de trabajo: 58

. . - s
55 &s o punto de comisrze de TODAS las actividades
e mejorail!

]

Traduceion Equivalents
Aponds Litzral Espaficd
Seiri Removar lo no nesesaric Separar
Seiton Ordenar para facilitar & uso Situar
Seiso Limpisza Sacarbrilo
Seikstsu Mantsner &l sistzma Standarizar
Shitsuks Hacer da 55 Ia Cultura Scatensr

Esta

.

1. Beparar:
Separar kas instruccicnes
materizles y equipcs

necesancs de aqualios no
requenidas. Remover todo lo

no necesanic dod drea da

trabgjo.
2. Bituar:
Arredar y presentar

ordznsdaments los flems

reqquanidos para facilitar su

uso. Asignar a cada itern

una

ubicacién Onica y es pacifica y

mantanarlo.

El mas dificll y mas valioso
de ks Estandares 55.

::5.

? =g

ndares 5 &

Sacar brillz:

Fijar un nuevo nivel de limpieza. Limpiar
el lugar de trsbsjo ¥y mmover toda
basura, ete..! Todo debe estar limpio,
ordenado y correctaments ubizads. La
Impisza proves un lugar de trabsjo
seguro v hacs visibles potenciales
problemas, ef. Papsks susltos,
archivos en exceso, materiales, ...

Standarzar:

Diarismente separar, sortear y sacar
brille sstemdticaments, come procsse
estandar, para mantsnar ¢l lugar da
frabajo en perfectas condicionas.
Sostsner:

Hacer d=l mantenmiznto da les
primeras 45 un valor de la organizacion
oz mansra que todss tomen alas &S
como un habits,
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Beneficios de una
Implementaciéon 58
Un lugar de trabajo limpio es un lugar de trabajo
seguro vy eficiente
Mejora la forma en que percibimos nuestros
pProcesos, empresa y nosotros mismos.

Frovee una Vitrina para el Cliente. — promueve
nuestra negocio

Mejora la calidad de servicio

Incrementa la eficiencia
a;‘U

P

#2 CO8a 8N 88U
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Kanban

L-s »—th u—td h:n il wsual que cortisrs

1 de tralajo. nos !J &
) informs : g producir, en qua
%. cantidad, mediants ;u— me-:iw:. ¥ oMo transpartara.

Kanban

Consistz en produsir sélo o necesario, tomando
el material requeride de la opem cion anterior.
Su meta optima es: mover el material entre
operacionss da uno por uno.

Entonces la precadente estacion dz trabajo
dispone ds la exacta cantidad para sacar las
partes disponibles a ensamblar o agregar al
produste. Orisntacion PULL o = lf\t-m: JALAR

f&LAE%




Pull o Jalar

£l sistema de jalar permite:

+ Reducir inventaric, v por lo tanto, ponar al
descubierto los problemas

+ Hacer solo lo necesario facilitande el control

» Minimiza 2l inventario en procesc

- Maximiza la velocidad de retroalimentacion

- Minimiza sltiempo de entrega

Por donde empezar?
For arder v limpisz:

Acortar b X

Fijar rtas del produste

Eliminar almacenss d= irventaric =n prosesc

Acortar distancias

Establzcer un fluje racional de materdal. con sus puntos
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Pull o Jalar

g Control visual

Los controles visuales estan intimamente
relacionados  con  los  procescs  de
estandarizacion. Un control visual es un
estandar  representado  mediante  un
elemanto grafico o fisico, de color o
numeéerico y muy facil de ver

,)_KL?;

e )
Kanban
Consideraciones antes de impiantar
Kanhan

Determinar un sistema de programacico de produccion de
ensambles finaks para desarrcllar un sisterma de produccion
mixdo v eliquatada.

Ruta de Kanban que reflsp o flujo de materiales, esto 2,
desionar ugares para que no haya coofusicn, debe sor abedo
cuardo el material esta fusra de su lugar,

Produccion delotes pequefcs.

Tomar 20 clenta articukcs de vdor especial ks que deben ser
rratadcs diferentss.

Buena comuricacian desds Ventas a Produozion para aquellos
arficulos que reguisren mucha produccion, de manera qua se
adse oon tastants anticipacion.

. Adchaliza constantements v mejorar contnuaments 2 sisterma,
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Kanban

informacion de la etigueta Kanban

La informazicn en la efigusta Kenban debe sar tal que dabe
salisfacer tanto las necesidades de manufaclura como ks de
proveador de material. La informacion nacesaria es la siguients:

<+ Numero de parte del compenente ¥ su descripeicn
4 Nombee / Nimero del producto

% Cantidad requerida

+ Tipo da mango de material requsrida

< Dénda debe ser almacenado cuando sea terminado
2 Punto de reorden

% Secuencia de ensarble / praduccian del products

85
AGHREaEn

Reglas de Kanban

Mo se dsbse mandar producto defectucso a los
procesos subsecushitas.

.Los  procesos  subsecusntes  requeriran  solo o
necesaric.

5. Producir solamente la cantidad exacta requerida por el
proceso subsacuente |

. Balancear la produccion.

5. Kanbkan &s un medio para evitar confusiones.

. Estabilizar y racionalizar &l procaso.

ALA@%




Mantenimiento Productivo
fotal (TPM)

EITPR s& orienta & crear un sistermna corporati
que maximiza la eficiencia de todo 2l sistema
productive, |

eracion

accidertes

0

ciclo de vi
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5 Y PRINCIPIOS TPM
e

= S

L B e B L

TODOS JUNTOS

Mantenitniento Productivo
Total (TPM)

x,
Exd

Fepdmizar la eficacia del squipo

» Desarrollr un sistama dz TPR por toda ladda del equipo
Involucrar a todos kos departamentos que plansan, disefian, usan,
o mantienen squips. 2n ke irpkmentacion de TPRL

z irclucrar a lodos loe empleados, desde la alta
ionhasta ke trabajadores do piso.

Fromover 2 TP a favés de motvacién con acthvidades
autinomas de pequefios grupos

> Cero ancidentes

D

-
A

wwe

=
o

e k>

»
'y

»
s

*
% Cero defectos
e gaerias
_——”"—'—H“"“‘——...
i ..

Mgjora de ke tiempos de respussia, fiakilidad de suministnos,
conocimisnts ds 135 parsonas |, calidad ds los produztos v
senicios

ALA@%
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Mantenimiento Productivo
Total (TP}

Caracteristicas del TPM:
Acciones de mantenimienta 2n todas s etapas del cicio de vida ddd
S,
Amplia participacion de todas las persones de b organizacién.
Es observado como una estrateda ghebal de erprasa, en lugar de
un sistama para mantsner squipes,
Crizntado a mejorar la Efecividad Global de las opsraciones, en
Ligar de prestar atencion a mantensr bs equipos funciorando,
Intervanzion significativa del personal invalucrado en b aperacida vy
produccién en el cuidads v conssrvacion de los equipos v recirsas
fisices .
Frocesos de mantenimients fundamentadeos  en la ulifzacién
profunda del comocimients que el persomal poses sobre ks
[rOoescs.
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Mantenimiento Productivo
Total (TPM)
Beneficias del TPV
Qrganizativos
Mejora de calidad del ambisnts de trabajo
Mejora 2l cantrel de las aparaciones
lrerements la moral del zmpleado
i Ban de una cultura de ores

D lEE nonmas

sonsabilidadd, o

e peErmarents
-

deoun ambd

ciiny creatividad

donde I participacian,
1 LUna redidad

Oimersicnamients  adecuads  de las plantilas de

o

pErsonEl

s Comunicacian efi

Mantenimiento Productivo
Total (TPM)
Seguridad

et

Cultura de pravencicn de
ner
roflemas
ool ectivas

Entendsr &l por qus de ciertas normas. en ugar de odmis

Facerlo

ntos redativas para la salud

acidadl  de dentficacidn de

de blsqueds de acziones

Frevenciin v zliminacion de causas potenciales de
il

accidertes

Eliinar radicalmants las fusntzs de contaminscion v
polucian

ot e aivr bom 2o




ohadd Mantenimiento Productivo
Total (TPM)
Productividad

« Eliminar pérdidas que afectan la productividad de las
plantas

« Mejorade la fiabilidad y disponibilidad de los equipos

« Reduccion de los costos de marntenimiento

« Mejora de la calidad del producta final

« Meror costo financiere por cambios

< Mejora de la tecrnlogia de la empresa

« Aumento de la capacidad de respuesta a los
movimientos del mercado

%‘ Crear capacidades competitivas desde la fabrica

Pasos parala
implantfacion de TP

. Comunicar el compromiso de la ata gerencia para
introducir el TPR.

. Campaia educacioral introductoria para el TR,

- Fijar politicas basicas y objstivos por esarto indicando
que el TFM serg implantado como un medio para
alcarzar las metas.

4. Disefar =l plan maestre de TPM reatista.

- Lanzamiento introductorio con la participacion de todo
&l personal.

G. Mejoramiento de la efectiidad del equipo.

ALA@%




e UBnes {
procedimi

modelhs o

!

bio répide de modelo

(SVIED)

£

realizar
miio s
1o minutos.

buena hasts

as v ieonic

sracionss  de

=1 enns

tizrapo

ibilitands  hacsr Iotes
tamano.
camixo
Aiftcaran v

nto
my

=menfos
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Cambio rapido de modelo
(SMED)
1. Eliminar ef tempo externo (50%)

Gran parts del tiempo 32 pisrds pen

gL |

anda &
= anda a
que la Ja. Flanificar las
tareas gl tigmpo el wrden de las
partes. cuando los cambios tieren lugar, qus
hetramientas v equipamisntc 23 ns

de Inspecs
transfcrmar en un
o0 dejand o

el tiempo

Cambio rapido de modelo
(SMED)

2. Estudiar los métodos y practicar (25%)

El estudio de tiempaos vy mets ritird encontrar =l
caming mas rapida v mejor para encontrar el tiempo
Laz tusrcas v tomillos son unos de
intes de demoras. La unifficac

herramisntas permite reducir el tiemp
comunas parg el montaje permit

5 de forma exdermna ganando este

lo ine

tismpo de opzracionss intermas.
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Cambio rapido de modeio
(SMED)

los ajustes {15%)
quz oz mejores

tan. por eso 5& recur:

Oltima ez,

Coma mushos ajust

axterno 52 requizre fij

s pueden ser hechos coms trabajo

25 e

tipes de malric

para acomodar  los
troquzles, z

]

Cambio rapido de modelo
{(SMED)

Beoneficios de SMED

=CUcir 1os costos

Tiempes de entrega mas cortos

o Dermds competithaos

= Tiempos de cambio mas canfialiles

Carga mas equilibrada =n la produccion diaria




fFases para la reduccién del
cambio de modelo (SMED)

Fase 1. Separar la preparacién interna de la
externa

Freparacion irterna son o

precsan que se pare la mag

ay
pusclen hacerse conla magquing fun
parada la maguina, =l o

para hacer operaciones
t Ly

rario no debe aparta

15,

= Fases para la reduccién del
cambio de modelo (SMED)

Fase Z. Convertir cuanto sea
posible de ta preparacion
interna en preparacion
externa

La idea s hazer todo ko necssario en
preparar - froqueles,  mafrices,
pUrzones,...- fuera de b maquina en
funcionamisnto para que cusndo deta
se pare, rapidamente s2 haga o
carbio necesario, de mado de que s
rueda comenzar @ funcionar
rapidamenta,
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fFases para la reduccion def
cambio de modelo (SMED)

Fase 3. Eliminar &l proceso de
ajuste

Las -.-,r:m- iones de ajuste suslen

aom 7 =l
scion intema. Es

mu; reducir este
tiemipe de ajuste para acortar &l
tizmpo total de preparacicn,

fFases parala reduccion del
cambic de modeio (SMED)

Fase 4. Optimizacidnde la preparacién
Hay dos enfoquas posibles:

al  Utllizar un diseno uniform@ d»‘: los
productes o emplear la misma piezs

para  distinto  producto gdfsen de

conuntol;

by Producir las distintas piezas al mismo

tiempo (diseno en paralelo}

;.Dm

80



AMEF

Buscaidentificar la probahilidad de falla

de una parte de un proceso, la causa de
falla y el efecto que este puede crear en
los clientes internos y externos.

Esta metodologia permite en cada etapa
del diseno del producto o servicic el
indice de riesgo existents
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AMEF

Caracteristicas

0 CARACTER PREVENTIVO.-articiparse a la
ocurrencia del faillo, permite actuar con caracter
preventivo ante posibles problemas.

O SISTEMATIZACION .- El erfoque sistematico que
se sigue en la estructuracion del AMFE permite que
todaslas posibilidades de fallos sean considerados.

PARTICIPACION.-La realizacién de AMFE es un
trabajo en equipo, que requiera la puesta en comuin
de los conocimientos de las partes afectadas.

AMEF

Definiciones

MOBO POTENCIAL DE FALLO.- E: la forme en que
25 posible qus un productaservicis o un roceso falle (Ej:

rotura. deformacion. dilacion. etel,

EFECTO POTEMCIAL DBE FALLD.- Ez =
COnEetUenia »
na Mods

cliznts.
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AMEF

Exsten fres indices de ealuaicn
-Irefice de Gravadad |
-Indize de Courrencia (€
Andice de Deteocidn (D)

Indice de Gravedad - Evalta o Efec
praduce un determinado Falk para
realiza en una escala del 1 al 10, sia
graredad critica

to o corsssuancia de qus s
ke, La ealuacion o
o 1 sin gravedad v 10

Indice de Courrencia- Evalia b probakilidad de quz produzca =l
KModo de Fallo por cada una de s Causas Potencides,  La
evaluacidn s regliza en una sscala del 1 al 10, signdo 1 sin
probabilidad v 10 alta probabilidad

Indice de Deteccion.- La probabilidad de detectar dicha Causa v
Kodo de Fallo resultants antzs de fleqar al clisnts . La svabiazion
se realiza en una sscda del 1 al 10, sfendo 1 sin deteccidn v 10000
{ . dedeccion

Bikeve oo

‘
i
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ANEXO 3 - CONFORMIDAD DE LA CONTRAPARTE

Moédulo de Comercio Exterior

S e }»;
et
s N

Bpns ez

==
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Moédulo de Control de Calidad
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