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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de grado est4 basado en la aplicacion del Modelo de
Modernizacion de la Gestion Organizacional (MMGO®) a la empresa
Sellopack S.A.S, en la cual se evaluaron los 15 componentes que contiene la
Matriz MMGO®.

Mediante la aplicacion de la matriz MMGO® se realiz6 un diagnostico de
cada uno de los 15 componentes, identificando asi, cuatro componentes en
los cuales las directivas de la empresa deseaban realizar un plan de
mejoramiento. Llegando asi a la conclusion, conjuntamente con La alta
gerencia, que era necesario trabajar los componentes de: estructura
organizacional debido a un pedido expreso por los directivos de Sellopack,
quienes lo vieron necesario por la restructuracion y cambios en las directivas
comerciales. El direccionamiento estratégico, logistica y gestion financiera
fueron tres de los componentes que arrojaron menores resultados.

En la parte | se trata la problematica y la situacion deseada para asi plantear
un objetivo general con sus respectivos objetivos especificos. También un
marco de referencia donde primero se analiza el sector del plastico en
Colombia y luego se pasa a describir la empresa SELLOPACK S.A.S desde
su historia, sus productos, su infraestructura hasta su competencia directa.

En la parte Il presenta el marco metodoldgico donde se describen las
herramientas que seran utlizadas en el proceso de los planes de
mejoramiento como son, la matriz MMGO®, estructura organizacional,
mapas de procesos, actividades logisticas y el Balanced Scorecard,
también la recoleccién y compilacion de datos de la matriz MMGO®, su
estudio e interpretacion de resultados describiendo el analisis situacional,
problemas, potencialidades y recomendaciones a cada componente.

15



En la parte Il se desarrollan los planes de mejoramiento en los componentes
de direccionamiento estratégico, estructura organizacional, logistica y gestion
financiera.

16



PARTE |

INTRODUCCION

Colombia es un pais en el cual la mayoria de empresas que se encuentran
en funcionamiento actualmente son pymes, motivo por el cual se debe
analizar la gestion que esta teniendo cada una de ellas para entender su
desempefio y desarrollo en el transcurrir del tiempo. Por este motivo seria
importante aplicarles un modelo como la Matriz de Modernizacién de la
Gestion de las Organizaciones (MMGO) que permita no solo identificar
potencialidades y debilidades sino también la capacidad de establecer una
posible ruta de mejoramiento bien fundamentado y viable capaz de contribuir
a fomentar ventajas competitivas en las pymes colombianas.

Nosotros queremos analizar la situacion de la empresa Sellopack S.A.S a
través del desarrollo de la matriz MMGO, ya que ellos se encuentran abiertos
a una propuesta moderna de gestion de organizaciones que les permita
mejorar muchos de los procesos actuales.

La idea de aplicar la matriz no es Unicamente con el fin de identificar las
principales falencias, sino por el contrario es encontrar a través de la
informacion recolectada la manera mas factible y adecuada para enfrentar
estas debilidades. Nosotros queremos presentar a la empresa una buena
ruta de mejoramiento enfocada en el aspecto que resulte menos favorecido
después del analisis.

Al aplicar el modelo MMGO en la empresa encontramos que hay cuatro
puntos prioritarios en el diagndstico que son el direccionamiento estratégico,
la estructura organizacional, logistica y la gestion financiera los cuales hay
gue trabajar para lograr un mejoramiento. A partir de esto realizaremos unas
asesorias en estos cuatro aspectos para que la compafiia pueda
direccionarse a un mejor futuro y poder seguir compitiendo en los mercados
nacionales e internacionales.

17



1. PROBLEMATICA
1.1. SITUACION INICIAL

La aplicacion de la matriz MMGO, se efectu6 en la compafia Sellopack
S.A.S a finales del afio 2010 y comienzos del 2011, fecha en la cual se
evidenci6é una falencia en cuanto ordenamiento de la compafiia por la unioén
con la compafiia ARpack, la cual es una organizacién que maneja productos
similares a Sellopack, y ademéas de esto es una empresa que es de los
mismos duefios, en la realizacién de esta aplicacion se observé que en
diferentes areas de la compariia se necesita una atencion directa para que
los departamentos puedan evolucionar y ayudar al mejoramiento que
necesita ésta.

Sellopack S.A.S. ha consolidado su capacidad instalada, asi como
estandares de produccion y servicio dentro de la cultura de calidad, lo que le
ha permitido mantenerse en el lugar que hoy ocupa dentro del sector de los
empagues.

En Mayo del 2010 se realiz6 un cambio de bodega para ampliar su espacio,
disminuir impuestos y servicios publicos. Con el cambio de bodega y el
trasteo de las maquinas Sellopack S.A. se desvincula de ARpack.
Actualmente se encuentra ubicado en Km 1,5 via Fontibdn- Mosquera,
Parque Industrial San Carlos 1, Etapa 4, Bodega 1.

Para esto en la compafia los mas importantes defectos estuvieron en las
areas de logistica, afectando directamente la gestiébn financiera, se
implementaran nuevas areas y se quiere mejorar el organigrama para dar a
un sistema de procesos acorde a las expectativas de la empresa.

18



1.2. SITUACION DESEADA

En Sellopack se requiere que exista una sinergia entre todos los
departamentos que componen la empresa, para que asi se pueda llegar a
conocer que se hace en cada uno y logre contribuir a minimizar labores de
trabajo.

De acuerdo a lo anterior se quiere proponer un plan de mejoramiento para
cada area en la cual se ha identificado que falencias tiene y como podria
mejorar en el trascurso del mediano plazo.

En el direccionamiento estratégico se quiere verificar como se encuentra la
compafiia, ademas de esto se efectuaran comparativos entre mision, vision y
politica de calidad actual y propuesta, también se desarrollaron los valores
corporativos conjuntamente con los empleados y directivos de la compafiia.

En la estructura organizacional se verificara el organigrama de la compafia y
el mapa de procesos los cuales generan una vision organizacional profunda
de la compafiia.

En el componente logistico se desarrollard un mejoramiento en los procesos
que tiene la compafiia en servicio al cliente, gestion de inventarios,
procesamiento de pedidos y transporte, involucrando en ellos los objetivos
estratégicos extraidos del Balanced Scorecard y las iniciativas para el
desarrollo de este..

En el componente financiero se desarrollara un analisis vertical, el cual nos
ayudara a observar e identificar en donde se presenta el mayor
endeudamiento financiero de la compaiiia, y asi poder generar estrategias
gue mitiguen a este.

19



2. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de mejoramiento en las areas de direccionamiento
estratégico, estructura organizacional, logistica y gestion financiera en la
empresa Sellopack S.A.S.

20

OBJETIVOS ESPECIFICOS

. Realizar un diagnéstico general de Sellopack S.A.S basados en el

modelo MMGO, para identificar los componentes en los cuales
presenta mayores debilidades y fortalezas de manera que permita
plantear estrategias de mejora que contribuyan a la organizacion.

. Redefinir el direccionamiento estratégico de la compafia para llevarla

a obtener metas a mediano plazo y establecer estrategias que logren
el cumplimiento de ellas, mediante la implementacion del Balanced
Scorecard.

. Revisar la estructura organizacional actual de la compafiia y proponer

cambios que contribuyan al desarrollo de sus metas en los procesos
mas criticos.

. Establecer el proceso de logistica adecuado a las necesidades de la

organizacion que le permita cumplir los retos que se propongan en los
objetivos del direccionamiento estratégico.

. Realizar un analisis financiero en la compafiia para identificar una

estrategia que ayude a mitigar el endeudamiento que actualmente
afronta.



3. MARCO DE REFERENCIA

3.1. ANALISIS DEL SECTOR DEL PLASTICO
3.1.1. Generalidades

La ciudad de Bogota se constituye como el centro empresarial colombiano,
poco a poco se ha ido ubicando entre las ciudades mas atractivas para
invertir en Latinoamérica. En Bogota se localiza el 27% de las empresas del
pais.

Las nuevas politicas de gobierno, el acercamiento directo con otras
naciones, las estrategias a nivel politico y comercial han dinamizado la
economia colombiana favoreciendo el crecimiento de los diferentes sectores
productivos.

En Colombia las PYMES juegan un papel de gran importancia dentro de la
economia del pais, constituyen mas del 96.4% de las organizaciones
legalmente constituidas. Segun el documento CONPES 3484, el 59.2% de
las pequefias y medianas empresas esta enfocada al sector de los servicios,
mientras que el 21.5% se dedica al comercio y el 19.3% al sector industrial.
Sellopack se encuentra ubicada en dentro de este 19.3%.*

3.1.2. Situacion actual
3.1.2.1. Industria de plasticos en Colombia

Hace parte de la cadena petroquimica la cual esta conformada por plasticos,
cauchos, pinturas, tintas y fibras.

En Colombia, la industria del plastico se ha caracterizado por ser, en
condiciones normales, la actividad manufacturera mas dinamica de las
tltimas tres décadas, con un crecimiento promedio anual del 7%.

L www.dane.qgov.co
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En Colombia, segun la Encuesta Anual Manufacturera del DANE, 461
establecimientos se dedican a la actividad transformadora de materias
plasticas, que corresponden al 6,3% del total de la industria manufacturera,
con 31.349 personas empleadas directamente. Asi, el sector aporta el 5,9%
de los puestos de trabajo en la industria.

3.1.2.2. Estructura simplificada de la cadena:

llustracién 1 Estructura simplificada de la cadena del plastico?

| Materia bdsicas petroguimicas | Intermedics y menémaeros | Transfoemadias Productos plasticos
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Fuente: Archivo Direccion Nacional de Planeacion.

2 http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/DDE/Plasticos.pdf
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Actualmente el sector plastico, el cual puede considerarse como una
subdivision de la industria petroquimica es uno de los que presenta mayor
crecimiento en Colombia, este sector se ha destacado por contar con una
importante trayectoria exportadora, disponibilidad de materias primas asi
como importante inversion extranjera.

Los productos de la cadena petroquimica—plasticos y fibras sintéticas se
originan en la transformacion del petrdleo y el gas natural con la siguiente
clasificacion: basicos, o los productos derivados de la primera transformacion
de los hidrocarburos, como los aromaticos y las olefinas; los intermedios y
monomeros, producidos a través de procesos en los que pueden 0 no
intervenir otros productos quimicos (caprolactama, estireno y cloruro de
vinilo), y los polimeros, productos de transformacion y bienes finales como
las fibras sintéticas y manufacturas de plastico.

La industria se caracteriza por presentar caracteristicas competitivas, con
varias empresas de tamafio pequefio y mediano especialmente en la
produccion de plasticos y una importante produccién para el mercado interno
y externo. Los productos plasticos se dirigen a varios tipos de actividades
industriales y de consumo final, como manufacturas de auto partes, envases,
empaques, jugueteria, calzado, entre otros.?

En la industria del plastico se halla una noticia en la cual los plasticos han ido
tomando fuerza a lo largo de los afios, y en la actualidad, por lo cual en el
articulo encontrado dice lo siguiente:

Los empaques plasticos ganan mercado

“La industria de plastico tiene el reto y por lo tanto la oportunidad de innovar
en los empaques de alimentos para satisfacer las necesidades de una
sociedad cambiante y exigente. Las personas de la tercera edad,

3 http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/Agendalnterna/petroquimica.pdf
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especialmente de paises industrializados demandan productos cuyos
empaques sean livianos y faciles de manipular. Segun un estudio realizado
por BASGO (German National Association of Senior Citizens Organization)
las personas mayores de 60 afos prefieren los empaques plasticos debido a
que protegen los alimentos y tienen un sistema de abertura sencillo. Por
otro lado, los habitos alimenticios de las personas han ido cambiando, los
refrigerios son ahora mas importantes que los almuerzos y comidas, por lo
tanto, los empaques plasticos poseen funcionalidades basicas de proteccion,
transporte y almacenaje con un beneficio extra, un disefio que permite una
manipulacion practica y facil del producto.

La industria no puede ignorar los cambios de la sociedad y mucho menos las
tendencias de los mercados actuales, los productos que no tengan
empaques atractivos y funcionales no podran competir en el mercado
internacional. Es por esto que empresas como German Weidenhammer
Packaging Group estan desarrollando empaques que comuniquen los
conceptos de comodidad, conveniencia, simplicidad y sustentabilidad a los
consumidores a través de la innovacién en los procesos de produccion de

peliculas plasticas”.*

3.2. DESCRIPCION DE LA EMPRESA
3.2.1. Historia.

Todo comenzé en 1990 por un grupo familiar, liderado por Armando Romero
Jaramillo Gerente general, que vio en el tipo de empaque recerrable plastico
un tipo de empaqgue de almacenaje de alimentos, grandes posibilidades en el
mercado nacional e internacional dando inicio a su actividad de la planta en
1991, con maquinaria China e Italiana, incorporando la coextrusion del cierre
junto a la pelicula de polietileno tradicional y aplicando un sistema de
fabricacion, hasta ese momento, Unico en Colombia.

La compafiia ha diseflado y desarrollado dos unidades estratégicas de
negocios; Soluciones Industriales y Soluciones para el Hogar. Estas

N Packaging Europe Magazine, Volume 6.1 -2011, www.packagingeurope.com.
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unidades estratégicas de negocios han evolucionado en sus respectivos
mercados desarrollando un concepto diferente de empaque para la industria
y el consumo domeéstico, de mejor presentacion y mayor durabilidad.

En el afio de 1997 se empiezan a comprar nuevas maquinas para
modernizar la planta dandole un nuevo giro a la produccién reduciendo los
tiempos en las operaciones.

Asi poco a poco llevando a la compafiia en una innovacion en 1999 Armando
Romero Jaramillo inicia un nuevo proyecto basado en la experiencia que
habia tenido en los ultimos afios en la compafiia y establece ARpack S.A,
una compafiia que comercializaba y producia empaques flexibles laminados
con cierre hermético zipper y valvulas.

En el 2010 Sellopack S.A.S adquiere algunas lineas de productos de ARpack
S.A. Para asi lograr generar una mayor competencia ante las diferentes
compalfiias, traslada a Sellopack S.A.S a las instalaciones de ARpack S.A en
Mosquera, modificando asi su capacidad productiva, y ademas generando un
nuevo espacio para el desarrollo de nuevas ideas de mercado y de negocios.

Actualmente Sellopack S.A.S es una compafiia que internacionalizo sus
productos al conseguir producir y comercializar a grandes multinacionales.

La empresa ha tenido una evolucion satisfactoria a lo largo de los afios de su
creacion, lo cual ha hecho que vaya creciendo poco a poco, siendo una
compafia PYME, por tal motivo se ha caracterizado por manejar estandares
de calidad que la posicionan como una de las mejores compafias
productoras de bolsas contando con un gran competencia como lo es Ziploc
gran compafia multinacional.

De acuerdo a lo anteriormente mencionado se puede mostrar una linea de
tiempo de la evolucion de la compafiia a lo largo de su historia.
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llustracion 2 Linea de tiempo Sellopack S.A.S

ca Magul Camblo de bodegas 3 Mosquera
":E“'t“ aquina ARpack  Inwvierte Farque Industrial San Carlos
Hirusoma. 2n una Impresora
para laminary s
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1= Arpack ¥ Ezlloack E--

Frimzras Vantas a : funclonaron, para s2r mas
Fymzs. ARpack competentes en la linga de
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p—
ARpack

2 Impresora

Fuente: Archivo Sellopack S.A.S

3.2.2. Tamafio de la empresa

Tabla 1 Informacién Financiera

PERFIL FINANCIERO

2007 2008 2009 2010
4.696.337,0 4.205.125,0 4.125.827,0 4.234.515,0
2.751.203,0 2.123.851,0 1.945.783,0 2.522.686,0

1.945.134,0 2.081.274,0 2.180.044,0 1.711.829,0

777.580,0 919.813,0 927.115,0 842.290,0
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816.912,0

350.642,0

144.254,0

88.860,0

2.255.136,0

703.278,0

720.234,0

923.963,0

422.284,0

308.292,0

389.991,0

1.161.867,0

16.093,0
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1.057.817,0

103.644,0

262.595,0

11.410,0

2.314.038,0

638.385,0

1.100.964,0

835.567,0

256.947,0

314.592,0

338.124,0

1.337.529,0

578,0

1.206.507,0

46.422,0

372.883,0

10.621,0

3.180.747,0

1.493.288,0

1.307.705,0

607.347,0

418.355,0

472.841,0

271.363,0

1.416.096,0

931.178,0

925.264,0

1.174.679,0

-305.140,0

300.846,0

9.256,0

2.782.456,0

1.136.424,0

1.499.234,0

615.808,0

593.536,0

964.889,0

227.420,0

1.418.612,0

1.052.477,0

672.575,0



2.239.043,0 2.313.460,0 2.249.569,0 1.729.979,0

39.470,0 32.359,0 17.667,0 13.839,0

52.991,0 47.424,0 54.229,0 67.055,0

41,4% 49,5% 52,8% 40,4%
7,5% 2,5% 1,1% -1,2%
9,4% 4,4% 2,9% -5,3%
5,2% -7,4% -15,0% -35,6%
15,5% 4,5% 1,5% -11,0%

19,6% 7,9% 3,7% -8,1%

913.621,0 1.364.992,0 1.023.856,0 556.617,0

-210.343,0 579.807,0
726.607,0  469.432,0

Fuente: Los autores

3.2.3. Productos

Los productos que maneja la compaiiia son producidos en polietileno de baja
densidad, con caracteristicas y propiedades tales como conservacion,
seguridad, barrera, facilidad en el cierre, reutilizacion (cierre y recierre),
higiene, presentacion, resistencia, economia y durabilidad.
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Algunas de las especificaciones técnicas de los empaques son: la
transparencia, la impresion y el pigmentado con perforaciones micro
perforado, manija (manigueta) y pre corte (para rasgar por la perforacion).

Estas especificaciones técnicas se pueden combinar entre si, obteniendo asi
una gran variedad, que se ajusta a todas las necesidades.

Sellopack S.A.S ha disefiado y desarrollado dos unidades estratégicas de
negocios, tendientes a enfrentar el mercado de la forma mas efectiva:

Unidad de consumo masivo.
Unidad de consumo industrial.

Cada una de estas unidades estratégicas de negocio ha evolucionado en sus
respectivos mercados, desarrollando con este tipo de bolsas, un nuevo
concepto de empaque para el consumo masivo domestico y de la industria.

3.2.3.1. Unidad de consumo masivo:®

[lustracién 3 Unidad de consumo masivo

Slidepack £
Slidepack £

| Fijente: Archivo Sellopack S.A.S

> http://www.sellopack.com.co/site/c_masivo.html
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Sellopack S.A.S. contribuye al mejoramiento de la calidad de vida de los
clientes al adaptar soluciones dirigidas al hogar que se distribuyen de la
siguiente manera:

Bolsas multiusos que permiten ordenar aquellas pequefias cosas que nunca
se encuentran y siempre estan desordenadas en casa.

Bolsas para congelar, son la solucion perfecta para almacenar y preservar
los alimentos en el hogar o de paseo.

La unidad de consumo masivo se especializa en las necesidades del hogar
con dos referencias principales: Linea Multiusos y Linea de Alimentos.

llustracion 4 Linea multiusos

Linea Multiusos

Iini Medium Jumbo 18 18 Soluciones
Dizpensador Dizpensador Dizpensador Soluciones Mini
Para todo tipo Multiuzos. Aguellas cosas Multiusos de Multiusos de seis
de uzos. 30 bolzas de gran tamano zeiz medidas diferentes
=0 con cierre de que nunca medidas para elementos
bolzas con 18x17F =abe donde diferentes. pequelins
cierre 14 x guardar. 18 bolzas 18
10 12 bolzas con Ccon cierre | bolzas con cierre, 3
cierre de 40 x 3 bolsas por bolsas por tamano.
35 tamafio.

Dimensiones Large x Ancho

Fuente: Archivo Sellopack S.A.S.
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llustracién 5 Linea alimentos

Linea Alimentos
Con etiquetas para marcar la fecha, producto y cantidad empacados.

Congelar Congelar Maxi
Medium . Hiele Pac Jugo Pac Vegetal Pac
. Dizpensador
Dizpensador
Conservan Para congelar ldeal para Congelar Bolza micro
todo tipo de alimentos de hacer pulpa de perforada para la
alimentos. gran tamario. cubitos de fruta, CONservacion
30 bolzas con 15 bolsas con hielo. helados. prolongada de
cierre de 22 x cierre de 28 x Paguete Paguete vegetales.
18 26 con 10 con 10 Paguete con 10
bolzas. bolsas. bolzas de 33 x 28

Dimensicnes Largo x Ancho
Estos productos los puede encontrar en Almacenss de Cadena en todo el pais.

Fuente Archivo Sellopack S.A.S

Estas dos referencias han surgido con el fin de suplir necesidades a nivel
masivo y doméstico, y son el resultado del disefio de dos empaques que en
diferente presentacion (tamafio, caracteristicas y cierre) tienen como funcién

basica la de empacar.

La Linea Multiusos como la Linea Alimentos son productos de alta
funcionalidad, su exclusivo disefio permite que estas bolsas sean muy
practicas para las distintas necesidades de empaque que se requieren en el

hogar.

Estos dos elementos le permiten al consumidor final una gran comodidad en
el momento de utilizarlas.
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3.2.3.2. Unidad de consumo industrial:®

llustracién 6. Diferentes productos de Sellopack

Sellopack S.A.S. ofrece un concepto basico de empaque flexible recerrable
con alternativas en tamafios y disefios graficos dirigidos a la satisfaccion de
los necesidades de los clientes en diferentes mercados.

En esta unidad de negocio Sellopack S.A.S cuenta con una amplia linea de
productos, todos bajo el concepto de empaques flexibles con cierre
recerrable, pero con distintas caracteristicas, propiedades y funcionalidad,
encaminados a la satisfaccion de cada uno de los requerimientos y
especificaciones de los clientes.

Durante su existencia Sellopack S.A.S. ha desarrollado varios disefios de
confecciones, publicaciones, repuestos y autopartes, laboratorios,
promociones, utensilios varios y elementos de aseo entre otros.

Sellopack S.A.S cuenta con un equipo de profesionales en el departamento
de artes, para asesorar a sus clientes en disefos, tintas, resinas y tamafos
de empaque acordes con el producto, buscando ventajas competitivas para
ellos. Este departamento estd a disposicion de los clientes de manera
permanente con el fin de maximizar el beneficio de su inversion.

® http://www.sellopack.com.co/site/c_industrial.html
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Adicionalmente asesora al cliente para que la marca y el mensaje que quiere
transmitir se encuentren bien ubicados en el empaque.

3.2.3.2.1. Laminados:

llustracion 7 Empaques laminados

Fuente: Archivo Sellopack S.A.S

Este es la nueva linea de producto adquirida por Sellopack S.A.S, se maneja
por medio de maquila y se realizan productos para clientes que desean tener
Su propia marca.

3.2.3.2.2. Disefos especiales:

La compania ha desarrollado productos “propios Sellopack”, los cuales han
contado con éxito y un posicionamiento importante dentro de las soluciones
de empaque. Entre estos podemos contar con: Bolsas correo interno, Bolsas
Gedlogos, Bolsas Biohazard, Bolsas para correspondencia, documentos y/o
valores, Bolsas motivos especiales (Halloween, Navidad, etc.), Bolsas doble
bolsillo, Bolsas micro perforadas, Bolsas seguridad para valores.

Sellopack S.A.S contribuye en la cadena de valor de los productos de sus
clientes, mejorando las posibilidades comerciales en imagen, conservacion y
posicionamiento. Ofrece un servicio en asesoria integral, maximizando la
inversion y potencializando sus ventajas competitivas.

De esta manera ofrece soluciones impresas, asesoria en disefio e impresion
de diferentes imagenes en los paquetes transparentes o pigmentados,
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soluciones rapidas y econdémicas para cualquier tipo de industria y consumo
masivo.

3.2.3.2.3. Stock.

Méas de 500 medidas de bolsas transparentes recerrable y mas de 15
referencias transparentes en varios calibres que solucionan las necesidades
de empaque, presentadas en listas con escalas diferenciales en precios y
voliumenes.

3.2.3.2.4. Ciclo del producto:
llustracion 8 Ciclo del producto
La materia prima (Polietileno) en forma de

granos pequefios se introduce por un
embudo en un candn calentado

Un cilindro con rosca tornillo la transporta
a lo largo del tubo.

El material se va fundiendo, por lo que
ocupa menos espacio y va saliendo por un
extremo.

El plastico sale para corte y sellado

Fuente: Archivo Sellopack S.A.S
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3.2.4. Infraestructura de la empresa

La infraestructura de la compafiia la podemos ver distribuida de la siguiente
manera:

v' 112,1 metros de largo
v' 18.7 metros de ancho

Demarcada de acuerdo a los estandares de calidad y de movilidad dentro de
la compafiia, en la parte delantera de la bodega estan las oficinas ubicadas
en el primer y segundo piso, y en la parte posterior estan ubicadas las
maquinas para el procesamiento, fabricacion, almacén y distribucion del
producto asi:
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llustracion 9. Infraestructura de la compafiia Sellopack S.A.S
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Fuente Archivo Sellopack S.A.S
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3.2.5. Competencia:

A continuaciéon se presenta una tabla con los principales competidores de la
empresa Sellopack S.A.S, los productos que elabora y su informacion
empresarial:

Tabla 2. Competidores Sellopack
EMPRESA PRODUCTO INFORMACION

Bolsas herméticas, Bolsas Empresa del grupo SC
multiusos, Film plastico Johnson, competidor
adherente, Recipientes extranjero en el area de
herméticos cadenas de abastecimiento
Empaques con cierre Competidor nacional
hermético, Vertedores para especializado en la

agua, Super tee manufactura de bolsas con

cierre hermético de alta
densidad, competidor directo
con clientes industriales.
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Fuente Los Autores
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PARTE I

4. MARCO METODOLOGICO

4.1. Matriz De Modernizacién Empresarial

“El modelo de modernizacién para la gestion de las organizaciones de la
Universidad EAN (MMGO®), es un método probado en cerca de 150
empresas para el andlisis situacional y mejoramiento, en pequefias y
medianas empresas, basado en un enfoque sistémico y holistico para
disefiar e implementar una ruta de cambio hacia la innovacién en la gestion.

“Es una propuesta para los gerente que tienen interés en construir un futuro
promisorio para las empresas, transformando y utilizando el conocimiento,
incorporado y desarrollando tecnologia y creando valor para los accionistas,
empresarios y su familia, trabajadores, directivos, clientes, proveedores,
comunidad, gobierno, competencia entre otros...”

“...Para establecer la prioridades para la modernizacion de la gestion, es
necesario evaluar la situacién inicial de cada empresa y el camino por
recorrer hacia las mejores practicas en gerencia, para asi establecer las
prioridades frente a la situacion concreta de cada una de ellas.

Por su caracter general es igualmente aplicable en empresas de servicios,
comerciales o de manufactura, siendo su principal caracteristica el nivel de
detalle que maneja en el analisis situacional y en la identificacién de las
actividades que conformaran la ruta de cambio, mejoramiento y reconversion
hacia las mejores practicas en la organizacion.”®

” MODELO DE MODERNIZACION PARA LA GESTION DE ORAGANIZACIONES, 1ra Ed., Bogota, 2009,19p
® MODELO DE MODERNIZACION PARA LA GESTION DE ORAGANIZACIONES, 1ra Ed., Bogota, 2009,19-
20p
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Esta herramienta permite obtener un detallado diagndstico, donde se
identifican las acciones a llevar a cabo para dar el cambio a las empresas
con el fin de mejorarlas y modernizarlas.

Analiza 15 componentes fundamentales en las organizaciones como lo son:

Andlisis de entorno
Direccionamiento estratégico
Gestion de mercadeo
Cultura organizacional
Estructura organizacional
Gestidn de produccion
Gestion Financiera

Gestion humana
Exportaciones
Importaciones

Logistica

Asociatividad

Comunicacion e informacion
Innovacion y conocimiento
Responsabilidad social

NN N N N N N N N YR N N VR NN

4.2. Direccionamiento Estratégico

4.2.1. Misiéon

Describe el propésito de la empresa, esto es, su razon de ser. Determina
ademas en cuales negocios participara y cuales no competira, que mercados
servira, como se administrara y como crecera la compafiia. La formulacion de
la mision requiere una clara definicion de cuél es el negocio de la
organizacion (o cual planea que sea) a través de una declaracion concisa del
propésito por el cual fue creada la empresa, cual es el vacio que intenta
llenar dentro de la sociedad y la economia®

9 . . .y . .
Desarrollo organizacional y humano, Jiménez Figueroa, Itza Hayde Muro Pico, J. Fernando
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4.2.2. Vision

Es el resultado de nuestros suefios en accion: nos dice a donde queremos
llegar. En las empresas, la vision es el suefio de la alta administracion,
visualizando la posicién que quiere alcanzar la empresa en los préximos 10 a
15 afos. Se centra en los fines y no en los medios. Lo cual nos indica que lo
importante es el punto a donde se quiere llegar, no como llegar ahi™°

4.2.3. Valores corporativos

Los valores condicionan el comportamiento de la organizacién, ya que
determinan modos de pensar y actuar que enfocan decisiones de acuerdo a
lo que se considera importante dentro de ella.

El compartir estos sentimientos con el resto de la organizacion y premiar
ciertos comportamientos, demuestran cuales son sus valores, aunque
algunas veces se encuentran codificados dentro de las politicas.

De esta forma, para descubrir los valores reales en necesario, en ocasiones,
observar comportamientos, historias, héroes de la compafiia, decisiones, que
se premia y que se castiga®”.

4.2.4. Politica de calidad

Es un documento auditable ya sea por los auditores internos de la empresa o
por externos en busca de una certificacion , inclusive por el cliente, por este
motivo este documento debe ser entendido no aprendido a todos los niveles,

% Desarrollo organizacional y humano, Jiménez Figueroa, Itza Hayde Muro Pico, J. Fernando
" Desarrollo organizacional y humano, Jiménez Figueroa, Itza Hayde Muro Pico, J. Fernando pag. 62.
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desde el personal operario hasta los altos mandos (directores, gerentes ,
etc.).

4.3. Indicadores De Gestién

Actualmente, las empresas poseen vacios en la medicion del desempefio de
las actividades logisticas tales como lo son servicio al cliente, gestion de
inventarios, procesamiento de pedidos y transporte, tal motivo hace que el
gerente de la compafiia le sea dificil identificar los problemas y cuellos de
botella que se presentan en el proceso logistico, y que perjudican la
competitividad de la empresa en los mercados y la pérdida de sus clientes.

Por eso la idea de poder implementar unos indicadores logisticos en la
companfia se debe al poder Identificar y tomar acciones sobre los problemas
operativos, medir el grado de competitividad de la empresa frente a sus
competidores, satisfacer las expectativas del cliente mediante la reduccion
del tiempo de entrega, Reducir gastos y aumentar la eficiencia operativa.

Algunos ejemplos de los indicadores de gestion existentes que nos
contribuyan a que la compafia tenga mejoras y donde puedan tomar
acciones de respuesta inmediata frente a los procesos de la logistica, para
esto utilizamos las actividades logisticas que nos ayudaran a saber los
indicadores apropiados para desarrollar el proceso logistico deacuerdo a las
necesidades de la compafia estos cuadros fueron tomados del periddico la
republica escritos por el Ing. Luis Anibal Mora G., Gerente General High
Logistics Ltda.

4.3.1. Servicio al cliente

Los indicadores de gestion utilizados para desarrollar un mejor
funcionamiento.en el servicio al cliente, se quieren desarrollar dentro de
Sellopack S.A.S para que le de un nuevo aire de expectativas que tiene el
cliente y como poder contribuir a que el este proceso de la compaiiia se
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satisfaga de acuerdo a los parametros que se tienen dentro de la compafiia.
Para tal fin se desarrollan los siguientes indicadores:

Tabla 3 Servicio al cliente
SERVICIO AL CLIENTE

DESCRIPCION

Consiste en calcular el
porcentaje real de las
entregas oportunas y
efectivas a los clientes

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

Consiste en calcular el
porcentaje real de las
facturas con problemas

Consiste en calcular el
namero de pedidos no
facturados dentro del
total de facturas

FORMULA

Total de Pedidos no
Entregados a Tiempo
Total de Pedidos
Despachados

Facturas Emitidas con
Errores

Total de Facturas Emitidas

Total Notas Crédito

Total de Facturas

Generadas

Total Pedidos Pendientes
por Facturar

Total Pedidos Facturados

Fuente: Ing. Luis Anibal Mora G., Gerente General High Logistics Ltda

4.3.2. Inventarios:

Los inventarios son recursos utilizables que se encuentran almacenados en
algun punto especifico, los cuales ayudan a que dentro de la compafia se
desarrollen efectivamente para la entrega a los clientes, este es uno de los
procesos mas importantes que tiene la compaiiia, ya que al ser una empresa
productora todo se basa en lo que ellos desarrollen,y puedan mejorar
deacuerdo a los volumenes de venta que tengan y a su rotacion de

mercancia.
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Tabla 4 Gestion inventarios
INVENTARIOS

DESCRIPCION

Proporcion entre las ventas y las
existencias promedio. Indica el
namero de veces que el capital
invertido se recupera a través de
las ventas.

Proporcién entre el inventario final
y las ventas promedio del ultimo
periodo. Indica cuantas veces dura
el inventario que se tiene.

Se determina midiendo el costo de
las referencias que en promedio
presentan irregularidades con
respecto al inventario logico
valorizado cuando se realiza el
inventario fisico

Fuente: Ing. Luis Anibal Mora G., Gerente General High Logistics Ltda

4.3.3. Procesamiento de pedidos:

FORMULA

Ventas Acumuladas
X 100 Inventario
Promedio

Inventario Final x 30
dias Ventas
Promedio

Valor Diferencia ($)

Valor Total de

Inventarios

El proceso dentro de la logistica que se conoce como procesamiento de
pedidos es muy Util para realizar satisfaccion del cliente al poder medir el
desarrollo de los productos y sus entregas a tiempo, ademas de esto revisar
la calidad de los productos.



Tabla 5 Procesamiento de pedidos

DESCRIPCION

Numero y porcentaje de pedidos
de compras generadas sin
retraso, o sin necesidad de
informacién adicional.

NuUmero y porcentaje de pedidos
gue no cumplen las
especificaciones de calidad y
servicio definidas, con desglose
por proveedor

Consiste en calcular el nivel de
efectividad en las entregas de
mercancia de los proveedores en
la bodega de producto terminado

Fuente: Ing. Luis Anibal Mora G., Gerente General High Logistics Ltda

4.3.4. Transporte:

FORMULA

Productos
Generados sin
Problemas x 100
Total de pedidos
generados

Pedidos
Rechazados x 100

Total de Ordenes
de Compra
Recibidas

Pedidos Recibidos
Fuera de Tiempo x
100 Total Pedidos
Recibidos

Otro de los procesos que necesita de una atencién es el del tranporte ya que
el envio a tiempo de la mercancia hace que el cliente tampoco quede mal
con sus consumidores, ya que al ser proveedores de muchas compafiias se
debe dejar claro las reglas de juego para la entrega de los pedidos.

Por eso, cuando se realiza un transporte es de vital importancia decir el
tiempo estimado de llegada, ya que al poder demostrarle la duracién al
cliente el se va a sentir mas agusto con lo que la empresa le esta ofreciendo.



Tabla 6 Transporte
TRANSPORTE

_ DESCRIPCION FORMULA

Medir el costo unitario de  Costo Transporte propio
transportar una unidad por unidad

respecto al ofrecido por
los transportadores del
medio.

Costo de contratar
transporte por unidad

Consiste en determinar la  Capacidad Real Utilizada
capacidad real de los
camiones respecto a su
capacidad instalada en
volumen y peso

Capacidad Real Camion
(kg, mt3)

Fuente: Ing. Luis Anibal Mora G., Gerente General High Logistics Ltda

4.4. Balanced Scorecard

En 1992, Kaplan y Norton de Harvard University revolucionaron la
administracion de empresas al introducir un concepto bastante efectivo para
alinear la empresa hacia la consecucion de las estrategias del negocio, a
través de objetivos e indicadores tangibles. La principal innovacién fue la
introduccibn de mediciones sobre los intangibles como requisitos
indispensables para alcanzar los objetivos financieros.

Puede entenderse al BSC como una herramienta o metodologia, lo
importante es que convierte la vision en acciébn mediante un conjunto
coherente de indicadores agrupados en 4 categorias de negocio.

Las 4 categorias de negocio son: Financieras, Clientes, Procesos vy
aprendizaje y Crecimiento. BSC sugiere que estas perspectivas abarcan
todos los procesos necesarios para el correcto funcionamiento de una
empresa y deben ser considerados en la definicion de los indicadores. De
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acuerdo a las caracteristicas propias de cada negocio pueden existir incluso
mas, pero dificilmente habrd menos de las mencionadas.

El equilibrio entre los indicadores es lo que da nombre a la metodologia,
pues se presenta un balance entre los externos relacionados con accionistas
y clientes, y los internos de los procesos, capacitacion, innovacion y
crecimiento; también existe un equilibrio entre indicadores de resultados, los
cuales ven los esfuerzos (principalmente econdmicos) pasados e indicadores
gue impulsan la accion futura (capacitacion, innovacion, aprendizaje, etc.).

El BSC permite tener el control del estado de salud corporativa y la forma
como se estan encaminando las acciones para alcanzar la vision. A partir de
la visualizacion y el analisis de los indicadores balanceados, pueden tomarse
acciones preventivas o correctivas que afecten el desempefio global de la
empresa.

Por sus caracteristicas, el BSC puede implementarse a nivel corporativo o en
unidades de negocio con visién y estrategias de negocios definidas y que
mantengan cierta autonomia funcional.

4.4.1. Perspectivas del Balanced Scorecard

A pesar de que son 4 las perspectivas que tradicionalmente identifican un
BSC, no es indispensable que estén todas ellas; estas perspectivas son las
mas comunes y pueden adaptarse a la gran mayoria de las empresas que no
constituyen una condicién indispensable para construir un modelo de
negocios.
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v Perspectiva financiera.

Histéricamente los indicadores financieros han sido los mas utilizados, pues
son el reflejo de lo que esté ocurriendo con las inversiones y el valor afiadido
econoémico, de hecho, todas las medidas que forman parte de la relacion
causa-efecto, culminan en la mejor actuacion financiera.

v' Perspectiva del cliente.

Como parte de un modelo de negocios, se identifica el mercado y el cliente
hacia el cual se dirige el servicio o producto. La perspectiva del cliente es un
reflejo del mercado en el cual se esta compitiendo.

Brinda informacién importante para generar, adquirir, retener y satisfacer a
los clientes, obtener cuota de mercado, rentabilidad, etc. "La perspectiva del
cliente permite a los directivos de unidades de negocio articular la estrategia
de cliente basada en el mercado, que proporcionard unos rendimientos
financieros futuros de categoria superior.” (Kaplan & Norton).

v' Perspectiva de procesos

Para alcanzar los objetivos de clientes y financieros es necesario realizar con
excelencia ciertos procesos que dan vida a la empresa. Esos procesos en los
gue se debe ser excelente son los que identifican los directivos y ponen
especial atencion para que se lleven a cabo de una forma perfecta, y asi
influyan a conseguir los objetivos de accionistas y clientes.
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v' Perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

Es la perspectiva donde mas tiene que ponerse atencion, sobre todo si
piensan obtenerse resultados constantes a largo plazo. Aqui se identifican la
infraestructura necesaria para crear valor a largo plazo. Hay que lograr
formacion y crecimiento en 3 areas: personas, sistemas y clima
organizacional. Normalmente son intangibles, pues son identificadores
relacionados con capacitacion a personas, software o desarrollos, maquinas
e instalaciones, tecnologia y todo lo que hay que potenciar para alcanzar los
objetivos de las perspectivas anteriores.*?

4.5. Procesos Logisticos

4.5.1. Logistica

El concepto de la logistica se esta utilizando en la actualidad para abarcar
muchos temas correspondientes al mundo de los negocios de las empresas,
ya que al ser un tema tan amplio se encuentra ubicado en cada una de las
areas de la organizacion, este tema es muy importante ya que tiene un
enfoque hacia la satisfaccion del cliente, que es el objetivo de toda
organizacién, por eso se quiere hacer una sintesis de lo que ha sido la
logistica a lo largo de la humanidad.

4.5.2. Objetivo de la logistica

El objetivo de la logistica esta orientado al aumento de las ventajas
competitivas, obteniendo nuevos clientes y reteniendo los existentes,
logrando asi la incrementacion de beneficios economicos que vienen de la
produccion y comercializacion de bienes o de servicios, todo esto se puede
lograr mediante la union de las areas de la compaiiia ya que al lograr una
sinergia entre ellas se puede generar satisfaccion de los clientes y de los

2 http://www.infoviews.com.mx/Bitam/ScoreCard/

49


http://www.infoviews.com.mx/Bitam/ScoreCard/

proveedores los cuales nos ayudan a que todo en la organizacion siga su
curso debidamente a la obtencion de la mision y la vision de la compafiia.

Segun Luis Anibal Mora en su libro Gestidon Logistica Integral, la logistica
tiene los siguientes objetivos:

v Asegurar que el menor costo operativo sea un factor clave de
éxito.

v' Suministrar adecuada y oportunamente los productos que
requiere el cliente final.

v" Convertir la logistica en una ventaja competitiva ante los rivales.

Los cuales hoy en dia no estan siendo tomados ya que no se puede pesentar
un esquema tradicional competitivo porque en este mercado globalizado el
precio lo fija el consumidor y no el productor, todo depende de que tanto
estamos interesados en el producto para que asi mismo se pueda decidir el
precio adecuado para el producto o servicio.

5. RECOLECCION Y COMPILACION DE DATOS.

5.1. Recoleccién de datos

En la fase inicial para la aplicacion de la matriz MMGO en la empresa
Sellopack S.A.S se realizaron reuniones con el Gerente General Armando
Romero y los jefes de area; ventas: Sergio Lizarazo, Produccion: Esteban
Acuia, Importaciones: Santiago Mc Causland Garcia, Financiera: Claudia
Trujillo, y contabilidad Judith Lavado, en esta reunion se queria llegar a poder
contribuir al mejoramiento de la compafiia haciendo un seguimiento de los
estados de las diferentes areas de la empresa, para esto se hablo con cada
uno de los encargados realizandoles preguntas sobre las funciones que se
realizan y poder ejecutar el modelo para verificar las areas que necesitan un
plan de mejoramiento y ayudar a que la PYME sea competitiva.
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La siguiente tabla muestra las personas que participaron en la ejecucion y/o
desarrollo de cada uno de los modulos.

llustracion 10. Ejecucién de los modulos del MMGO

Armando Romero

* Matriz Analisis del entorno

* Matriz Direccionamiento estratégico

* Matriz Cultura organizacional

* Matriz Estructura organizacional

* Matriz Asociatividad

* Matriz de Comunicacion e informacion
* Matriz de Innovacién y conocimiento

* Matriz de Responsabilidad social

B [Esteban Acufia

* Matriz Gestion de produccion
* Matriz logistica

B Santiago Mc Causland

* Matriz de importaciones

Bl Scrgio Lizarazo

* Matriz gestion de mercadeo
* Matriz exportaciones.

Claudia Trujillo

+ Matriz gestion financiera
* Matriz gestion humana

Fuente; Los autores

De acuerdo a lo anterior y en la fase de la aplicaciéon de la matriz los
resultados obtenidos los podemos observar en la siguiente grafica, y de
acuerdo a ella se dieron alternativas de ayuda para que la empresa
comience su proceso de mejoramiento.

5.2. Compilacion de datos

A continuacién se mostrara la grafica integral la cual contiene la situacién
actual de Sellopack S.A.S, esta nos indica el nivel en que se encuentra la
compafiia en el Modelo para la Modernizacion de la Gestion de las
Organizaciones.
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llustracion 11 informe integral

INFORME INTEGRAL
- 1 1 1 1 1

ANALISIS DE ENTORNO [ ; ; ; ; 1 50,46

DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO = : : : : s 57,12
GESTION DE MERCADEO |® : : : : 153,03
CULTURA ORGANIZACIONAL | ——" 46,53
ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL | ; ; ; : ; 1 68,06

GESTION PRODUCCION | s— | 51,7 4
GESTION FINANCIERA | s— 34|72 L
LOGISTICA | — 33,80 |

ASOCIATIVIDAD 1 72,08

COMUNICACION E INFORMACION 167,82
INNOVACION Y CONOCIMIENTO

152,
RESPONSABILIDAD SOCIAL - - - - %8;93,

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

1
m

Fuente: los autores

Esta matriz vemos que la mayoria de las areas estdn en un margen
aceptable para ser una PYME, sin embargo se demuestra en la siguiente
tabla como esta ubicada la compafiia para poder intervenir en los estadios,
mas bajos, y asi poder generar objetivos estratégicos que ayuden a la
compafiia a desarrollar alternativas que contraataquen los errores que se
estan cometiendo dentro de la organizacién, para esto mostraremos la tabla
a continuacion:
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Tabla 7 Modelo para la modernizacién de la gestion de las organizaciones
MODELO PARA LA MODERNIZACION DE LA GESTION DE LAS
ORGANIZACIONES

ESTADIO 2 DE 26 ESTADIO 3DE51A ESTADIO4
A 50 75 DE 75 A 100

CULTURA ANALISIS DEL
ORGANIZACIONAL ENTORNO

GESTION DIRECCIONAMIENTO
FINANCIERA ESTRATEGICO

GESTION GESTION DE
HUMANA MERCADEO

LOGISTICA ESTRUCTURA
ORGANIZACIONAL

PRODUCCION
EXPORTACIONES
IMPORTACIONES
ASOCIATIVIDAD

COMUNICACION E
INFORMACION

INNOVACION Y
CONOCIMIENTO

RESPONSABILIDAD
SOCIAL

Fuente Los autores



5.2.1. Entorno econémico.

llustracion 12 Andlisis del entorno

Analisis de
AMNALISIS DELENTORNO GLOBAL (GLOBAL...

ANALISIS DEL ENTORNO PAIS (MACRO)....
ANALISIS DEL ENTORNO SECTORIALY...
ANALISIS DEL ENTORNO CERCANO O...
CADENAS PRODUCTIVAS Y CLUSTER *
MAGNITUD Y COMPORTAMIENTO DEL...
COMPETENCIA / ORGANIZACIONES SIMILARES
PRODUCTO O SERVICIO
PRECIO O TARIFA

,67

,67

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

Fuente Los autores

5.2.2. Direccionamiento estratégico.

llustracion 13 Direccionamiento estratégico

Direccionamiento estrategico

T4 | | | |

priNCIPIOS DE PLANEACION || 50,0
o 1 O

SISTEMA DE FINALIDADES (Misic’m, Vision _I 63 89
y Objetivos) | | I I | | | ’
vaLores corporaTivos | | <04
g P
ESTRATEGIAS I 54,17
-l T I T I T I T I T 1 T T
0,00 10,0020,0030,0040,0050,0060,0070,00

Fuente Los autores
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5.2.3. Gestion de mercadeo.

llustracion 14 gestién de mercadeo

Gestion de Mercadeo

-~ 1 1
ORIENTACION DE LA ORGANIZACION...

PLANEACION Y CONTROL DEL MERCADEO | —I 20,83
INVESTIGACION DE MERCADOS _—l 8 33|
COMPORTAMIENTO DEL ACTOR SOCIAL, .. | S— 61,11
ESTRATEGIA DE PRODUCTO O SERVICIO | —| 54,17
ESTRATEGIA DE PRECIOS O TARIFAS | S—— 72,07
ESTRUCTURAY ESTRATEGIA DE... | S— 7,00
ESTRATEGIAS DE VENTAS | S—| 83,33
ESTRATEGIA DE COMUNICACION | E— 47,Gj
SERVICIO AL ACTOR SOCIAL, CLIENTE,... | —— 50,00 D

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

166,67

Fuente Los autores
5.2.4. Cultura organizacional.

llustracion 15 Cultura organizacional

Cultura Organizacional

4 | | | |
LIDERAZGO I_ 5,83
gy 7

COMPROMISO

RECONOCIMIENTO

ENTORNO VITAL PARA...

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente Los autores
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5.2.5. Estructura organizacional.

llustracion 16 estructura organizacional

PROCESOS PARA LA...

Estructura Organizacional
A1

y | |

—pss,33

A |

MANUALESY...

CONTROLSOBRE LA...

COMPETENCIAS...| | | |

-

-

1/

Je6,67
| | | |

66,67

_

Ry 58,33

| | |
COHESION DE LA... || I66,67
0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00
Fuente Los autores
5.2.6. Produccion.
llustracién 17 Produccion
Y 4 - F
Gestion de Produccion
L L - 1 1 1 1 1
PLANEACION DE LA PRODUCCION DE BIENES... | S 54,17

PROCESOS DE PRODUCCION DE BIENES Y/O...
RELACION ENTRE VENTAS Y PLAN DE...
PLAN DE OPERACIONES Y CAPACIDAD
GESTION DE CALIDAD
PLAN DE OPERACIONES, FALLAS Y ERRORES
PROGRAMACION DE PRODUCCION
CONTROL DE OPERACIONES
CONTROL DE PROCESOS
EL SISTEMA DE OPERACIONES
CONOCIMIENTO DE LA CAPACIDAD
DESEMPENO Y RESULTADO

_I—j67

— 16,67 | L ‘

— 6
58,33

1
8,33

=

L
(98]

i

L‘
w
w

I 66

L

l| .
w
o
o
o

‘I.|\.
Il

o
o

-
u
o

L

i

=

I
[y
=2}

r

=

e | 58 33
e e e -

,67

,67

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00

Fuente
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5.2.7. Gestion financiera.

llustracion 18 Gestion Fi

nanciera

INVERSION
FINANCIACION
RENTABILIDAD
INFORMACION

INSTRUMENTOS

PROCESOS

50,00

10,

00 20,00 30,00 40,00 50,

00

Fuente Los autores

5.2.8. Gestibn humana.

llustraciéon 19 Gestién Humana

Gestion Humana |
ESTRUCTURACION DEL PLAN DE GESTION... | S
IMPLEMENTACION Y SEGUIMIENTO PLAN...
RECLUTAMIENTO
SELECCION
CONTRATACION
INDUCCION
CAPACITACION
ENTRENAMIENTO
PROMOCION
EVALUACION DE DESARROLLO
COMPENSACION
BIENESTAR SOCIAL
MANEJO LABORAL
SALUD OCUPACIONAL

1
62,5

163,

17

58,33
,56

7,78

0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Fuente Los autores
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5.2.9. Exportaciones

llustracion 20 Exportaciones

PREPARACION PARA MERCADQS EXTERNOS
TALENTO HUMANO ORIENTADO AL EXTERIOR

ESTRATEGIA DE LA EMPRESA PARA EXPORTAR

Exportaciones

_ 3,33
A | | | | |
I 55,5
ol | | | |

~

CONOCIMIENTO Y ANALISIS COMPETENCIA |

INTERNACIONAL

DIFERENCIACION DEL PRODUCTO O SERVICIO

FLUJOS DE INFORMACION Y CONTROL

147,22
Al | [ | |
D 45,83
vl | | | |

0,00

I

3,33

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00

Fuente Los autores

5.2.10. Importaciones

llustracion 21 importaciones

IMPORTACION JUSTO A TIEMPO

CONTROL DE CALIDAD A LAS IMPORTACIONES
NORMAS TECNICAS

ANALISIS DE PROVEEDORES

POLITICA DE IMPORTACIONES. TRAMITES
LOGISTICA DE IMPORTACION

FLUJOS DE INFORMACION Y CONTROL

Importaciones

A I I I I

— 75

e 54,17

—————————————————————————

i 1 ] 1 ]
I
i 1 ] 1
I 33,153

1 1 ] 1

a

I 41,6
/ T f/ I/

~J

50,00

N

8,33

i
T

00

0,00 10,0020,0030,0040,0050,0060,0070,0080,00

Fuente Los autores
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5.2.11. Logistica.

llustracidn 22 Logistica

PLANEACION LOGISTICA
RELACIONES INTERNAS Y EXTERNAS
ADMINISTRACION DE MATERIALES
ORGANIZACION

CONTROL LOGISTICO

GERENCIA DE LOGISTICA

COMPETENCIA LOGISTICA
INDICADORES LOGISTICOS
SISTEMA DE INFORMACION

10,00 20,00 30,00 40,00 50,00

Fuente Los autores

5.2.12. Asociatividad.

llustracion 23 Asociatividad

Asociatividad

GESTION EN EL SECTOR Y / O EN LA CADENA |
PRODUCTIVA

CONFIANZA QUE GENERA LA EMPRESA
FACTORES DE COMPROMISO

PERFIL GERENCIAL PARA LA ASOCIATIVIDAD /,78

FACTORES TAMBIEN IMPORTANTES DE EXITO |
EN LA ASOCIATIVIDAD

0,00 10,0020,0030,0040,0050,0060,0070,0080,00

Fuente Los autores
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5.2.13. Comunicacién e Informacion.

llustracién 24 Comunicacioén e informacioén

Comunicacion e Informacion

REUNIONES

INFORMACION DATOS Y CONOCIMIENTO

INDICADORES PRAGMATICOS TIC

56,0058,0060,0062,0064,0066,0068,0070,0072,00

Fuente Los autores
5.2.14. Innovacién y conocimiento.

llustracion 25 Innovacion y conocimiento

Innovacion y Conocimiento

A
_|72 92

_l 52,78
RELACIONES _I 50,00

ORGANIZACION PARA LA INNOVACION _l45 83
7,22

GENTE PARA LA INNOVACION
PROCESO DE INNOVACION

TECNOLOGIAS DE SOPORTE

MEDICION DE LA INNOVACION : | :
CULTURA INNOVADORA | I f 61,11
T f/ I/

R
0,00 10,00 20,00 30,00 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00

Fuente Los autores

60



5.2.15. Responsabilidad social.

llustracion 26 Responsabilidad social

Responsabildad social empresarial y gestion

ambiental
A | |
POLITICA AMBIENTAL —I 56,25

PROTECCION DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL | I f 55,56

POLITICAS DE INVERSION SOCIAL ﬁlll 41,67

POLITICAS ANTISOBORNO Y ANTICORRUPCION ﬁll 52,78
SALUD Y SEGURIDAD INDUSTRIAL —I 60,42

ANALISIS DEL CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO... _||I 62,50

REGISTROS Y DOCUMENTOS —I 83,33

0,00 20,00 40,00 60,00 80,00 100,00

Fuente Los autores
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6. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

6.1. ANALISIS DEL ENTORNO
Anédlisis Situacional:

En Sellopack S.A.S es aceptable el conocimiento que tiene sobre el sector,
ya que buscan analizarlo mas a fondo y estar enterados de las tendencias
qgue lo controlan, en la matriz se encuentra en un estadio 3 con un 50. 46%.
En la visita encontramos que buscan estar enterados de las tendencias
mundiales, nacionales y regionales aunque de manera informal.

Problemas:

v’ La compafiia se centra en donde solo el gerente y algunos
administrativos son quienes consultan informacion sobre las
tendencias del sector, no se asigna esa labor a asesores.

v' El conocimiento sobre precios es general ya que existen pocos
productores a nivel nacional de este tipo de mercancia.

v No tienen encargados para estar actualizados con las nuevas
tendencias, o una globalizacion de los productos que se tienen.

Potencialidades:

v' Se tiene un interés general por conocer las tendencias del mercado y
las estrategias que se pueden tomar para mejorar el producto y asi
tener un punto de diferenciacion con la competencia.

v' La alta gerencia asiste a ferias del sector del plastico en diferentes

lugares de Latinoamérica para mantenerse al tanto de las tendencias
globales del sector.
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Recomendaciones:

Es aconsejable para Sellopack S.A.S en este tema que preste mas atencion
al analisis del entorno pais, donde deleguen encargados, o colaboradores
gue conozcan las nuevas tendencias mundiales.

También es necesario para verificar el comportamiento del mercado nacional,
ya que esté nos puede colaborar a generar nuevas ideas competitivas.

6.2. DIRECCIONAMIENTO ESTRATEGICO

Anédlisis situacional:

El direccionamiento estratégico se encuentra en el estadio 3 con 57.12%, lo
qgue nos demuestra que estdn empezando a mejorar en este aspecto, una
gran tendencia en la respuestas de matriz era que estaban comenzando a
realizar distintas tareas en cuanto a este tema, lo que demostré que su
planeacién se encuentra en proceso de estructuracion, y que con ayuda de
Su mision, vision y objetivos lo podran conseguir en un tiempo mas corto.

Problemas:

v' Su restructuracion la ha llevado a plantear nuevos principios de
planeacion, ya que debe pensar en nuevas lineas de producto.

v" No se estimula la participacién, innovacion y creatividad encaminada a
la planeacion.

v Los valores corporativos aungque son conocidos por los empleados y

comunicados por la alta gerencia, no existe un mecanismo que evalle
su cumplimiento.
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Potencialidades:

v Sus finalidades ya que tienen clara su misién, vision y sus politicas, lo
cual lo ha encaminado a tener unos fuertes valores corporativos.

v' En las diferentes areas de la empresa se trabaja con base en la
mision, vision y objetivos planteados.

Recomendaciones:

Identificar principios claros de planeacion para que asi vayan encaminados a
un mejoramiento organizacional donde los colaboradores vean hacia donde
se dirige la organizacion.

Lograr que los colaboradores tengan una misma meta con la empresa para
asi lograr objetivos claros y resultados a corto plazo.

6.3. GESTION DE MERCADEO

Anélisis Situacional:

La compafiia esta en un estadio 3 con un 53.93% donde presenta un alto
porcentaje en las estrategias que se tiene para realizar ventas ya que cuenta
con vendedores estrellas que colaboran en realizar una estructura y
estrategias de distribucién con el gerente de la compaifiia.

Se realizan comités de ventas donde se plantean metas a cada vendedor y
luego se mantiene un control sobre estos, buscando asi una organizacion
clara y eficiente de este componente.
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Se unen para formar un equipo de trabajo en las estrategias que se tienen
para establecer los precios segun los cambios en el costo de las materias
primas.

Problemas:

v" No se realiza una investigacion de marcado a fondo y se limitan al
mercado que poseen, lo cual genera problemas en su planeacion y
control del mercado con respecto al producto.

v Sus estrategias de comunicacién ya que generan poca publicidad y se
limitan a la buena imagen que tienen frente a sus clientes quienes en
ocasiones los recomiendan a otras compairiias lo cual ha hecho que
sus relaciones publicas no sean las mejores.

Potencialidades:

v' Su estrategia de ventas ya que tienen buenas relaciones con sus
clientes, dando plazos comodos segun el tipo de cliente, se hacen
visitas perioddicas para asi estar al tanto de las necesidades del cliente
demostrando interés por su bienestar.

v" Negociacion de facturas, y también dan buen nombre de su producto
con buena calidad y cumplimiento.

Recomendaciones:

Buscar nuevos mercados, donde puede existir la necesidad de su producto,
realizando una investigacion a fondo para poder generar nuevos nichos de
mercado y por lo tanto mejorar su base de clientes y sus ventas.

Generar publicidad convincente con los clientes, lo cual genere que los
clientes antiguos siga recomendando a futuros clientes.
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Mostrar por medio de vallas publicitarias, periddico, centros comerciales la
marca de la compafiia y hacerla reconocida a nivel nacional.

6.4. CULTURA ORGANIZACIONAL

Analisis Situacional:

La cultura organizacional se encuentra en un estadio 2 con un 46.53%, es
uno de los componentes mas deébiles de la compafia ya que todas las
actividades de participacion, promocion, y desarrollo de los empleados se
realizan de manera informal, no existe documentos que respalden estas
actividades por lo que este punto se trabaja dentro de la empresa, se hace
de manera informal.

También gracias a que hasta el momento dentro de la empresa solo ha
llegado a la edad de pensién un solo colaborador no se han realizado
programas para tal fin por lo que no se ha pensado en documentar un plan
para preparar a este personal al retiro laboral.

En conclusién todos los temas relacionados con el bienestar y promocion del
empleado se estan manejando de manera informal dentro de la compafiia,
no es un tema al cual se le ha prestado gran importancia.

Problemas:

v' Falta de documentacibn de los procesos de bienestar y
reconocimiento, todo se trabaja de manera informal lo que conlleva a
gue no se tome con la seriedad y compromiso con el cual deberian
tratarse este tipo de temas.
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Potencialidades:

v Las actividades se realizan y son de conocimiento de los empleados,
entonces se tiene la base para partir y empezar a hacerlo de manera
formal y documentada.

Recomendaciones:

Realizar un documento en el cual se plasmen todas aquellas actividades que
tengan relaciéon con el bienestar del trabajador, donde se evidencie un
sistema de promocion al personal que sobrepase las expectativas de las
directivas.

Crear un espacio donde los trabajadores puedan dar a conocer sus
inquietudes y sus molestias en cuanto a su lugar de trabajo, sus
herramientas de trabajo y su bienestar.

6.5. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Anédlisis situacional:

La estructura organizacional de la compafiia se encuentra en un estadio 3
con un 68.06%, esta se efectia de acuerdo a las tareas y funciones que se
van a realizar en la compaiiia, contratando personal especializado que
permita asi un mejor cumplimiento de las tareas y funciones dentro de la
empresa.

La compafila ya posee una estructura realizada pero se han efectuando
cambios por la alianza que se realizo con la compafiia ARPACK S.A,
empresa del mismo propietario de Sellopack S.A.S. Por esto se contribuyo al
mejoramiento de la estructura, combinando ambas compafiias para asi
manejar un solo negocio, aumentando su linea de productos y ahorrando
gastos. Al ser la estructura de ambas comparfias muy similar, este proceso
no ha sido dificil y su restructuracion se ha llevado a cabo poco a poco.
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Problemas:

v' Se identifica un problema dentro de la evolucion de la estructura
debido a la inclusion de una nueva linea de producto, que hace
necesario un nuevo disefo de su organigrama.

v" Su mapa de procesos no muestra actividades logisticas claras.

Potencialidades:

v El control que han tenido sobre la estructura a pesar de la coalicion
con la otra compafia, ya que han tenido una buena adaptacion al
cambio de la estructura y aun sigue encaminada hacia la vision,
mision y objetivos de Sellopack S.A.S.

Recomendaciones:
Redisefiar el organigrama incluyendo la nueva linea de producto.

Modificar las dependencias internas ya que debido al cambio estructural no
existe y necesitan ser incluidas en las diferentes areas.

Identificar claramente los roles de cada trabajador dentro de la estructura,
soportado por un sistema donde estén plasmados estos, para que asi cada
trabajador los identifique y los tenga en cuenta para la consecucion de los
objetivos.

Identificar en el mapa de procesos un sistema por procesos claros que nos
muestre el servicio al cliente, inventarios, abastecimiento y transporte de la
compaifiia.
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6.6. GESTION DE PRODUCCION

Analisis situacional:

El componente de produccion se encuentra en un estadio 3 con un 51.74%,
resultado obtenido por la falta de comunicacién entre el area de produccion y
la gerencia comercial, donde en ocasiones existen problemas en cuanto a las
cantidades vendidas y la capacidad de produccion de la planta, ocasionando
en oportunidades problemas que conllevan al incumplimiento de fechas
pactadas para la entrega del producto o a la sobre produccién del producto
en fechas donde el nivel de ventas es bajo.

Esto conlleva a que la capacidad de produccion se deba modificar de
acuerdo a las necesidades del cliente, faltando un plan de produccion claro y
basado en datos historicos de ventas.

Estas fallas o errores son evaluados individualmente y eliminados, pero no
se lleva un control adecuado sobre estos, ocasionando que se vuelvan a
repetir en un futuro préximo. Estos problemas se observan dentro de este
componente gracias a la falta de conocimiento de la capacidad de
produccién.

Problemas:

v' Falta de comunicacién del area comercial y de la gerencia de
produccion, ademas de la falta de conocimiento de la capacidad de
produccion de la planta, ocasionando estos dos problemas: momentos
de retrasos y el incumplimiento en los pedidos de los clientes.

Potencialidades:

v' El proceso de producciébn con maquinas apropiadas para tal fin,
también en su sistema de calidad, donde participan los diferentes
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operarios de cada maquina y también personal contratado y calificado
para este proceso.

Recomendaciones:

Implementar un sistema donde se lleve control de la capacidad de
produccion de la planta, de la cantidad producida a la fecha, y que este
sistema sea utilizado por el gerente de produccion quien a su vez debe
mantener enterado de estos datos al area comercial para que asi exista
Coherencia entre las ventas y la cantidad de producto producido.

Tener una relacion vendedor y gerente de produccion quien evalué los
pedidos hechos para poder establecer una fecha limite de entrega y no estar
en desacuerdo con los clientes.

6.7. GESTION FINANCIERA

Analisis situacional

El componente de gestion financiera se encuentra en un estadio 2 con un
34.72%, debido a la dificil situacion econémica del pais en afios anteriores
que también ha visto deteriorada la situacién financiera de la empresa,
llevando a Sellopack S.A.S y a ARPACK S.A. a una reorganizacion y una
coalicién, debido a que la carga financiera de ambas empresas por separado
era imposible de mantener, y por nuevas lineas de producto la empresa se
ha visto en dificultades econdmicas ya que estos factores han afectado su
rentabilidad y la financiacion con bancos ha aumentado en gran medida.

Esto ha generado un debilitamiento financiero, que segun lo investigado
debe ser a corto plazo ya que con el cambio a una planta con mayor
capacidad, la nueva linea de producto que antes era manejada por ARPACK
S.A. debe generar mayor margen y el renombre de la empresa bien conocido
en el sector ayudaran a Sellopack S.A.S a recuperar su rentabilidad y a tener
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mayor margen para asi cubrir sus pasivos y disminuir su endeudamiento
financiero.

Su rentabilidad se ve afectada por los altos gastos de administracion y
ventas que genera la empresa, que afectan su margen operacional y por
tanto la propia inversion en capital de trabajo, lo que lo lleva a recurrir al
sistema financiero, el factoring con sus clientes, y el financiamiento con los
proveedores. Estos problemas han llevado a que en los udltimos afios
Sellopack S.A.S genere perdidas y que el endeudamiento financiero sea
mayor.

Problemas:

v' La financiacion y la rentabilidad, ya que al tener que acudir
permanentemente a las entidades financieras, a sus proveedores y la
negociacion de facturas con sus clientes para el pronto pago, para asi
continuar la normal operacion del negocio ha visto a Sellopack S.A.S
afectado en su rentabilidad ya que la mayor parte de sus utilidades
son destinadas a el pago de obligaciones conseguidas en afios
anteriores, lo afecta en gran medida el resultado final de su operacion.
Por lo tanto al verse afectada su rentabilidad, se ve en la obligacion de
seguir recurriendo a las entidades financieras para continuar su
operacion.

Potencialidades:

v/ Sus procesos ya que cuenta con una contabilidad bien manejada, y
con un sistema de informacion y acopio apropiado.

Recomendaciones:

La principal recomendacion para este componente es encontrar una fuente
que le dé una inyeccidon de capital a la empresa, para desahogar su
endeudamiento financiero y asi aumentar su rentabilidad.
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Buscar inversionistas o empresas del sector que vean una oportunidad de
alianza con Sellopack S.A.S.

Investigar sobre ayudas con el estado tal como es la ley 1116, régimen de
insolvencia empresarial. La cual ayudaria a la empresa a mejorar sus
deudas,

6.8. GESTION HUMANA

Anédlisis situacional:

El componente de gestion humana se encuentra en un estadio 2 con un
48.47%, en la compafia existen muchas variables que se estan trabajando
de manera informal y no existen registros en los cuales sustenten que se
trabajan, como lo son la induccion, que en muchas oportunidades la realizan
los comparieros de planta, quienes le indican al nuevo empleado la forma de
utilizar la maquinaria, sus funciones, el reglamento de trabajo, etc. Y no hay
un mecanismo para medir la adaptacion del empleado a su nuevo puesto de
trabajo, la promocion de empleados a cargos superiores es poca, ya que la
mayoria de los empleados llevan realizando las mismas funciones desde que
ingresaron a la compafiia, y cuando existe una vacante el puesto se prefiere
empezar un proceso de contratacion externo que interno.

También se maneja de manera informal el proceso de evaluacion de
desempefio donde la evaluacion de los procesos y méritos de los
trabajadores son implementados en pocas oportunidades y de manera
desorganizada. En cuanto a los programas de bienestar social como ayuda
de estudios, subsidio de vivienda y créditos para los empleados se maneja
segun la aprobacion del gerente quien es el que toma la decision de otorgar
este tipo de ayudas. El proceso de seleccion, contratacion y manejo laboral
tienen un buen comportamiento y se trabajan segun la ley.
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Problemas:

v' Se maneja de manera informal gran parte de los procesos, ya que no
existe un area de talento humano que dedique su trabajo
especificamente al bienestar del empleado, este tema es manejado
por la gerencia administrativa quien basa sus esfuerzos a principios
legales como seleccion, contratacion y compensacion.

Potencialidades:

v' Buen ambiente laboral para trabajar en la obtencién de resultados.

v' Aumento de la calidad de vida del colaborador, dando a ellos un
sentido de pertenencia de la compafia para que asi todos vayan
encaminados hacia la mision, vision y valores corporativos.

Recomendaciones:

Crear un area de talento humano que se enfoque principalmente en alinear a
los trabajadores hacia la consecucion de los objetivos de la compaiiia,
evaluando su desarrollo e incentivando su cumplimiento y responsabilidad
por medio de politicas de promocién y compensacion.

Efectuar capacitaciones de los empleados periédicamente para que estén
actualizados de las nuevas tecnologias y nuevos ideales de la compafiia.

6.9. EXPORTACIONES

Anédlisis situacional:

El componente de exportaciones se ubica en un estadio 3 con un 53.24%,
debido a que aunque exportan, no son cantidades significativas comparadas
con las de nivel nacional, por lo tanto no es un componente determinante
para la organizacion. Sus exportaciones son principalmente a paises
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latinoamericanos como Ecuador, Perud, Venezuela, Panama, entre otros. Sus
precios varian segun el délar, y el valor de las materias primas.

No se tiene un conocimiento claro de los clientes ni de la competencia en los
paises a los cuales exportan sus productos, lo cual genera un grado de
incertidumbre en cuanto a las ventas totales y las variaciones que se pueden
llegar a tener.

Problemas:

v' Falta de informacién en cuanto a clientes y competidores, lo que
conlleva a no tener claro su mercado objetivo ni su nicho a nivel
internacional, perdiendo capacidad de ventas y posibles negocios.

v Al no conocer su competencia no podran identificar posibles formas de
mejorar su producto y asi ganar un espacio cada vez mayor dentro del
mercado internacional.

Potencialidades:

v' El tiempo que lleva exportando los productos haciendo que dentro de
sus clientes sea reconocido por su calidad y buen servicio.

v' Diferencia su producto tipo exportacién con respecto al que comercia
a nivel nacional, respondiendo a las necesidades del cliente.

Recomendaciones:

Encargar una persona la cual tenga la oportunidad de visitar los diferentes
clientes a nivel internacional, visitando almacenes de cadena y asi tener
mayor informacién del tipo de necesidad que pueden cubrir en otro pais.

Verificar cuales son sus competidores directos e indirectos, para poder
identificar planes de mejoramiento de su producto.
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6.10. IMPORTACIONES

Analisis situacional:

El componente importacion esta en un estadio 3 con un 51.79%, ya que las
importaciones de polietileno se generan de paises como Brasil, India,
estados Unidos, entre otros.

La calidad de las materias primas se controlan por normas internacionales y
por el prestigio del proveedor con el cual se generan las compras, este
material por todos los tipos de densidades y prototipos que existen es dificil
de controlar pero por medio de estas normas internacionales que se manejan
a nivel global se puede tener un control sobre la materia prima, al ser
Sellopack S.A.S una empresa transformadora de este material necesitan de
las importaciones ya que la materia prima mas importante es el polietileno.
Otro tipo de materias primas como tintas, moldes y demas son importados
por medio de intermediarios que se encargan del todo el proceso de calidad.

Sellopack S.A.S lleva un control y analisis de sus proveedores, y tienen
planes adicionales los cuales implementan en momentos de escases de
materias primas o de problemas ajenos a la organizacion como lo fue el caso
del cierre comercial con Venezuela que hace varios afos era su principal
proveedor gracias a su cercania y calidad, este problema los llevo a buscar
paises alternos a los cuales solicitar el polietileno, generando un plan de
contingencia donde se veian involucrados diferentes paises productores de
este material, aumentando en cierta medida los costos de importacion, como
fletes e impuestos.

Problemas:

v' Su logistica de importacién la cual no va ligada a la produccién de la
compafia, ya que en oportunidades se hacen grandes pedidos de
polietileno por ahorrar costos de aduana, de nacionalizacion y de
transporte de las materias primas.
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Potencialidades:

v/ Sus importaciones justo a tiempo ya que no han tenido problemas en
cuanto a cumplimiento de pedidos de clientes por falta de las materias
primas, ya que siempre hacen pedidos con anticipacion y tienen
disponibles planes de contingencia para superar demoras o problemas
en las importaciones.

Recomendaciones:

Tener un sistema que controle los niveles maximos y minimos de materias
primas para asi realizar pedidos que vayan mas acordes al nivel de
produccion de la empresa,

Reducir los niveles de stock de los materiales.

Generar importaciones de materia primas en periodos similares y de manera
sistematizada los cuales tengan promedios de compra y abastecimiento de
los materiales.

6.11. LOGISTICA

Anadlisis situacional:

La logistica de la compafiia esta a cargo del gerente general y del gerente de
produccion, existe un control en la administracion de los materiales pero
basado en reportes mensuales.

No existe un plan de compras anual ya que se realizan compras en grandes
cantidades de material ocasionando grandes niveles de stock. Existe un
manejo de materia prima y producto terminado manual y en Excel, no hay un
sistema adecuado para el manejo de los inventarios, al ser el gerente general
y el gerente de produccion los encargados de la logistica.
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No existen modelos de administracion de la cadena de abastecimiento, y
hasta ahora se est4 pensando en disefiar indicadores logisticos, no existe un
sistema de informacién adecuado que integre la produccion, el almacenaje y
las ventas lo que genera incongruencias entre las cantidades vendidas y lo
realmente facturado, ocasionando esto retrasos en la entrega de pedidos, o
peor aun, que las ventas sobrepasen la capacidad de produccién de la

planta.

Problemas:

v Falta de tecnologia y de un sistema logistico integral, ya que la técnica

que se utiliza para estimar la demanda es datos historicos, un
promedio y las metas impuestas a los directores de zona.

El manejo logistico por parte del gerente y la desintegracién de sus
funciones entre el gerente de produccion, el encargado de almacén y
el gerente de mercadeo. Al solo tener dos personas con
conocimientos sobre el tema hace que la organizacién no tenga un
sistema integrado de logistica, pues los demas trabajadores no
entienden el significado de este componente en la organizacion.

La falta de sincronizacion entre los jefes de area hace que no exista
una congruencia entre las compras, el stock, los faltantes de materias
primas, las ventas y la produccion.

Potencialidades:
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v' Dentro de este componente hay variables que se manejan dentro de

la empresa pero de manera informal, como son la planeacion logistica
qgue tiene un responsable que realiza mediante datos historicos y
bases de datos un plan, administracion de materiales por medio de
hojas de Excel y datos del jefe de planta y de almacenaje, y un control
e indicadores logisticos donde se manejan niveles de inventarios.

v' Dentro de la empresa existe el sistema integrado SIIGO que es

utilizado para fines contables, pero puede utilizarse también para



control de inventarios, pedidos y demd&s puntos necesarios de
sincronizar.

Recomendaciones:

Darles importancia a los colaboradores que hacen de la empresa un mejor
lugar para trabajar como lo son el jefe de planta, el coordinador de almacén y
los vendedores para crear una sinergia en la cual participen produccion,
ventas y almacén

Manejar una sola informacion que ayude a la mejor operacion de la empresa.

Crear un sistema de informacién en el cual se sincronicen los diferentes
actores de este componente, para asi mejorar los niveles de stock, de
materias primas y las ventas.

Generar actividades logisticas basadas en el servicio al cliente, inventarios,
procesamiento de pedidos y transporte.

6.12. ASOCIATIVIDAD

Anédlisis situacional:

El componente Asociatividad se encuentra en un estadio 3 con un 67.64%,
ha buscado alianzas con Stakeholders, la empresa cuenta con un buen
nombre y prestigio dentro del sector de plasticos gracias a su calidad y buen
servicio.

En los ultimos afios ha buscado alianzas estratégicas con sus competidores
ya que han venido creciendo a nivel nacional, y que la Unica forma de
diferenciar su producto con el de la competencia es la calidad en la densidad
y disefio de la bolsa, se debe pensar en proyectos realizados de manera
conjunta con empresas dedicadas al mismo negocio que Sellopack S.A.S.
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Este proceso lo ha liderado directamente el gerente general, quien ha
buscado realizar acuerdos y compromisos conjuntos con otros empresarios
del sector para asi encontrar nuevas estrategias que generen una mayor
rentabilidad para el negocio.

A nivel internacional a buscado asociarse con empresas y almacenes de
cadena para expandir su negocio, la empresa es bien vista en el sector y
reconocida por su labor de innovacion y por la busqueda de calidad y la
mejor prestacion de sus servicios.

Problemas:

v En ciertas oportunidades las estrategias de Asociatividad y de alianzas
necesitan de una inversion importante de capital con la cual la
empresa no cuenta, por lo tanto se ve atada a hacerlo siempre y
cuando le genere utilidades o rendimiento a corto plazo, y el riesgo no
sea demasiado alto.

Potencialidades:

v' La mentalidad abierta del gerente que ha buscado la manera de unir
fuerzas con sus competidores para superar etapas de crisis y asi no
entrar en una guerra de precios que al final no beneficiar4 a ninguno y
al contrario puede afectar directamente al sector.

Recomendaciones:

Generar un espacio el cual sea utilizado para ejecutar estrategias de alianzas
y proyectos conjuntos, brindando todo el conocimiento que se tienen en el
sector, gracias a sus 20 afios en el negocio.

Destine un presupuesto para ejecutar alianzas y proyectos nuevos con
empresas del mismo sector.
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6.13. COMUNICACION E INFORMACION

Anédlisis situacional:

El componente comunicacion e informacion se encuentra en un estadio 3 con
un 67.82%. Se realizan reuniones periddicas con las diferentes areas para
evaluar el cumplimiento de las metas, estas reuniones se realizan
semanalmente con el area de mercadeo, donde se evaltan el cumplimiento
de la proyeccién en ventas que se le otorgo a cada director de zona, también
las diferentes variables que pudieron o pueden afectar estas proyecciones y
las estrategias a utilizar para mitigarlas.

En el area de produccion se realizan reuniones mensuales entre el gerente
de produccién y el jefe de planta que le informa la situacion de la produccion,
de las maquinas y de los operarios, si los tiempos de produccion estan en
linea o si existen atrasos o cuellos de botella.

Se mantiene una base de datos organizada con la informacién basica e
histérica de la compafia para asi llevar un control de las metas y también la
evolucion de la compafia y los problemas con los cuales la empresa cuenta.

Sin embargo el sistema de intranet es basico ya que la comunicacién entre
areas se maneja por medio de correo electrénico o telefénicamente por
medio de las diferentes extensiones, esto podria mejorar con un sistema mas
efectivo que ayude a que los trabajadores se mantengan conectados para
ahorrar tiempos de respuesta y que los resultados sean mejores.

Problemas:

v Los indicadores pragmaticos TIC, los cuales tienen un funcionamiento
basico de correo electrénico y comunicacion basica, omitiendo
informacion importante que puede ser utilizada por las diferentes
areas.
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v' La pagina web es un instrumento utilizado para funciones basicas
como prestacion de informacion, registro interno y esporadicamente
procesos de mercadeo corporativo.

Potencialidades:

v' La realizacién de reuniones periédicas en las diferentes areas, que
tienen un horario definido y se lleva su respectiva documentacion y
seguimiento.

Recomendaciones:

Utilizar la pagina web como mecanismo de informacién a los empleados y a
los clientes.

La intranet debe ser importante para conocer el estado de cada una de las
areas de la compafiia, y sea utilizado para una mejora de la comunicacion de
los colaboradores y los jefes de areas, en este caso podria utilizar todo el
potencial que tiene este sistema para el bien de la organizacién, ahorrando
tiempos y gastos.

6.14. INNOVACION Y CONOCIMIENTO

Anadlisis situacional:

El componente de innovacion y conocimiento se encuentra en un estadio 3
con un 52.48%, tienen personal que plantea ideas innovadoras pero en
muchos casos no las llevan a cabo debido a los costos que incurren estas
nuevas ideas y debido al momento de la compafiia no existe presupuesto
para realizar estos proyectos, por lo que son archivados y pocas veces se
llevan a cabo.
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No se cuenta con la tecnologia para realizar modelos de investigacion como
laboratorios y sistemas de informacion para tal fin. Los proyectos de
innovacion son un compromiso de la alta gerencia, la demas organizaciéon no
se ve involucrada en estos procesos, el gerente se mantiene informado de
las ultimas tendencias en el mercado pero se ve limitado por el presupuesto,
y las tecnologias que debe utilizar para tal fin.

Se sabe de las fuentes de conocimiento pero no son utilizadas en la
organizaciéon y cada empleado se enfoca basicamente en su trabajo y no hay
iniciativa ni una politica de innovacion dentro de la empresa.

Problemas:

v’ Se tiene en cuenta Unicamente en la alta gerencia, quienes por medio
de foros, ferias, y demas eventos del sector se mantienen informados
de las tendencias, pero no se aplican en la empresa por el cargo
financiero a lo que esto conlleva.

v" Los de mas colaboradores de la organizacién no tienen una cultura de
innovacion ya que cumplen con el trabajo que les han encomendado
pero no plantean nuevos o mejores métodos de produccion de su
trabajo, donde puedan mejorar sus tiempos y reducirle costos a la
compaifia.

Potencialidades:

v La alta gerencia donde hay personal que genera ideas innovadoras y
gue se mantiene al tanto de la evolucién de la cadena productiva, este
aspecto ayuda que al momento que la empresa tenga los medios
econdémicos para desarrollar nuevas ideas y liderar nuevos proyectos,
tendra el personal calificado para tal fin.

82



Recomendaciones:

Generar una cultura de innovacion e incentivar al colaborador a formular
nuevas ideas que mejoren su rendimiento y el de la compaiiia, generando
politicas donde se premie el uso del conocimiento para el bien de la
empresa.

Tener un presupuesto para el desarrollo de nuevas ideas, donde se evalue el
costo que genera, la posible utilidad o ganancia y a qué plazo se veran los
resultados, para asi tomar una decision sobre la viabilidad de la inversion.

6.15. RESPONSABILIDAD SOCIAL

Anédlisis situacional:

El componente de responsabilidad social se encuentra en un estadio 3 con
un 58.93%, la empresa posee una politica ambiental pese a el dificil manejo
de esta materia prima, desde hace pocos afios se ha empezado a manejar
una tipo de bolsa biodegradable para ayuda del medio ambiente y por la
actual politica mundial de preservacion del medio ambiente.

El proceso de proteccion a la propiedad intelectual se inicié con el manejo de
una manera formal, controlando el uso de copias y del correo electrénico, se
esta implementando clausulas dentro del contrato laboral donde se protege
la propiedad intelectual, dandole asi un valor significativo al Know How de la
organizacion.

En cuanto a la seguridad social e industrial se maneja formalmente, la
afiliacion de los empleados se encuentran al sistema de riesgos
profesionales, ARP y EPS.
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A todos los empleados se les otorgan la dotacién de ley, y los implementos
necesarios para el trabajo dentro de las instalaciones, como tapa oidos,
guantes, gorros protectores, etc.

El impacto ambiental trata de mitigar con el uso de materiales
biodegradables para la produccion de las bolsas, y se tienen en cuenta las
consecuencias que este producto genera sobre el medio ambiente.

Toda la documentacion de la empresa de mas de una afio se ingresa al
sistema, ahorrando de esta manera el uso de papel y aminorando el impacto
ambiental que éste genera.

Problemas:

v Las politicas de inversién social donde se tiene conocimiento sobre el
tema y el impacto que tienen sobre la sociedad, pero en la
organizacién no es un tema relevante en el que desee involucrarse.

Potencialidades:

v' Su conciencia sobre el impacto que genera este producto y las
diferentes formas que tienen para mitigarlo, como trabajar con
materiales biodegradables, ahorran al maximo el uso de papel para
documentacion de mas de un afio, etc.

v' Mantiene a sus empleados afiliados al sistema de salud y demas
parafiscales para asi evitar posibles riesgos y accidentes en la salud
de los colaboradores.

v" Tener claro la ayuda que necesita la sociedad para mejorar la calidad
de vida. La seguridad social de cada empleado hace ver que la
empresa cuida de los colaboradores de la compaiiia y asi asegura
una estabilidad laboral para ellos.
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Recomendaciones:

Existen nuevas politicas para la inversion social, lo cual contribuiria a generar
impacto positivo en la sociedad y en la misma organizacion, hacer
capacitaciones a los empleados de la importancia del medio ambiente y que
este ayude en el bienestar en la comunidad.
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PARTE Il
7. DESARROLLO DEL PLAN DE MEJORAMIENTO

El desarrollo del plan de mejoramiento se efectué gracias al desarrollo del
mapa estratégico, para esto se disefio un Balanced Scorecard, mostrando
en él los objetivos estratégicos que se ampliardn en los planes de
mejoramiento, en ellos se desarrollaran iniciativas, y asi poder plantear
diferentes planes de mejoramiento, basado en los resultados de la matriz
MMGO, el direccionamiento estratégico, la estructura organizacional, la
logistica y por ultimo el financiero.

7.1. Mapa Estratégico

Se estructuré un mapa estratégico, donde se quiere mostrar a gran escala la
interrelacion que tiene cada una de las perspectivas con las estrategias
elaboradas conjuntamente con los directivos de Sellopack.

llustracién 27 Mapa Estratégico
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Fuente: Los autores
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7.2. Balanced Scorecard

Se plantea un Balanced Scorecard a los directivos de Sellopack mediante el
cual se puede realizar una fijacién de objetivos por desarrollar afio a afio, ya
que al evaluar las 4 perspectivas en las que se basa Robert Kaplan y David
Norton, se quiere llegar a que la empresa pueda lograr todos sus objetivos y
se minimicen problemas de cualquier proceso dentro y fuera la compafia.

Los indicadores presentados en el Balanced Scorecard, se planearon para
desarrollarse desde el momento de la implementacion a un plazo de 5 afios;
realizando asi un indicador de revision, con el cual se debe hacer una
inspeccion periddica del progreso, para evaluar si las estrategias empleadas
estan funcionando de manera efectiva.

Para la realizacion positiva del Balanced Scorecard se utilizé la herramienta
informatica Microsoft Excel, la cual al ingresar los valores respectivos en
cada una de sus celdas formuladas anticipadamente, el sistema
automaticamente arrojara el resultado.

A continuacion se presentan los tableros de mando del Balanced Scorecard
por cada una de sus perspectivas, iniciando por aprendizaje y conocimiento
ya que este es el medio por el cual la compafia va formular una estrategia
consistente y transparente, y por ende se comunica a través de la
organizacién; después encontramos la perspectiva de procesos, seguido de
la perspectiva de clientes y por ultimo la perspectiva financiera, pues cada
una de estas va unida, e interactian entre si para el desarrollo de los
objetivos de la empresa.

7.2.1. Perspectiva Aprendizaje y Conocimiento:

Para la perspectiva de aprendizaje y conocimiento se dirigieron 2 objetivos
estratégicos los cuales serian la base del Balanced Scorecard donde lo que
se espera es que los empleados se capaciten en las labores que realizan,
generando responsabilidades claras y equipos de trabajo.
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v' Por medio de la redefinicion del direccionamiento estratégico, se
busca que los empleados de la compafiia tengan clara e interioricen la
mision, visién, valores corporativos y politicas de calidad, lo cual
ayude a ser empleados competitivos y rentables para la organizacion.

v" Por medio de la estructura organizacional se busca que el colaborador
sepa cudl es su rol dentro de la organizacion, y se dé cuenta a quien
se debe dirigir en casos extremos.

v" En cuanto al mapa de procesos, hay que tener en cuenta el circulo de
Deming, ya que es una estrategia de mejora continua para poder
llegar a los resultados esperados.

v' Realizar un andlisis de las areas donde se capacite a los empleados
en busca de fortalecer el conocimiento en la compafiia.

v Por medio del desarrollo de un manual de responsabilidades se quiere
que los empleados sepan la importancia que tienen dentro de

Sellopack y creen un sentido de pertenencia.

llustracion 28 Perspectiva Aprendizaje y Conocimiento Sellopack S.A.S

Objetivos Forma de Estado a Dic

" Indicador Responsable Iniciativas
Estrateqicos Calcularlo de 2011 P
1. Redefinir el
direccionamiento
estrategico.
2. Revizar la estructura
organizacional.
3. Revizar el mapa de
Empleados . - .
Al Fortalecer el . : B0z de los empleados | Gerente Sdministrativo Procesos,
. Capacitaciones Capacitados . . - . s
conocimiento en la 30 Capacitados al 1 Awiliar 4_Realizar un analisis que
- Efectuadas. Total de T L . :
compania. finalizar el 2012 Administrativo, denote las areas enlas
Empleados.
cuales los colaboradores
necesitan pronta
capacitacidn,
5. Realizar capacitaciones
en las ireas especificas
de cada colaborador.
. 1. Elaborar y Comunicar el
Lograr un nivel del
L manual de
Empleados 100:< de conocimienta responzabilidades
Az Desarrollar el . P delareponzabilidad | Gerente Administrativo pe o
Mivel de Certificados . - 2. Realizar evaluaciones
manual de L 0z que tiene cada 1 Auziliar o
. conocimiento. Total de L . periodicas de
responsabilidades. empleado con la Administrativo, L
Empleados. s - cumplimiento.
cOMmpani a, a finalizar el :
- 3. Establecer Equipos de
ano 2012 o
Trabajo inter areas.

Fuente: Los autores.
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7.2.2. Perspectiva de Procesos:

En esta perspectiva los objetivos estratégicos estan relacionados con las
actividades logisticas, en las cuales Sellopack presenta falencias que, con un
analisis e iniciativas claras se podran mejorar.

v En primera instancia se evaluara el proceso de pedidos para luego
proporcionar estrategias que contribuyan a su mejoramiento.

v' También se busca tener una mejor gestion de inventarios que ayude a la
disminucién del nivel de stock que actualmente maneja Sellopack.

v" Por ultimo con el andlisis de la actividad de transporte se busca reducir
tiempos y movimientos que contribuyan a la disminucion del costo de
transporte.

llustracion 29 Perspectiva Procesos de Sellopack S.A.S

Dbjetivos

Indicador

Forma de

Estado a Dic

Iniciativas

Estrateqicos

FP1. Mejorar el
Proceso de pedidos

con los proveedores.

Ciclo de pedido.

Calcularlo

Tiempo
Transcurrida entre
la fecha de pedido

ylafecha de
entrega.

de 2011

30 Dias

Mejorar el ciclo de
pedido a 25 diaz al
finalizar e 2102

Responsable

Gerente de Produccion
y Logistica f Asistente
de produccidn {
Asiztente
Administrativo

1. Realizar un analisis del
proceso actual de
pedidos.

2. Diefinir estrategias que
conduzcan a un mejor
proceso de pedidos,
3. ldentificar el
cumplimienta de cada
provesdor en cuanka a
tiempo y costos,

FP2. Mejorar la
Gestion de
Inventarios.

Raotazion de
Inuentarios.

365 diasi[Costo de
wenta ! Fromedio
de Inyentarios).

20 Dias

Disminuir la rotacidn
deinventarios a 16 dias
al finalizar el 2012

Gerente de Produccion
y Logistica # Asistente
de produceian,

1. Realizar un analiziz de 1a
Gestidn de Inventarios.
2. Aplizar un sistemna de

nivel de Stock.

3. Utilizar producto
terminado para el
cumplimienta de

solicitudes.

P3. Realizar una

Matriz de Transporte.

Fatriz de
Trasporte.

Farcentaje de
Auance

0

Fiealizar una Matriz de
Transporte al finalizar
el 2012

Aszistente de
Produccion f Asistente
Administrativo.

1. Realizar un analisis de la
calidad de transporte de
mercancias,

2. Realizar un analisis de
la ubicacidn geografica de
la empresa contra sus
clientes,

3. Analizar el nivel de
demanda sequn la region.

Fuente Los Autores
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7.2.3. Perspectiva de Clientes

En esta perspectiva los objetivos estratégicos buscan mejorar la experiencia
del cliente en cuanto al servicio, fidelizar a los clientes actuales y captar
nuevos, ademas facilitar al cliente una nueva forma de compra de producto.

v' Para mejorar la experiencia del cliente en cuanto al servicio, se
pretende definir aspectos relevantes para la satisfaccion del cliente, de
acuerdo a esto disefiar una encuesta electrénica con la cual se pueda
evaluar. Por ultimo con los resultados de dichas encuestas efectuar
una retroalimentacion.

v" Por medio de publicidad y la generacion de productos acoplados a las
necesidades de los usuarios, se busca incrementar clientes.

v Para la fidelizacion de los clientes se busca crear una politica de
solucién agil y oportuna ante las quejas que se presenten.

v' Por ultimo se propone incluir todos los productos en un catalogo
Online, para ofrecer al cliente una nueva forma de compra.
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Perspectiva Clientes Sellopack S.A.S

-z
llustracion 30
T s Indicador [Pl iz (Estieris =1 [0 Responsable Iniciativas
Estrateqicos Calcularlo de 2011 P
1. Definir los aspectos que
evalilan la satisfaccidn del
cliente.
. 2. Disefiar una encuesta
C1. Mejorar la . . . i
- N . Clientes 803 de clientes . electronica con la cual e
experiencia del Clientes . . - Directores de Zonal
- . Satisfechos { Total W] zatisfechos al finalizar L ) pueda evaluar la
cliente en cuanto al Satisfechos. . Auziliar Comercial. . . .
. de clientes. el 2012 zatisfaceion del cliente.
sevicio. )

3. Realizaruna
retroalimentacidn anual de
los resultados que arrojen

las encuestas,
. . 1. Fronta atencidn de
Feducir el promedio . .
X quejas del cliente,
. de quejas mensuales a L.
. . Promedio de - - 2. Crearuna politica de
Atencion de quejas . 12 9 al finalizar el afo 2002 s .
Cluejas mensuales. A Solucidnes agiles y
para la fidelizacion de o
| oportunas de las quejas
los clientes,
que s& presenten.
C2. Fidelizar los . .
. Gerente Comercialf | 1. Generar publicidad voz
clientes actuales gy I . .
Auziliar Comercial. awoz mediante una buena
captar nuevos. ) .
calidad de servicio a los
Generar un aumento clientes antiquos
incremento de Clientes Muewos de un 102 de los quas.
" . 02 . L 2. Lanzar nuevos
Clientes. Clientes Totales. clientes al finalizar el .
protatipos de productos,
2mz
bazados enlas
necesidades de cada
cliente.
1. Incluir el Total de los
- . roductos que ofrece
C3. Facilitar al Fiealizar un catalogo P 4
n . " Sellopack en el Catalogo
cliente una nueva . Farcentaje de en linea para los - . :
Catalogo On-Line. elo . - Bugiliar Comercial. On-Line
Forma de compra de Auance, clientes al finalizar el .
o 2. Implementar un sistema
producto. ano 2012 . "
de pedidos por medio de la
pagina web.

Fuente: Los autores

7.2.4. Perspectiva Financiera:

En la perspectiva financiera se tiene como objetivo mejorar la liquidez, los
margenes de rentabilidad y disminuir el endeudamiento, planteando algunas

iniciativas:

v' Para mejorar la liquidez se busca que Sellopack reduzca el nivel de
inventarios, principalmente los productos terminados planteando la

venta de estos por medio de un outlet.
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v' Realizar un andlisis vertical del balance general y el estado de
resultados para identificar la importancia y el significado que tiene

cada cuenta dentro de la estructura de la empresa.

v Luego realizar un andlisis horizontal comparando el afio 2010 con el
afio 2011 para observar el movimiento de estas cuentas y si, su
comportamiento es comun o si se hallé algin cambio repentino entre
estos afnos.

v' Basados en el andlisis anterior se definiran estrategias que Sellopack
podra utilizar para mejorar su margen de rentabilidad y disminuir el
endeudamiento.

llustracion 31 Perspectiva Financiera Sellopack S.A.S

DObjetivos
Estrateqicos

Indicador

Forma de
Calcularlo

Estado a Dic
de 2011

Responsable

Iniciativas

F1. Mejorar la Liquiez

[Auctivo Corriente -

Llegar a un nivel de

Aszistente de Costos e
Inuentarios { Asistente
de Produccion.

1. Reducir el Mivel de
Inventario de producta
terminado.

2. Wender productos en
stock por medio de un
Clatlet

F2. Mejorar los
margenes de
Rentabilidad

Gerente General !
Gerente Administrativo
y Finanziero.

1. Realizar un anilizis
vertical y harizontal del
estado de resultados que
denate los rubros en los
cuales e ariginan
mayores gastos.

2_ Definir estrategias para
Feducir loz gastos de
Administracidn.

3. Definir estrategias para
Feducir loz gastos de
‘Wenta,

F3. Disminuir el
endeudamiento.

Frueba Acida Inwentarios] { 0,81 liquidez del 1 al finalizar
Fasivo Corriente el 2012
. - Lumentar el Margen
Rendimientao del Ltilidad Meta ! e
patrimonio [ROA) Fatrimonio 0,11% R0A 2l 53¢ al finalizar
el 20z
hlargen Litilidad Aumentar el margen
o eraginnal Operacional f 7.3% operacional al 123 al
P ‘Wentas Metas finalizar el 2012
1. Mivel de Total Fasiva ! enﬂdzﬂ;:mmﬂl 293/
Endeudamiento. Total &ctiva bB% - b
al finalizar el 2012
Feducir la
2. Concentracion Pasiva Corients / concentracidn del
del endeudamiznto 53.50% endeudamiento a

aCorto Plazo

Total Pasiva

corto plazo en un B0
al finalizar el 2012

Gerente General !
Gerente Administrativo
y Financiera.

1. Realizar un anilisis
vertical y harizontal del
Balance General para
identificar la manera en
que se concentra la deuda.
2. Crear un comité de
sequimiento y contral de
endeudamiento.
3. Definir estrategias que
conduzean ala reduccidn
del pasivo corriente,

Fuente: Los autores
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Los indicadores que permitirdn valorar el impacto que tendran los siguientes
planes de mejoramiento en la compafiia, se veran reflejados en el
cumplimiento de las metas planteadas en las perspectivas del Balanced
Scorecard, siendo valorados de la siguiente manera:

Porcentaje de

Cumplimiento Valoracion

100 en Adelante Cumplimento Optimo

De 80 a 99 Buen Rendimiento

De 61 a 80 Revision de iniciativas y
labor de los responsables

De 31 a 60 Replanteamiento de las
Iniciativas

De 0 a 30 Replanteamiento del

Objetivo Estratégico

7.3. Planes De Mejoramiento.

7.3.1. Plan De Mejoramiento Para El Direccionamiento Estratégico

El presente numeral se deriva a partir de la perspectiva de aprendizaje y
conocimiento, donde se revisara el objetivo Al, “Fortalecer el conocimiento
de la compaiiia”, el cual consiste en desarrollar una revision de la misién,
vision, valores corporativos y politicas de calidad de manera que ésta sea la
base para el desarrollo del direccionamiento estratégico.

En el capitulo del marco metodolégico, se presentaron las definiciones de los
siguientes términos que se van a desarrollar en el presente capitulo, de
acuerdo con esto presentamos lo actual y lo que se propone a la compafia
Sellopack S.A.S para la mejora de su organizacion.
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7.3.1.1. Misiébn

A continuacion se presenta la mision actual y la propuesta.

Tabla 9 Comparativo Mision actual y propuesta.

MISION ACTUAL

MISION PROPUESTA

“A partir de la satisfaccion de nuestros clientes
y el desarrollo de soluciones de empaques
recerrables, dentro de una cultura dirigida a la
calidad, asegurar a los accionistas el
cumplimiento de nuestras metas
organizacionales™*

“Buscamos satisfacer las necesidades de
nuestros clientes innovando, produciendo y
comercializando todo tipo de empaques
flexibles recerrables y laminados para
almacenamiento de articulos y alimentos”

Fuente: Los autores

Se observa que en la mision propuesta se incluyen los tres métodos por los
cuales se quiere satisfacer las necesidades de los clientes, como también el

producto y el uso al cual esta destinado.

7.3.1.2. Visiéon

A continuacion se presenta la vision actual y la propuesta.

Tabla 10 Comparativo Vision actual y propuesta.

VISION ACTUAL

VISION PROPUESTA

“consolidar a Sellopack como una marca
sinénimo de calidad, cumplimiento y servicio

“consolidarnos en el 2017 como lideres en el
mercado andino, en calidad, cumplimiento y

B Sellopack S.A.S, http://sellopack.com/site/filosofia.html
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en el desarrollo de soluciones de empaques servicio de soluciones de empaques flexibles
recerrables para nuestros clientes” 14 recerrables”

Fuente: Los autores

Se observa que a la visién propuesta se le ha dado una meta de tiempo
clara, para convertirse en lideres en calidad, cumplimiento y servicio, dandole
un enfoque hacia el mercado andino.

7.3.1.3. Valores corporativos

Para la definicion de los valores corporativos se ha desarrollado junto con los
directivos y colaboradores de la empresa una actividad en la cual se
propusieron varios valores para que asi, los presentes autores realicen la
compilacién de los cinco valores representativos en Sellopack.

v Transparencia: Claridad de los empleados en sus actos e informacion
gue manejan.

v' Confidencialidad: Manejo adecuado y reservado de la informacién que
se obtenga acerca de los procesos internos y de cualquier tipo de
investigacion y desarrollo realizado dentro de la organizacion.

v Lealtad: Mantener en alto el nombre de la organizacién teniendo
fidelidad a la empresa y respeto por los comparieros.

v' Trabajo en equipo: Cooperacién permanente entre los colaboradores
de la empresa, para que contribuya a la obtencion de objetivos
comunes y de la vision empresarial.

v' Calidad: Fabricar productos con la garantia de que su uso genere
confianza en el cliente.

14 Sellopack S.A.S, http://sellopack.com/site/filosofia.html
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7.3.1.4. Politica de Calidad.

La Politica de Calidad es el conjunto de intenciones dentro de la organizacion
con los cuales se busca que el cliente se sienta satisfecho con Sellopack
S.A.S. Los autores del presente trabajo con la colaboracién de los directivos
de la empresa hemos propuesto la politica a desarrollar para la compania y
que se describe a continuacion.

Tabla 11 Comparativo Politica de calidad actual y propuesta.

POLITICA DE CALIDAD ACTUAL POLITICA DE CALIDAD PROPUESTA

“En Sellopack estamos comprometidos en “Todos los colaboradores de Sellopack
estructurar y mantener nuestra cultura de estamos comprometidos en proporcionar
calidad a través del mejoramiento continuo soluciones de empaques flexibles recerrables,
de procesos productivos y de servicio, a través de procesos productivos y de servicio
apoyados en nuestro talento humano y dirigido | controlado, fomentando el mejoramiento

a satisfacer las necesidades de nuestros continuo y el enriguecimiento del talento
clientes mediante el desarrollo humano, en busca de la satisfaccion de

»15

de soluciones de empaques recerrables nuestros clientes.”

Fuente: los autores
7.3.1.5. Costo de implementacién

La implementacién del plan de mejoramiento para el direccionamiento
estratégico no genera costos relevantes, ya que es un trabajo conjunto con el
gerente general y se ha venido elaborando a lo largo de este proyecto de
grado.

7.3.2. Plan De Mejoramiento Para La Estructura Organizacional

Este componente sera desarrollado en el proyecto de grado ya que, en
reuniones con los directivos de la compafia, se identificaron direcciones
comerciales que no cumplian las metas de ventas ni generaban apoyo
comercial a la compafia, por lo tanto se tomo la decisiébn de reducir las

B Sellopack S.A.S, http://sellopack.com/site/filosofia.html
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direcciones de negocio de seis (6) a tres (3), tratando de abarcar los mismos
sectores con menos colaboradores.

Actualmente Sellopack, estd generando cambios por la alianza efectuada
con ARpack, donde se identifico que la estructura organizacional daria un
enfoque empresarial a los colaboradores orientandose hacia un mismo
objetivo, para generar ideas innovadoras y tener cambios que den
soluciones a las necesidades del cliente.

Por tal motivo se disefiaran reformas en la estructura organizacional que
contribuya a minimizar costos en las direcciones de negocio por zonas, las
cuales funcionaban como agentes comerciales en el territorio nacional.

El planteamiento del organigrama y el mapa de procesos de los autores con
el soporte de las directivas de Sellopack, ayudara a que el proceso logistico
se desarrolle acorde a las necesidades del cliente.

El organigrama de la compafiia es una parte esencial, ya que nos da un
plano global y nos orienta de forma grafica como estd compuesta la
organizacibn, en donde vemos la sinergia que existe entre los
departamentos.

A continuacion se mostrara el organigrama actual de la compafia, y al
finalizar expondremos el nuevo organigrama constituido, acorde a la alianza
con ARpack S.A, mostrando asi los nuevos departamentos que se
manejaran y como funcionara la compaiiia.

El tipo de organigrama utilizado por Sellopack S.A.S es jerarquico por
departamentos, el cual muestra desde la primera parte el mando principal, y
de ahi hacia abajo cdmo es la composicién organizacional,
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7.3.2.1. Organigrama Actual.

llustracion 32 Organigrama Actual

ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS

JUNTA DIRECTIVA

REVISOR FISCAL .

ASESOR Y SOPORTE SISTEMAS I :

-1 ASESOR JURIDICO
GERENTE DE FRODUCCION
GERENTE COMERCIAL
LOGISTICA
DIRMEGZ DIRNEG DIRNEG Z DIRMNEGZ. DIRMEG DIRNEG JEFEDE
CENTROEINT Z.NORTE ANTQ CALDAS Z. 0CCIDENTE ARPACK CALIDAD
COORDINADOR WENTAS WYENTAS A815.DE DPTODE JEFEDE DPTO INSPECTOR
CADENAS JUNIOR ARPACK PRODUCCION || ARTES PLANTA || DEMTO CALIDAD
[ | [ [
AUXILIAR GOORDINADOR CGOORDINADOR COORDINADOR COORDINADOR
COMERGIAL EXTRUSION IMPRESIAGN SELLADO ALMAGEN
IMPULSADORAS | | | |
OPERARIOS OPERARIOS OPERARIOS OPERARIOS
HERCANERIETAS EXTRUSION IMPRESIGN SELLADO ALMACEN EERBVEIER

Fuente: Archivo Sellopack

98



7.3.2.1.1 Descripcion Organigrama

El organigrama de la compairiia se ha visto modificado por la alianza que se
efectué con la comparfia ARpack S.A, donde la junta directiva y su gerente
general contindan encaminados al mejorar el funcionamiento de esta, por lo
tanto se mantienen los departamentos del gerente comercial, gerente de
produccion y logistica, y el gerente administrativo y financiero.

El departamento comercial anteriormente tenia 6 direcciones y ahora pasa a
dividirse en 3 direcciones, direccibn zona norte (Bogota, Santanderes,
exportaciones), direccion zona occidente, y direccidbn zona viejo caldas,
ademas de estos existen 2 coordinadores; el coordinador de ventas y el
coordinador de cadenas. También se cuenta con un distribuidor en Antioquia
para tener acceso a este departamento del pais, igualmente de un auxiliar en
ventas y las impulsadoras mercaderistas en los puntos de las ciudades
donde sean necesarias en el momento de ventas en grandes superficies
como almacenes Exito, Carrefour, entre otros.

En el departamento de produccion y logistica se cuenta con un jefe de planta
que tiene a cargo 3 departamentos, un asistente de produccion, el
departamento de artes y el departamento de mantenimiento, asi mismo
cuenta con 4 coordinadores: coordinador de extrusion, impresion, sellado, y
de almacén, con su respectivos operarios, ademas de un conductor del
vehiculo de la planta.

En el departamento administrativo y financiero se cuenta con un contador y
director administrativo, cada uno con su respectivo asistente, el auxiliar de
aseo y cafeteria, y el mensajero; estos colaboradores hacen que la compafiia
tenga un rumbo hacia las mejoras competitivas.

Se desarrollo conjuntamente con el gerente general un nuevo organigrama el
cual, sera aplicado y se dara cumplimiento con las pautas que se proponen
dentro de la compafiia, el cual se presenta a continuacion:
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7.3.2.2. Organigrama Propuesto.
llustracion 33 Organigrama Propuesto
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7.3.2.2.1. Descripcion Organigrama Propuesto

La ilustracion fue disefiada para ver la organizacion de forma central donde
se ve la mayor jerarquia en el centro del grafico, y de ahi en adelante se
distribuyen de acuerdo a los estilos de figuras dando a cada uno los cargos
que se encuentran internamente desarrollados, como vemos se
representaran distintos niveles de autoridad, los cual va decreciendo desde
el centro hacia los extremos, las relaciones jerarquicas estan indicadas por
las lineas que unen las figuras.

Se muestran a continuacién las figuras con su significado dentro del
organigrama:

Tabla 12 Definiciones Organigrama.

FIGURA

DEFIMICION

La figura comasponde & quien se le dinge todo &n ls organizacion, quien conoce la operscidon de la compariay
sus procesos en ells, se encuentrs el gerentz general, ls junts directive y ls ssambles genzrsl de sccionistas,
elios tienan la responsabilided de welar porque todo en ls organizacion se cumpls, 2sto quisre decir que elios
deben astarsltantos da los procesos que sa dasamollan en cads aras.

En esta figurs encontramos = los gerertes de produccidn, comerciales, administrativa y financiero, Esb
significa que ellos velan portodas lss funciones de mercadeo v ventas, asl como las opersciones del dis a dia.
Son los responsables de liderar y coordinar las funciones de la planificacion estratégica.

En esta figura se ubican los jefes de dress, 2l contador y directores, quienes tienen la responssbilided de
dentficar las falancizs que == =sisn dando 2n ls compadiz con 2s0 pusden ser discutidss en juntzs de
gerantes psra dares gronts solucian.

En ests figurs podamos obsarvar los ssistentas v coordinadoras, los cusles, den los resultsdos = los jafes de
grags y directoras, asios son de apoyo ¥ cumplen con ayudar & gastionsr las necesidades de las draes pars ser
comunicedss s los jefas de drass,

En esta figura se encuentran los operadores, ya que tienen una gran responsabilidad en la compania,

ra

porgue son los que estan ela ndo el producto que sera entregado al cliente, ademas de mostrar una

buena cara de la organizacion cuando el cliente visita,

En ests podemos ver emplesdos temporsles, que trabsjan en simscenes de cadens, los cusles ofrecen &
producto v estan dentro de la companis por tiempos determinados, tienen la responszabilidad de promovers y
mostrar asi las diferantas soluciones s las necesidades dal cliente. también podemos encontrar a los
Auxiliares de aseo ¥y cocina,, los gque mantiensen las instalacionss en busnas condicionss. y &l
mensajero, el cual da una buena presentacion cuando se entregan facturas, chsequios y demas a los
clientes

CTutsourcing de asesoramientos an diferentes tipos da nacesidsdes, las cusleas cumplen un procaso econdmico
pars proveerun senvicio extemao.

Fuente los autores.
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7.3.2.3. Mapa de Procesos

El mapa de procesos es la estructura donde se evidencia la interaccion de
los procesos que posee una empresa para la prestacion de sus servicios.

Gracias a esta herramienta se puede analizar la cadena de entradas Yy
salidas en la cual la salida de cualquier proceso se convierte en entrada del
otro; también se puede observar que la actividad muchas veces es un
cliente, en otras situaciones es un proceso y otras veces es un proveedor.

En la ilustracion podemos observar el proceso que lleva Sellopack S.A.S
para la realizacion de sus productos, este se divide en procesos visidnales,
son los que generan la planificacion de los ideales de la compafiia referentes
a los productos, los procesos misionales cumplen con desarrollar toda la
planificacion, llevar a cabo lo que desea el cliente y los procesos de apoyo,
como su nombre lo indica, contribuyen a desarrollar los procesos misionales.

A continuacién se presenta el actual mapa de procesos de la compaiiia, y
luego se mostraran las modificaciones efectuadas por los autores del
presente trabajo, mostrando un mapa de procesos global y un mapa de sub
procesos.
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7.3.2.3.1. Mapa de Procesos Actual:

llustracion 34 Mapa de Procesos Actual de Sellopack S.A.S
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Fuente: Archivo Sellopack S.A.S
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7.3.2.3.2. Mapa de procesos propuesto.

llustracion 35 Mapa de procesos Sellopack S.A.S
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7.3.2.3.3. Mapa de Sub-Procesos

llustracion 36 Mapa de Sub-Procesos Sellopack S.A.S
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7.3.2.3.4. Descripcion Mapa De Procesos Y Subprocesos

Los anteriores mapas de procesos son las actualizaciones de los procesos y
subprocesos de la compafia Sellopack S.A.S, en donde se ven
inidentificadas actividades logisticas, que se presentd anteriormente en el
Balanced Scorecard y se presentardn en el siguiente capitulo, con el fin de
organizar los procesos misionales de la compafiia e implementar un sistema
logistico, podemos observar que el proceso general esta ligado a la actividad
del servicio al cliente.

En el mapa de procesos se muestra la compafiia a nivel global, comenzando
desde la necesidad del cliente y finalizando en la satisfaccion, se debe saber
que siempre estara en mejora continua, se cred6 un proceso para
investigacion y desarrollo, ya que este debe ser el inicio de nuevas ideas
para la producciéon de las necesidades del cliente, se obtuvieron diferentes
cambios desde el primer mapa de procesos a éste.

En el proceso visional, observamos que se encuentra la proyeccion de la
compafiia a un futuro, en el proceso misional esta el ente de la organizacion
aguellas personas gque con su trabajo amplian las ideas de los que buscan
satisfacer la necesidad del cliente, quienes investigan, administran el pedido,
producen la bolsa, y lo despachan ofreciendo a esté un servicio especial para
gue se sientan satisfechos y por altimo los procesos de apoyo.

En el mapa de sub-procesos se muestran las acciones que hacen parte de
cada una de las actividades que debe desarrollar la empresa para cumplir
con todos sus procesos. Cada una de estas acciones resulta fundamental
para el éxito de cada actividad, por lo tanto se deben cumplir a cabalidad;
incluimos en este el proceso de investigacion y desarrollo, ya que es
importante estar innovando y buscando nuevos proyectos para satisfacer la
necesidad del cliente, ademas, la compafiia debe estar en una mejora
continua de todos procesos y subprocesos.
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7.3.2.4. Costos de implementacion

La implementacion del plan de mejoramiento para la estructura
organizacional, genera costos en el proceso de investigacion y desarrollo, ya
que, es importante mantenerse al tanto de las nuevas tendencias de los tipos
de productos que se ofrecen al cliente. Para esto se propone realizar un
presupuesto anual de $ 8.000.000 el cual sera destinado para varios
propésitos como: foros, ferias de exposicion y cualquier otro programa que
ayude al conocimiento de nuevos productos y asi cubrir las necesidades del
cliente.

7.3.3. Plan De Mejoramiento Para El Area De Logistica

El presente numeral tiene como base la perspectiva de procesos, donde se
revisaran los objetivos P1, “Mejorar el Proceso de pedidos con los
proveedores.”, P2 “Mejorar la Gestion de Inventarios” y P3 “Realizar una
Matriz de Transporte.” Los cuales los presentes autores del trabajo los
dirigieron hacia la implementacién de actividades logisticas, para que los
diferentes procesos se manejen adecuadamente hacia la obtencion de
resultados de innovacion y competitividad.

A estos objetivos del mapa estratégico, se le desarrollaron actividades con el
Balanced Scorecard, para este plan de mejoramiento se desarrollara un
analisis, un planteamiento de estrategias y se definiran beneficios para cada
actividad logistica, lo cual ayudara a la compafia a desarrollar un segundo
proyecto sobre estas estrategias que se le plantearon en este capitulo.

El objetivo de la logistica esta orientado al aumento de las ventajas
competitivas, obteniendo nuevos clientes y reteniendo los existentes,
logrando asi la incrementacion de beneficios econdmicos que vienen de la
produccion y comercializacion de bienes o de servicios, todo esto se puede
lograr mediante la unién de las areas de la compaiiia ya que al lograr una
sinergia entre ellas se puede generar satisfacciéon de los clientes y de los
proveedores los cuales nos ayudan a que todo en la organizacién siga su
curso debidamente.
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“La logistica empresarial comprende la planificacion, la organizacion y el
control de todas las actividades relacionadas con la obtencion, traslado y
almacenamiento de materiales y productos, desde la adquisicién hasta el
consumo, a traveés de la organizacibn y como un sistema integrado. El
objetivo que pretende conseguir es satisfacer las necesidades vy
requerimientos de la demanda de la manera mas eficaz y con el minimo
costo posible.” ¥

Las actividades logisticas dentro de la empresa se centran en tres tipos de
procesos basicos, los cuales se han ido trabajando desde el
direccionamiento estratégico, para que asi se pueda llegar a las estrategias
de mejora que necesita la compafiia; a continuacion presentamos los
procesos que ayudan a darle significado a la logistica:

Proceso de aprovisionamiento: Gestion de materiales entre los puntos de
adquisicién y las plantas de procesamiento que se tengan.

Proceso de producciéon: Gestion de las operaciones de fabricacion de las
diferentes plantas.

Proceso de distribucion: Gestion de materiales entre las plantas
mencionadas y los puntos de consumo.*’

“Las cuatro actividades logisticas fundamentales son proceso de pedidos,
gestion de inventarios, transporte y servicio al cliente. Asociadas
necesariamente a cualquier canal logistico, y resultan primordiales para la
efectividad de las funciones logisticas, mientras que otras actividades como
compras, almacenamiento, planificacion de productos, tratamiento de
mercaderias y gestion de la informacion; se denominan actividades de

16 s . .y . . /
Casanovas August, Logistica empresarial, conceptos y relacion con las areas funcionales, pag. 17.

17 s . .y . . /
Casanovas August, Logistica empresarial, conceptos y relacion con las areas funcionales, pag. 18.
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apoyo, y a veces no son consideradas por la gestion logistica de la empresa
al comienzo del desarrollo de la funcién logistica.®

En Sellopack S.A.S se busca implementar las actividades fundamentales con
participacion activa de todas las areas de la organizacion, y con el paso del
tiempo, al ver los resultados obtenidos con esta implementacion, llevar a
cabo la inclusiéon de actividades de apoyo, intentando asi llegar al avance del
total de las actividades logisticas para brindar la mejor calidad de producto
final asi como de servicio al menor costo posible.

7.3.3.1. Actividades Logisticas:

A continuaciéon se describen las actividades logisticas que se buscan
implementar en Sellopack S.A.S, estas se han desarrollado anteriormente en
el Balanced Scorecard, donde en cada perspectiva (financiera, servicio al
cliente, procesos, y aprendizaje y conocimiento), se han tratado iniciativas,
las cuales se explicaran, y al unirlas con las actividades logisticas pueden
complementar el andlisis que se quiere para que Sellopack S.A.S genere
mejoras a lo largo del tiempo.

7.3.3.1.1. Proceso de Pedidos:

La primera actividad que se desarrolla es el procesamiento de pedidos, en
esta observamos que hay un ciclo dentro del proceso, desde la fecha de
solicitud hasta la fecha de final del producto terminado, para esto se
plantearon tres iniciativas:

e Analisis del proceso actual de pedidos

e Definir estrategias que conduzcan a un mejor proceso de pedidos

18 s . .y ; . ,
Casanovas August, Logistica empresarial, conceptos y relacion con las areas funcionales, pag. 19.
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e Identificar el cumplimiento de cada proveedor en cuanto a tiempo y
costos

De estas tres desarrollaremos dos, dejandole planteado a Sellopack S.A.S,
que debe efectuar en un segundo plan de mejora para esta iniciativa.

7.3.3.1.1.1. Analisis De La Actividad Del Proceso De Pedidos

El proceso actual de pedidos de Sellopack lo analizaremos basados en el
libro de August Casanovas, Logistica empresarial, de acuerdo a él se divide
el proceso asi:

Transmisién del pedido: En Sellopack S.A.S el tiempo de los pedidos es
importante, pero no se maneja adecuadamente, ya que depende
directamente del tipo de comunicaciéon que se tenga con el proveedor y con
el cliente, es telefonico y correo electrénico, para este el cliente observa cual
es la necesidad que tiene para realizar su pedido, se toma su tiempo
revisando la calidad de la bolsa, el estilo que necesita y como deben ir los
colores si esta debe ir impresa, ademas, en este se deben anotar todo lo que
el cliente necesita, ya que en algunas ocasiones al cliente le toca ir 2 0 3
veces para modificaciones, por lo que no se toma acorde las necesidades de
él.

Proceso del pedido: Si es un cliente nuevo se le realiza un estudio de crédito
por si el pago se va a realizar con anticipo y contra entrega, y Ssi no, se
desarrollan alternativas en las que se espera un pronto pago del cliente en
efectivo o en cheque. Para esto se realiza la correspondiente factura
especificando la cantidad de bolsas, material y extras que traiga ella. De aqui
se pasa para produccién y se procede a la elaboracion de la necesidad del
cliente.

Deteccion de necesidad: En Sellopack S.A.S se presencia este problema ya
que al recibir el pedido no es despachado a tiempo, se cuenta con mucho
stock de inventarios, el cual no se revisa y se procede a elaborar nuevos
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productos, y no se desarrolla acorde a las necesidades del cliente, ademas,
en ocasiones el producto no se puede producir por falta de alguna materia
prima, en este caso hay que producir un pedido hacia el proveedor para
cubrir la necesidad de productos.

Servir el pedido: Este proceso comprende la carga solicitada, transporte y
entrega al cliente de su pedido. *°

“El primer objetivo de toda empresa, sea cual sea el sector, es conseguir el
maximo de beneficio con el menor costo posible. Al ser el cliente el que
aporta el beneficio, se debe orientar el flujo de actividades hacia él. Lo ideal
seria que la empresa soOlo produjera bajo demanda y las actividades de
aprovisionamiento o compras se enfocaran a proveer a la produccion tan
soOlo de lo estrictamente necesario. De este modo, se conseguiria reducir al
minimo el nivel de stock, gastos por almacén, etc.”.?°

A continuacion podemos observar el ciclo de pedido de una empresa, en
donde se demuestra los componentes importantes.

llustracion 37 Gestion del Ciclo de Pedido.

PEDIDOS

Fuente: Casanovas August, Logistica empresarial, Gestion del ciclo de
pedido.

' casanovas August, Logistica empresarial, Gestion del ciclo de pedido, pag.99 y 100.
%% casanovas August, Logistica empresarial, Gestion del ciclo de pedido, pag. 111.
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Resumiendo la actividad de procesamiento de pedidos podemos concluir que
Sellopack S.A.S la realiza de manera informal, la transmision de pedidos con
sus proveedores son ejecutadas por medio de correo electronico o telefonico,
aunque existe un cronograma de pedidos establecido, en oportunidades se
presenta que al existir mucho stock no utilizan el que se tiene sino que se
fabrica uno nuevo dando como resultado incrementar el stock, ademas hay
inconvenientes para entregar a tiempo ya que los proveedores de la materia
prima fundamental (polietileno) son extranjeros lo que aumenta el tiempo de
entrega.

La solucibn a este inconveniente ha sido comprar materia prima a
comerciantes de polietileno a un precio mas alto, lo que los lleva a sufrir
sobrecostos en los precios de materias primas, disminuyendo su utilidad
bruta.

Al estar la gestion logistica dividida por las areas de la empresa y no existir
una sinergia, la informacion entre el &rea administrativa, el area comercial y
el area de produccion es baja, ocasionando inconvenientes en los pedidos de
los clientes, ya que en oportunidades el area comercial ofrece al cliente
cantidades del producto que en ese momento el area de produccién no
puede cubrir ya que su capacidad esta centrada en pedidos anteriores.

También en ocasiones el area comercial por su interés de cerrar negocios y
cumplir sus metas concede descuentos sin consultar al area administrativa,
lo cual produce inconvenientes ya que esta area no es la encargada de
otorgar descuentos y facturarlos.

7.3.3.1.1.2. Estrategias Para La Actividad Del Proceso De Pedidos

v" Implementar esta actividad logistica dentro de Sellopack S.A.S para
involucrar a todas las areas en el proceso de pedidos, tanto a sus
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proveedores para abastecer su stock, como a los que realizan sus
clientes, ofreciendo cantidades que se ajusten a la capacidad de
produccion de la empresa, buscando compenetrar las diferentes areas
de la organizacion hacia un bien comin que es reducir costos y
mejorar la calidad del servicio ofrecido a sus clientes.

v Actualizar el sistema SIIGO presente en la organizacion, el cual

ayuda a integrar todas las areas de la compafiia, ya que éste es
utilizado basicamente para llevar control contable, y también para
validar inventarios, pedidos, stock de producto terminado, etc.

Revisar la fecha de solicitud y de despacho para la entrega al cliente,
pues no se esta llegando a los acuerdos establecidos, y se demora la
entrega del producto, para esto es necesario desarrollar una reduccion
en tiempos transcurridos dentro del ciclo del pedido.

7.3.3.1.1.3. Costo de implementacion

La implementacion de este proceso esta enfocada a la actualizacion del
sistema SIIGO, el cual tiene un costo de $ 2.000.000, donde se dicta
capacitacion del sistema y manuales de funcionamiento de los diferentes
procesos, ademas de costos adicionales como papeleria, y asi tener
actualizada la base de datos de stock y clientes.

7.3.3.1.1.4. Beneficios para la actividad del proceso de pedidos

>

Reduccion del stock de inventarios, ya que al verificar lo que se tiene
dentro de la compaiia, se pueden modificar para satisfacer la
necesidad del cliente y asi cumplir con la meta de entrega a tiempo.

Reduccion del costo de mercancia en bodega

Uso optimo de materia prima



7.3.3.1.2. Gestiéon de Inventarios:

La segunda actividad que se desarrolla es la gestion de inventarios, en esta
nos enfocaremos en la mejora de la rotacién de inventarios, ya que al
observar tenemos que la mayoria de el stock de Sellopack S.A.S se
encuentra en producto terminado, esto quiere decir que estamos elaborando
producto y lo dejamos estancando para la venta, mucha veces este producto
terminado esta antes del proceso de etiquetas, para esta actividad se
ilustraron tres iniciativas para que los directivos de Sellopack S.A.S puedan
tener una clara observacion de lo que sucede en la gestion de inventarios:

e Realizar un andlisis de la gestion de inventarios
e Aplicar un sistema de nivel de stock

e Utilizar producto terminado para el cumplimiento de solicitudes.

De estas tres desarrollaremos una, dejandole planteado a Sellopack S.A.S,
gue debe efectuar un plan de mejora para estas iniciativas.

Tradicionalmente, dos son los sistemas utilizados en el caso del nivel de
stocks: el primero se aplica en reponer estos cuando se adquiere un nivel
inferior al denominado punto de renovacién de existencias establecido,
teniendo en cuenta el tiempo de espera de este reabastecimiento. El
segundo se aplica fijando un periodo predeterminado de renovacion a
intervalos fijos entre pedidos, en el cual se verifican los niveles de stock
existentes, momento en el que se solicita una cantidad de material variable
segun el stock existente. %*

*! casanovas August, Logistica empresarial, La Logistica y la gestion en el entorno. pag. 113.

114



7.3.3.1.2.1. Anélisis de la Gestidon de Inventarios

En Sellopack S.A.S debido a que importa su materia prima principal, se
debe manejar un punto de renovacion de existencias, ya que el tiempo que
demora el pedido en llegar a la fabrica es mas alto que si su proveedor se
encontrara en el territorio nacional. Este punto de renovacién debe estar
basado en su media de produccion y su capacidad de produccién, buscando
con esta formula reducir costos de inventario inmévil y mantenimiento de
stock, ésta actividad ayudara a la compafiia a encontrar un punto medio de
pedido y disminuir su inventario.

En Sellopack S.A.S se presenta en reiteradas oportunidades el problema de
manejar grandes cantidades de polietileno, el cual no refleja el aumento de
produccion y pedidos que en ese momento se estadn dando, es decir, en
ocasiones el stock de polietileno, tintas y demas materias primas no es la
suficiente para abastecer los pedidos que en ese instante se estan
produciendo, ocasionando incumplimiento en los pedidos o cancelacion de
los mismos. Por el contrario en épocas del afio, existen grandes cantidades
de polietileno y las ventas a sus clientes no son lo suficientemente altas para
utilizar gran porcentaje de este material.

7.3.3.1.2.2. Estrategias para la actividad Gestion de Inventarios

v Aplicar un sistema de nivel de stock, contando con el sistema SIIGO,
presente en la compaiiia, y asi revisar en este sistema como se carga
la informacion y establecer las herramientas a utilizar para que este
lleve todo el control y sea el sistema utilizado para el desarrollo de los
inventarios.

v' Realizar 3 pedidos de materia prima en el afilo a sus proveedores,
gracias a que no es un material perecedero, se podra acumular en
épocas del afio en las cuales las 6rdenes de compra no sean tan
altas, y asi cuando exista una sobre carga de pedidos, utilizar esta
materia prima acumulada, esto ayudard a reducir costos de
importacion como legalizacion e impuestos.
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Utilizar el producto terminado para elaborar pedidos de clientes, esto
también contribuye a que el stock de inventarios se reduzca.

Establecer un sistema de stock de maximos, que contribuya a saber lo
que puede tener almacenada la empresa sobre algun producto en
existencia.

Establecer un sistema de stock minimo, para no recurrir a medidas
extremas y poder tener un plan opcional para alcanzar a tener la
materia prima antes de algun trabajo.

7.3.3.1.2.3. Beneficios para la actividad Gestion de Inventarios

>

Buen uso del inventario en proceso y del terminado para entrega de
producto al cliente.

Estabilidad del stock en bodega, ya que no generara mayores sobre
costos al tener este.

Garantizar la presencia de un stock suficiente esto para satisfacer la
demanda del cliente, manteniendo un nivel de stock adecuado.

Mantener una revision continua de los niveles de stock estableciendo
un punto maximo y un punto minimo.

7.3.3.1.3. Transporte:

La tercera actividad que se desarrolla es el transporte, en esta nos
identificaremos como esta operando el transporte de la mercancia al cliente.

Para esta actividad se identificaron tres iniciativas las cuales los directivos de
Sellopack S.A.S puedan realizar en un corto plazo:
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1.

2.

Realizar un analisis de la calidad de transporte de mercancias.

Realizar un analisis de la ubicacion geografica de la empresa contra
sus clientes.



3. Analizar el Nivel de Demanda segun la Region.

Para desarrollar una matriz de transporte es necesario tener en cuenta la
necesidad y el requerimiento del cliente para el envio de sus productos, para
esto los sistemas de transporte pueden variar en funcion del tipo de industria.
Aparecen, asi factores como la relacion existente entre el valor del producto
y el costo del transporte, la localizacion geografica, la obsolescencia del
producto, entre otros, que hacen inevitable una cuidadosa seleccion del
sistema de transporte idéneo.??

7.3.3.1.3.1. Anadlisis de la Actividad Transporte

En Sellopack S.A.S se utiliza dos tipos de transporte basicos:

v' Transporte terrestre: este es utilizado para todos los pedidos

realizados por los clientes en la ciudad de Bogota y sus alrededores;
cuentan con un camién de capacidad media en el cual desarrollan
toda su actividad de entrega de pedidos, la ruta es realizada mediante
planillas y es organizada dia a dia segun como los pedidos vayan
resultando, no existe una planeacion para este proceso.

Debido a que los pedidos no son continuos, ni los mismos destinos es
necesario ejecutar una metodologia de costo minimo, buscando
realizar ruteros semanales organizados del destino mas alejado,
terminando en el mas cercano a la fabrica, esto para que al final de
cada dia se haga el debido embalaje de pedidos y a primera hora del
dia se despache el camion a realizar su ruta. Siempre debe dejarse un
espacio libre dentro del itinerario para pedidos extraordinarios.

Transporte Aéreo: este transporte es utilizado para realizar entregas
en las cadenas de otras ciudades donde también funciona el negocio.

*2 Casanovas August, Logistica empresarial, Gestion logistica de los transportes. Pag. 157
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Ciudades como Cali, Medellin, Manizales y Bucaramanga. Este
servicio es contratado por medio de intermediarios y lo que se busca
es el pronto envio de los pedidos a los clientes.

La mayor parte de ventas en otras ciudades son las bolsas para
supermercados de cadena como el Exito y Carrefour por lo tanto es
factible enviar la cantidad necesaria para abastecer un mes de
pedidos de estas empresas.

7.3.3.1.3.2. Estrategia para la Actividad de Transporte

Una metodologia usada para estos casos es la asignacion de los transportes
segun la demanda:

El primer paso de esta metodologia consiste en la construccion de la matriz
de transporte del sistema, en la cual se presentan los datos de capacidad de
produccion frente a la demanda de cada almacén en destino.

Seguidamente, se buscard una solucion inicial factible, que de entrada no
tiene por qué minimizar los costos, y a la cual podemos llegar mediante
diferentes métodos, como ir saturando fébricas y destinos por simple
inspeccion, partiendo del costo minimo, y que se utiliza en sistemas de
transporte elementales, hasta sofisticados algoritmos desarrollados
especialmente en el ambito de la busqueda operativa. Estos se centran
especificamente en el disefio de una red de almacenes de distribucién.

En la practica, los modelos matematicos sobre transporte también se utilizan
de forma puntual y periodica para ratificar y validar el disefio existente
aplicado. Finalmente hay que tener en cuenta que conviene guiarse sobre
todo por las principales tendencias actualmente aceptadas en la logistica de
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distribucion sobre la idoneidad de cada uno de los sistemas de transporte en
cuanto a costo, inversién, calidad y nivel de servicio que ofrece.?®

7.3.3.1.3.3. Costos de implementacion

Los costos de implementacion de la actividad de transporte estan dirigidos
hacia las iniciativas planteadas anteriormente, donde la realizacion de estas,
deben ser efectuadas por un agente externo a la empresa, como un
outsourcing de transporte, el cual cobra por las tres iniciativas
aproximadamente $ 150.000 por sesién de dos (2) horas, para el desarrollo
de estas.

7.3.3.1.3.4. Beneficios para la Actividad de Transporte

» Estructurar las ciudades en donde mas se tiene presencia del
producto y poder enviar alli, grandes cantidades para que sean
almacenadas por el cliente, estas con la finalidad de abastecer por lo
menos 2 meses de producto.

» ldentificar las rutas en las cuales el transporte de la mercancia es mas
elevado y poder tomar rutas alternas.

» Estructurar un sistema de transporte diario, donde se distribuya la
mercancia en Bogoté a puntos estratégicos, divididos en zonas.

» Hacer un mejor uso del camion de la compaifiia utilizandolo
exclusivamente para lo necesario.

» Contratar Unicamente tractomulas para lugares apartados de Bogota,
donde se podria almacenar mas producto y se distribuiria a diferentes
ciudades.

? Casanovas August, Logistica empresarial, Gestion logistica de los transportes. Pag. 160
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7.3.3.1.4. Servicio al Cliente:

La gran importancia del servicio al cliente, es el hecho que, junto con la
calidad y el precio, muestra la visidbn que tienen los consumidores de los
productos.

Para esta actividad se identificaron tres objetivos estratégicos, los cuales los
directivos de Sellopack S.A.S puedan realizar en un corto plazo, y para cada
uno se establecieron iniciativas de mejora.

1. Mejorar la experiencia del cliente en cuanto al servicio.
2. Fidelizar los clientes actuales y captar nuevos.

3. Facilitar al cliente una nueva forma de compra de producto.

Conceptualmente el servicio al cliente representa una filosofia de empresa y
un fin de todos los elementos de la empresa a la hora de tomar decisiones.
Por lo tanto, es necesario un compromiso de todas las partes: mercadeo,
produccion, finanzas, entre otros; de considerar prioritario dar un buen nivel
de servicio al cliente, que es quien da el beneficio. Si una empresa consigue
diferenciarse de la competencia gracias al servicio que ofrece al cliente, esta
consiguiendo una ventaja competitiva clave.

A medida que, los clientes crecen sus expectativas y, consecuentemente, las
exigencias sobre el nivel de servicio recibido, y, en el mercado disminuye la
influencia de las marcas al ir desapareciendo las caracteristicas que
diferencian entre si van adquiriendo mas relevancia el valor que la funcion
comercial donde se reconoce el servicio al cliente, lo cual diferencia entre la
oferta de una empresa y la de su competencia, y que es visto, por parte del
cliente, como un valor afiadido al del producto basico, haciéndolo mas
atractivo a la demanda, de lo cual se desprende que es fundamental contar
con una politica que se identifique con el mismo.
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7.3.3.1.4.1. Analisis de la Actividad Servicio al Cliente

A través de los afios las innovaciones que ha desarrollado Sellopack S.A.S
en sus productos han sido imitadas facilmente por su competencia, también
ellos han imitado nuevas tendencias que ha desarrollado la competencia,
esto gracias a que los cambios que puede presentar el producto son
facilmente aplicables. Lo que lleva a Sellopack S.A.S a un mercado
dominado por el nivel de servicio que se ofrece a los clientes. La mayoria de
los clientes que actualmente posee la empresa han sido mantenidos a través
de los afios por la calidad de su producto y el servicio que brindan.

Es importante que esta actividad logistica se apligue de manera formal en la
compafiia para asi mantener la fidelidad de los clientes actuales y también
incursionar en nuevos mercados en los cuales Sellopack S.A.S vea una
oportunidad de negocio.

Con la inclusiéon de la nueva linea de producto que son los laminados, se les
da una opcibn mas a los clientes antiguos y abre las puertas a otros
mercados que estén interesados en el nuevo tipo de producto.

Buscando un buen servicio al cliente es primordial que todas las areas se
involucren, y principalmente el area de mercadeo que es la que tiene
contacto directo con el cliente, debe brindar un servicio agil y de completa
satisfaccion a éste, en todos los componentes del servicio.

El area administrativa durante la transaccién y la post transaccion, debe
brindar comodidad al cliente al momento de facturar, dar razén sobre el
estado del pedido, calidad en la documentacion, procedimiento de
devoluciones y disponibilidad de recambios.
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El area de produccion debe estar presente en la transaccion asegurando la
calidad del producto, la disponibilidad de existencias del producto y en la post
transaccion dando asesoramiento y servicio técnico.

Por lo tanto es de recalcar la importancia que tiene la actividad de servicio al
cliente dentro de Sellopack S.A.S ya que esto evitard que un cliente
importante, que genera una cantidad significativa de utilidades, decida irse
con la competencia por un tema de precios mas bajos o de un mejor servicio.

Se debe tener presente su compromiso con los clientes ya que en ellos son
la fuente de ingresos de la empresa, que sin ellos no es posible que la
organizacion siga adelante.

7.3.3.1.4.2. Estrategia para la Actividad Servicio al Cliente

La repercusién del servicio al cliente y de la gestion logistica sobre la eficacia
de la funciébn comercial, se aprecia mejor si se introduce no solo el enfoque
hacia el cliente final, sino también hacia el intermediario, a través de los que
se conoce como marketing de relacion, siendo vital potenciar su desarrollo al
maximo, entonces, tal como se indica a continuacion, la maximizacion de la
eficacia de la funciébn comercial es producto de los tres componentes.

A continuacion se explicara las iniciativas que se deben implementar para el
desarrollo de los objetivos estratégicos:

1. Mejorar la experiencia del cliente en cuanto al servicio.

o Para poder mejorar la experiencia se deben definir los aspectos que
evalian la satisfaccion del cliente, entre estos se debe incluir si le
gusto el producto, cumplié con las expectativas, cambiaria algo de
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este; esto es para identificar que espera el cliente del producto que se
esta ofreciendo, ademés se debe disefiar una encuesta electrénica
con la cual se pueda evaluar la satisfaccion del cliente los beneficios
gue tiene el hacer estas encuestas on-line que es la inmediatez en el
envio de las encuestas via email.

Los aspectos que evalla el cliente pueden ser:
o Calidad del producto
o Costo del envi6 de la mercancia
o Tiempo de respuesta sobre alguna cotizacion
o Estado del producto
o Tiempo de llegada del producto
o Informacion adicional del estado del producto

o Amabilidad de los vendedores

2. Fidelizar los clientes actuales y captar nuevos.

Se pretende reducir las quejas por parte de los clientes, para esto
debemos tener una pronta respuesta, ya que el cliente tiene la razén y
se puede orientar a la necesidad que tenga, hay que tener en cuenta
gue el cliente quiere una respuesta oportuna y clara sobre su pedido o
su necesidad, y de esta forma atenderlo para que sienta el respaldo
de la compafia.

Para captar nuevos clientes se debe generar publicidad voz a voz
incentivando a que los clientes actuales hablen bien de los productos
gue se elaboran, recomendando a amigos, conocidos o familiares los
productos de Sellopack, haciendo sentir al cliente que la compaifiia
hace realidad la necesidad que tiene.



124

3. Facilitar al cliente una nueva forma de compra de producto.

v' Se quiere incentivar a que Sellopack pueda realizar una actualizacion
en su tecnologia donde pueda vender sus productos por medio de la
internet, esto quiere decir que podra generar ventas on-line, las cuales
pueden ser pagadas por medio de la tarjeta de crédito, esto ayudara a
que el cliente pueda hacer sus pedidos desde su lugar de trabajo sin
necesidad de ir a las oficinas.

7.3.3.1.4.3. Beneficios para la Actividad Servicio al Cliente

» Saber que necesita el cliente para asi realizar su pedido de acuerdo a
las especificaciones que desee.

» Tener un mayor conocimiento de lo que hace el cliente y asi poder
ayudarle a que genere nuevas ideas para mejorar su mercado.

» Tener captacion de un nuevo mercado, el cual esta en la internet, este
es un nuevo tipo de negocio en el cual el cliente escoge lo que

necesita y que sea de entrega no mayor a un mes.

» Atender al cliente con alguna queja que tenga y darle solucion
inmediata a sus comentarios

» Saber que piensa el cliente refiriéndose al producto y a la atencion que
se le brinda.

» Generar nuevos clientes gracias a nuestra forma de venta.



7.3.4. Plan De Mejoramiento Para La Gestion Financiera

Con la finalidad de ayudar a mejorar la compafia y poder dar
recomendaciones para que pueda seguir adelante en la ejecucion de su
actividad econdmica se realizaran las siguientes actividades.

1. Realizar un analisis vertical del balance general y el estado de
resultados al cierre del afio 2011 para identificar las cuentas que
generan mayores inconvenientes en la compafia. Luego realizar el
analisis horizontal comparando el afio 2011 con el afio 2010 para
observar el movimiento de estas cuentas y si es su comportamiento
comun o si existié algin cambio repentino entre estos afos.

2. Luego de realizar los andlisis, se definiran estrategias que Sellopack
podra implementar para buscar mejorar su gestion financiera y asi
resaltar los beneficios que obtendra.

7.3.4.1. Andlisis Vertical.

Se trata de un analisis estéatico, pues estudia la situacién financiera en un
momento determinado, sin tener en cuenta los cambios ocurridos a través del
tiempo. Se puede tomar cada una de las cuentas y calcular qué porcentaje
representa sobre el subtotal del grupo correspondiente.

A continuacion se muestra el balance y estado de resultados con las
principales cuentas, para luego desglosar en las cuales buscaremos
profundizar el analisis.
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llustracion 38 Balance general 2011 de Sellopack S.A.S.

SELLOPACK 5. AS.

BALAMCE GEMERAL

DIC 31 DE 2011

DIC 31 DE 2011

ACTIVGS CORRIEMTES [AC) 5 MILES - PASIVOS CORRIEMTES (PC) 5 MILES o
Caja 1. 10 0,02% |Obligaciones Financieras 41 719 0.B2%
Bancos 40135 0,08% |Proveedores 677448 | 13,29%
Cuentas de Ahorros 7.330 0,14% |Gastos Causados por Pagar BEL. 646 | 13,3B%
Inversiones 1.019 0,02% |Obligaciones Oficiales 326 .B6E B, 30%
Cuentas por Cobrar 1473927 | 28,80% | Otros Pasivos 1533.353 2,61%
Inventarios 1.683.749 | 32,90% TOTAL PC 1864034 | 36,42%
Gastos Pagados por Anticip. 17.190 0,349% PASIVOS A LARGO PLAZO (PLP)

Obligaciones bancarias LF 984 206 | 19.23%
TOTAL AC 3.1BB 328 | 62,29% |Acreedores varios LP 341 434 6,67
ACTIVOS FIIOS (AF) Prestamos de soCios 2041 957 5,76%
Maquinaria ¥y EqQuipo 2 B25 897 | 55,175 TOTAL FLP 1.620.591 | 31,66%
Equipo de Comp y Oficina 4385947 B, 582 TOTAL PASINVG 3.484 625 | 68,08%
Depreciacion acumulada (2655 236)] -51,BB%
Valorizaciones 1.216.615 | 23,775 PATRIMIOMNID (PAT)
TOTAL AF 1.824 217 | 35,64% |Capital social =t IR 0,77
OTROS ACTIVOS [(OA) Re=servas Legal 23 360 0,46%
Marcas 105 869 2,07% [|Revalorizacion del Patrimonio 630.549 | 12,32%
Urtilidad (perdida) Ejercicic 1.B2E 0,09%
Utilidad (Perdida) Acumulada [(F3B.564)] -14,43%
Superavit por Valorizacion 1216616 | 23,77
TOTAL O& 105 B69 2,072 TOTAL PAT 1.633.789 | 31,92%
TOTAL ACTIVOS 5.118.414 | 100,002 TOTAL PASIVO Y PATRINMOMNIO 5.118.414 | 10,005

Fuente: Archivo Interno Sellopack.




llustracion 39 Estado de resultados 2011 de Sellopack S.A.S.

SELLOPACK 5.A5.
ESTADO DE RESULTADOS

DICIEMBRE DE 2011

5 MILES %
Ventas 4 549 BO2 100, 00%
Costos productos vendidos (2.726.898) -59,85%
UTILIDAD BRUTA 1.822.904 40,073
Gastos de administracion [656.504) -14,43%
Gastos de Venta (236.630) -18,39%
UTILIDAD OPERACIOMAL 329,760 7.25%
Gastos financieros (315.980) -6,94%
Otros egresos (49.327) -1,08%
Otros ingresos T1.4B6 1,57%
UTILIDAD AMTES DE IMPUESTOS 35.939 0,.79%
Provision imporrenta (34.111) -0,75%
UTILIDAD META 1.828 0,04%

Fuente: Archivo Interno Sellopack.

7.3.4.1.1. Balance General:

v" Activo Corriente:

En Sellopack el activo corriente tiene dos grandes cuentas en las cuales se
concentra, estas son las cuentas por cobrar y los inventarios, siendo esto
negativo ya que el movimiento del dinero no es el optimo, pues al no tener
dinero efectivo tendra que recurrir a los bancos para pagar sus obligaciones
inminentes.

Las cuentas por cobrar se concentran en un 28,8% del total del activo,
distribuido de la siguiente manera.
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llustracion 40 Cuentas Por cobrar 2011 de Sellopack.

CUENTAS POR COBRAR
% MILES %
Clientes 5 901376 61%
Anticipos y Avances 5 772 1%
Anticipo de impuesto y contrib. 5 160464 11%
Cuentas Por Cobrar a Trabajadores. | & 2743 0%
Deudores Varios. % 25B.409 18%
Deudas de Dificil Cobro. S 214742 15%
Provision de cartera. 5 [72.579) -5%
Total % 1.473.927 100%

Fuente: balance Sellopack

El rubro mas importante dentro de la cuentas por cobrar es la cartera. En
Sellopack la cartera vencida es la que supera los 150 dias, que representa el
26%, es decir alrededor de 235 millones de pesos. Dentro de los deudores
varios se localizan compromisos que tienen empresas de la competencia, las
cuales le compran a Sellopack existencias de su producto en proceso para
poder cumplir pedidos que superan su nivel de produccién. Las deudas de
dificil cobro son aquellas que superan el afio de generadas, estas deudas
son estudiadas por los abogados de la empresa, y analizando el cliente y si
son casos extraordinarios o repetidos, se procede a realizar los debidos
procesos legales.

En los inventarios también se concentra gran parte del activo corriente, ellos
se dividen de la siguiente manera.

llustracion 41 Inventarios 2011 de Sellopack.
INVENTARIOS

S MILES %
% 634.173 38%
% 116.339 7%
Producto Terminado. % B02.203 48%
Producto no fcados por la empresa. | & 44,9590 3%

5

5

5

]

Materia Prima.
Producto en Proceso.

Materiales, Repuesto y AcCcesorios 44 087 3%
Envases y Empagques. 41956 2%
Mercancias en Transito. 0%
Total 1.683.748 1003

Fuente: Balance Sellopack.
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Los inventarios estan concentrados en su gran mayoria en la materia prima y
producto terminado, lo que indica que hacen grandes cantidades de pedido
de polietileno a sus proveedores generando acumulacion de stock, esto
ocasiona una pérdida de dinero en costo de almacenamiento, como también
no genera el movimiento de dinero que pretenden.

v" Activo No Corriente.

Al ser Sellopack una empresa industrial, concentra una gran inversion en sus
activos fijos, aunque se refleja en el balance general que la maquinaria que
en estos momentos se utiliza tiene una gran depreciacion, ya que en su
mayoria, estas maquinas tienen mas de 10 afios de uso. A pesar de esto, su
funcionamiento es bueno y se les realiza mantenimiento continuo.

También cuentan con su marca propia, que tiene un valor comercial
importante ya que fue una de las primeras empresas en fabricar y
comercializar bolsas de este estilo en Colombia.

v" Pasivo Corriente.

Las obligaciones de Sellopack a corto plazo se concentran en cuentas con
proveedores nacionales, lo que le ha generado inconvenientes en momentos
para adquirir mercancias, ya que en oportunidades por tener cuentas
vencidas con algunos proveedores, estos no facilitan la obtencion de
materias primas vitales para la produccion.

También existe una concentracion del pasivo a corto plazo en algunos gastos
causados por pagar, que en Sellopack son préstamos generados por
terceros, como son familiares y amigos cercanos del gerente. Estos gastos
son ocasionados por motivos como la negacién de créditos en bancos o la
necesidad inmediata de efectivo para cubrir obligaciones.
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v" Pasivo No Corriente.

La mayor concentracion del pasivo a largo plazo se encuentra en las
obligaciones financieras, donde se ubican obligaciones con cerca de seis
bancos, esta deuda ha sido reestructurada en varias ocasiones, debido al
bajo respaldo econémico que la compafiia ha presentado en varias
oportunidades. Dentro del total de pasivo de Sellopack, las obligaciones
financieras tienen el mayor peso, demostrando que por la recesion en la que
se han visto en los ultimos 3 afos, debieron recurrir al sector financiero para
continuar con su actividad economica.

También se encuentra un rubro que aunque su porcentaje no es uno de los
mayores dentro del pasivo a largo plazo, si es importante. Este es el
préstamo de socios, que se genera por el no pago de utilidades acordadas
con anticipacion a los socios en los ultimos afios.

v" Patrimonio.

El patrimonio de Sellopack se ha visto fuertemente golpeado por la pérdida
gue ha venido acumulando a través de los afos, particularmente en el 2010,
su capital social es de 500 millones de pesos, y en el afio 2011 aunque su
utilidad fue muy baja, es un punto positivo comparandose con la actividad de
los ultimos afios.

7.3.4.1.2. Estado de Resultados.

Vemos que la utilidad neta de Sellopack es de tan solo el 0.04% del total de
sus ventas, debido a que tienen grandes gastos de administracion y ventas,
también, a su alto endeudamiento, generando grandes gastos financieros por
intereses.
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El costo de venta es del 59.93% debido a los precios de importaciones de
polietileno y a tener que recurrir, en oportunidades, a proveedores con
precios mas elevados de los que comunmente se pagan. Esto ultimo es
generado por el endeudamiento que tiene con algunos de sus proveedores,
que dejan de despachar sus productos hasta que se cancelen pedidos
realizados con anterioridad.

7.3.4.2. Anélisis Horizontal.

Se ocupa de los cambios en las cuentas individuales de un periodo a otro. Es
un analisis dindmico, porque se ocupa del movimiento de cada cuenta de un
periodo a otro.

A continuacion se muestra el balance y estado de resultados con las
principales cuentas, para luego en las cuales se presento una mayor
variacion, realizar el andlisis respectivo.
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llustracion 42 Balance General 2010 y 2011 de Sellopack S.A.S.

SELLOPACK S.AS.
BALANCE GEMERAL
DIC 31 DE 2010)DIC 31 DE 2011 VARIACION DIC 31 DE 2010] DIC 31 DE 2011 VARIACION
ACTIVOS CORRIENTES (AC) 5 MILES 5 MILES 5 MILES % PASIVOS CORRIENTES (PC) 5 MILES 5 MILES 5 MILES %
Caja 1.250 1.100 (150} -12,00% | Obligaciones Financieras £5.983 41719 (24.264)] -36,77%
Bancos 500 4013 3.513 | 702,60%| Proveedores 593.536 677448 83.912 | 1414%
Cuentas de Ahorros 9027 7.330 (1.697)| -18,80% | Gastos Causados por Pagar 563.966 684646 | 120680 | 2140%
Inversiones 657 1.019 362 | 55,10% |Obligaciones Oficiales 166.552 326868 | 160.316 | 96,26%
Cuentas por Cobrar 1.160.048 1473827 | 313.87% | 27,06% |Otros Pasivos 168.388 133.353 {35.035)] -20,81%
Inventarios 14595234 1683.749 | 184515 | 1231% TOTAL PC 1558.425 1864034 | 305.609 ] 19,61%
Gastos Pagados por Anticip. 24133 17.190 [5.943)] -28,77% | PASIVOS A LARGO PLAZO (PLP)
CObligaciones bancarias LP 672.575 084.206 | 311.631| 46,33%
TOTAL AC 2,684 848 3.188.328 | 493.479 | 18,31% |Acreedores varios LP 200.000 341434 ) 141434 7072%
ACTIVOS FLIOS (AF) Prestamos de socios 179.902 2040851 ) 115049 5395%
Maquinaria y Equipo 2.398.639 2823897 | 425258 | 17,73% TOTAL PLP 1052477 1620591 | 56B8.114 | 53,98%
Equipo de Comp y Cficina 414 6B4 438041 | 24257 5,8%% TOTAL PASIVO 2610902 3484625 | B73.723 | 33.48%
Depreciacion acumulada {2.585.903) (2.655.236)] [69.333)] 2,68%
Valorizaciones 1.268.964 1.216.615 | [52.349)] -4,13% PATRIMONIO (PAT)
TOTAL AF 1.496.384 1.824 217 | 327.833 | 21,91% |Capital social S00.000 500.000 -1 0,00%
OTROS ACTIVOS (OA) Reservas Legal 23.360 23.360 -1 0,00%
Marcas 103.978 105.869 1891 | 1,82% |Revalorizacion del Patrimonio £:30.549 £30.549 - | 0,00%
Utilidad (perdida) Ejercicio (519.590) 1828 521418 )-100,35%
Utilidad (Perdida) Acumulada (21B.975) (73B.564)| (519.5893)] 237,28%
Superavit por Valorizacion 1268965 1.216.616 (52.349)] -4,13%
TOTAL O& 103.978 105.869 1891 ] 182% TOTAL PAT 1684309 1633.789 | (50.520)] -3,00%
TOTAL ACTIVOS 4.295.211 5.118.414 | 823.203 | 19,17% | TOTAL PASIVO Y PATRIMONIC 4,295,211 5.118.414 | B23.203 | 19.17%

Fuente: Archivo Interno Sellopack.
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llustracion 43 Estado de Resultados 2010 y 2011 de Sellopack S.A.S.

SELLOPACK 5.A.5.
ESTADO DE RESULTADOS

DIC DE 2010 | DIC DE 2011 VARIACION

5 MILES 5 MILES 5 MILES %o
Ventas 4234515 4549 802 315.287 T3
Costos productos vendidos (2.522.685)| (2.726.898)] (20£.213) B%
UTILIDAD BRUTA 1.711.830 1.822.904 111.074 63
Gastos de administracion [842.290) (656.504)] 185786 | -22%
Gastos de Venta (1.174.679) (B36.640)] 3380350 -29%
UTILIDAD OPERACIONAL (305.139) 329.760 634.899 | -208%
Gastos financieros (258.057) (315.980)] (57923)] 22%
Otros egresos (56.005) (49.327) 6678 | -12%
Otros ingresos 108.868 71486 [37.382)] -34%
UTILIDAD AMTES DE IMPUESTOS (510.333) 35.939 546.272 | -107%
Provision imporrenta (9.257) (34.111)] (22852 268%
UTILIDAD META {519.590) 1.828 521,418 | -100%

Fuente: Archivo Interno Sellopack.

7.3.4.2.1. Balance General.

v" Activo Corriente.

Dentro del activo corriente existieron variaciones relevantes como el aumento
de las cuentas por cobrar y de los inventarios, donde se observa que no se
realizaron estrategias de contingencia con las cuales se pudieran disminuir
estas cuentas. También el aumento de dinero en bancos que aunque
porcentualmente este incremento es relevante, al observar la cantidad de
dinero que tienen en comparacion con el total de su activo no es cuantioso.

Aunque el activo corriente tuvo un aumento del 18.31% en el 2011 en
comparacion con el 2010, este aumento esta reflejado en el acrecentamiento
de las cuentas por cobrar y los inventarios.
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v" Activo No Corriente.

En los activos fijos el aumento esta dado por la compra de una maquina
extrusora que necesitaban para una mejor gestion en la produccién.
Ahorrando tiempos dentro de la linea de fabricacion.

En general el activo tuvo un aumento del 19.17% en comparaciéon al 2010.

v" Pasivo Corriente.

Los cambios relevantes en el pasivo a corto plazo se dieron en un aumento
en las obligaciones oficiales como son impuestos y retenciones, también
hubo una disminucién en las obligaciones financieras, que en este caso, son
intereses de las obligaciones financieras que se tienen a largo plazo.

También vemos que se siguieron solicitando prestamos a familiares y amigos
cercanos del gerente, pues el rubro de gastos causados por pagar tuvo un
aumento en el 2011 del 21.4%.

v" Pasivo No Corriente.

En el pasivo a largo plazo encontramos los cambios mas relevantes entre el
afio 2010 y 2011, notando que, debido a su situacion siguieron adquiriendo
responsabilidades financieras, las cuales tuvieron un aumento del 46.33%,
acercandose a los mil millones de pesos, cifra que genera incertidumbre
dentro de la compaiiia, que es la primera vez que alcanza un monto tan alto
en este rubro.

134



El aumento en un 70.72% en la cuenta de acreedores varios se debe a la
restructuracion de la deuda que se tiene con algunos familiares del gerente
de la empresa. Quienes prestaron el dinero a la empresa a un plazo de 2
afos, con el pago de intereses, situacion que no se habia presentado con
prestamos anteriores.

v' Patrimonio.

La variacion en el patrimonio se ve reflejada en la pérdida acumulada que
tiene Sellopack, ya que en el 2010 registro perdidas por alrededor de 520
millones de pesos, mostrando una recuperacion en el 2011, registrando
utilidad por 2 millones de pesos. Esta recuperacion en las utilidades en el
afio 2011 hizo que la reduccién en el patrimonio en el 2011 en comparacion
con el 2010 tan solo fuera del 3%.

7.3.4.2.2. Estado de Resultados.

En este estado financiero se refleja el porqué de la recuperacién de
Sellopack en el 2011 en cuanto a su utilidad. Vemos que su costo de
produccion tuvo un aumento igual al de sus ventas en estos dos afios,
mostrando que trataron de mantener su margen bruto.

Los grandes cambios se vieron reflejados en una disminucion importante en
los gastos de administracién y de ventas. Donde buscaron ahorrar en gastos
como horas extras que superaban los 10 millones de pesos mensuales;
también en sueldos de asesores comerciales, cambiando el moédulo a
algunos vendedores junior a un bajo sueldo y mayores beneficios en sus
comisiones; servicios publicos y servicios de envio de mercancias a destinos
nacionales e internacionales. Estos cambios fueron relevantes en la
obtencion de una utilidad positiva en el afio 2011.
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A pesar del aumento en los gastos financieros que registro Sellopack en el
2011, alcanzo numeros positivos a final de afio, dejando atras el mal afio en
cuanto a resultados que se tuvo en el 2010.

7.3.4.3. Analisis de Indicadores financieros:

llustracion 44 indicadores de liquidez 2010-2011

[ 2000 | 2011
INDICADORES DE LIQUIDEZ
Razon corriente 1,73 1,71
Prueba acida 0,77 0,81
Capital de trabajo 1136424 1.324.2584

Fuente: los autores.

Vemos que a pesar que Sellopack tiene una razon corriente superior a uno,
lo que indica que tiene respaldo en sus activos corrientes para responder por
sus pasivos a corto plazo, gran parte de este activo lo tiene en sus
inventarios, ya que la prueba acida indica un valor inferior a uno.

llustracion 45 Indicadores De Endeudamiento 2010-2011

| 2010 | 2011
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento total 60,79% 68,08%
Endeudamiento corto plazo 36,28% 36,42%
Endeudamiento largo plazo 24 50% 31,66%
composicion endeudamiento CP 59,659% 53,4%%
composicion endeudamiento LP 40,31% 46,51%
Proporcion patrimonial 39,21% 31,92%
Respaldo patrimonial 64,51% 46,89%

Fuente: los autores.

El nivel de endeudamiento de Sellopack es elevado ya que supera el 60% y
ha venido aumentado a través de los afios, esta concentrado en su mayoria
en el corto plazo lo que obliga a utilizar el dinero capturado para pagar estas
obligaciones.
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llustracién 46 Indicadores De Rentabilidad 2010-2011

[ 2000 | 2011
INDICADORES DE RENTABILIDAD

Rentabilidad ventas -12,27% 0,0:4%
Rentabilidad activo total -12,10% 0,04%
Rentabilidad activo corriente -19, 28% 0,06%
Rentabilidad patrimonio -30,B5% 0,11%
Rentabilidad bruta de venta 40,43% 40,07%
Rentabilidad operacional ventas -7,21% 7,25%
Efectividad de la empresa -7,10% 6,49%

Fuente: Los autores.

A pesar que en el 2010 la empresa presentd una rentabilidad negativa
debido a la pérdida que presento en el ejercicio de su actividad econdémica,
en el 2011 mostré una recuperacion con la cual al final del periodo, registré
una leve utilidad que, aunque es baja, es representativa en comparacion al
dificil afio que debieron afrontar. También es de resaltar su rentabilidad
bruta, ya que los directivos de Sellopack buscan aumentar éste indicador a

llustracién 47 Indicadores De Actividad 2010-2011

| 2010 | 2011

INDICADORES DE ACTIVIDAD (ROTACION)
Rotacion cartera 3,65 3,09
Periodo 99 117
rotacion inventario prod. Terminado 3,21 4 3,40
Periodao 112 106

Vecres
dias
veces
dias

Fuente: Los autores.

Al analizar la rotacion que tiene la cartera en Sellopack, vemos que manejan
grandes plazos con sus clientes ya que con la mayoria de ellos tienen plazos
y convenios de 90 dias, ocasionando inconvenientes al momento del cobro
de la cartera y el manejo del efectivo. Adicionalmente el 26% de la cartera
total ya se encuentra vencida, es decir que supera los 150 dias.




En cuanto a la rotacion del inventario, también observamos un problema ya
que supera los 100 dias, lo cual indica que se manejan grandes cantidades
de stock, lo cual hace perder dinero a la compafia en costos de
almacenamiento, y adicionalmente no ven reflejada su capacidad de
produccion en las ventas.

7.3.4.4. Estrategias para la mejora de la gestién financiera.

Basados en el analisis realizado anteriormente y con la intencién de brindarle
a Sellopack algunas maniobras que ayuden a mejorar su gestion financiera,
se aportaran algunas estrategias.

v' Buscar la reduccion de la cartera vencida, realizando negociaciones
con estos clientes. Utilizando estrategias como el descuento de
facturas; refinanciacion de la deuda en cuotas, dependiendo del monto
y el tipo de cliente.

v' Reducir el nivel de inventario de producto terminado usando
estrategias como:

1. Implementar un outlet, aprovechando la localizaciéon de la
empresa, ya que se encuentran dentro de un parque industrial,
y el interés por los empleados de las diferentes compafias
localizadas dentro de este parque industrial demuestra que
podran mediante esta estrategia aumentar sus ventas y reducir
este nivel de stock.

2. Utilizar el inventario para el cumplimiento de pedidos realizados
por los nuevos clientes. Asi el nivel de produccion no tendra
gue ser modificado en una gran proporcion, y el nivel de stock
se vera reducido.

v Continuar con la reduccion de gastos de administracion y ventas como

horas extras que registran los empleados, ya que en estudios
anteriores realizados por Sellopack, se encontraron incongruencias
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dentro de estas y la produccién reflejada. Disminucion en servicios de
transporte de mercancias, implementando las estrategias
anteriormente comentadas en el plan de mejoramiento de la logistica,
en el campo de transporte.

v" Ya que algunos de los terceros que le han realizado préstamos a la
compafia son familiares del gerente, es recomendable buscar la
capitalizacion de este dinero, demostrandoles que Sellopack es
rentable y sostenible. Asi el pasivo se disminuir4 y el patrimonio se
podra fortalecer.

v' Utilizar el dinero obtenido mediante las anteriores estrategias para
disminuir el pasivo corriente, pagando cuentas con proveedores y
parte de los préstamos realizados por familiares y amigos cercanos
del gerente.

7.3.4.5. Beneficios del mejoramiento de la gestion financiera.

Mediante la implementacion de las anteriores estrategias se lograra una
mejora en la liquidez de la compafiia, mejorar los margenes de rentabilidad y
disminuir el endeudamiento financiero. Siendo estos, los objetivos que
buscamos en la perspectiva financiera del Balanced Scorecard.

Para la ilustracion de estos beneficios, y algunos comentados en los demas
planes de mejoramiento, se realizardn un balance general y estado de
resultados proyectados a diciembre de 2012.

7.3.4.5.1. Proyeccion de los estados financieros.
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llustracion 48 Balance General Proyectado a diciembre de 2012 de Sellopack S.A.S.

SELLOPACK 5.A.5.

BALAMCE GEMERAL PROYECTADO A DICIEMERE 2012

DIC 31 DE 2012

DIC 31 DE 2012

ACTIVOS CORRIENTES [AC) 5 MILES % PASIVOS CORRIENTES (PC) 5 MILES %
Caja 45 100 0,B7% Obligaciones Financieras 34627 D,67%
Bancos 1650.520 3,09% Froveedores 541958 10,44%
Cuentas de Ahorros 1B.325 0,35% Gastos Causados por Pagar 561.410 10,B1%
Inversiones 1.019 0,02% Obligaciones Oficiales 310.525 5,98%
Cuentas por Cobrar 1.326.534 25,54% |Otros Pasivos 120.018 2,31%
Inventarios 1431187 27,56% TOTAL PC 1.568.537 30, 20%
Gastos Pagados por Anticip. 14 612 0, 28% PASIVOS A LARGO PLAZO (PLP)

Obligaciones bancarias LP 984 206 18,95%

TOTAL AC 2.997 296 57, 71% |Acreedores varios LP 399 478 7,69%

ACTINGS FINOS (AF) Prestamos de socios 352,043 B, 78%

Magquinaria y Equipo 3.247 482 B2,53% TOTAL FLFP 1.735.727 33,42%

Equipo de Comp y Oficina 460 BER B B7% TOTAL PASING 3.304. 264 63.62%

Depreciacion acumulada [2.787.998)] -53,68%

Walorizaciones 1.167.950 22,4%% PATRINMICNIC (PAT)

TOTAL AF 2088322 | 40,21% |Capital social SO0 DO 9.63%

OTROS ACTIVOS [OA) Reservas Legal 23 360 0,45%

Marcas 107.986 2,08% Revalorizacion del Patrimonio &30.549 12,14%

Utilidad [perdida) Ejercicio 304 218 5,86%

Utilidad (Perdida) Acumulada [(736.736)] -14,19%

Superavit por Valorizacion 1.167.950 22,49%

TOTAL OA 107.986 2,08% TOTAL PAT 1.889 341 36,38%

TOTAL ACTIVOS 5.193.605 | 100,003 TOTAL PASIVG ¥ PATRINICNIO 5.193.605 | 100.00%:

Fuente: Los autores.




llustracion 49 Estado De Resultados Proyectado A Diciembre De 2012 De
Sellopack S.A.S

SELLOPACK 5.A.5.
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO A DICIEMERE 2012
DICIEMBRE DE 2012
& MILES %
Ventas 5.004 782 100,00%
Costos productos vendidos (2.972.319) -58,35%
UTILIDAD BRUTA 2032463 40,61%
Gastos de administracion (B23.679) -12,46%
Gastos de Venta (794 BOE) -15,88%
UTILIDAD OPERACIONAL 613.977 12,27%
Gastos financieros (473.970) -8.47%
Otros egresos (56.726) -1,13%
Otros ingresos 67.912 1,36%
UTILIDAD AMNTES DE IMPUESTOS 151.192 3.02%
Provision imporrenta (34.111) -0,68%
UTILIDAD META 117.081 2.34%

Fuente: Los autores.

Indicadores financieros segun proyeccion realizada.

llustracién 50 Indicadores de liquidez Proyectado A Diciembre De 2012

[ 2011 | 2012
INDICADORES DE LIQUIDEZ
Razon corriente 1,71 191
Prueba acida 0,81 1,00
Capital de trabajo 1.324.284 1428759

Fuente: Los autores

Al implementar las estrategias de reducir los niveles de inventario de
producto terminado se genera un aumento en el dinero en caja y bancos,
teniendo la empresa un respaldo mas directo para asumir sus pasivos
corrientes.
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En la proyeccién se plantea una reduccion de las cuentas por cobrar y los
inventarios del 10% cada uno, utilizando este dinero recaudado para pagar
las cuentas con proveedores, ya que es una de las cuentas mas
representativas en el pasivo corriente y al responder de mejor manera con
ellos, tendran mejor capacidad de compra.

Esto demuestra que la aplicacion de estas estrategias ayudara al
mejoramiento de la liquidez de la compafia.

llustracion 51 Indicadores de endeudamiento Proyectado A Diciembre De

2012
| 2011 | 2012
INDICADORES DE ENDEUDAMIENTO

Endeudamiento total 68,08% 63,62%
Endeudamiento corto plazo 36,42% 30,20%
Endeudamiento largo plazo 31,66% 33,42%
composicion endeudamiento CP 53,4%% 47 47%
composicion endeudamiento LP 46,51% 52,553%
Proporcion patrimonial 31,92% 36,38%
Respaldo patrimonial 46,89% 57,18%

Fuente: Los Autores

Para lograr reducir el pasivo a corto plazo en Sellopack, se implementaron
estrategias como utilizar los dineros recaudados en la venta de stock
terminado y cartera vencida recolectada, para pagar facturas vencidas con
sus proveedores. Buscando con esto, no solo reducir el pasivo corriente, sino
también recuperar los plazos y condiciones de venta que antes tenia con
algunos de sus proveedores.

Es importante tener en cuenta que es prioritario reducir el pasivo corriente
antes que €l no corriente, ya que este supera el 50% del total del pasivo.
Haciendo que deban responder por sus obligaciones de manera inmediata.

Mediante el pago de cuentas con proveedores y el pago de un porcentaje de
la deuda con familiares del gerente, se denota una disminucién en el pasivo
corriente, reduciendo este rubro a el 47.47% del total del pasivo.
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Si los resultados de estas estrategias son positivos y la empresa muestra una
importante mejora en su productividad, se buscara capitalizar la deuda que
se tiene con los familiares del gerente, ya que, al demostrar la mejora de sus
utilidades y rendimiento, podrdn mostrar mayor interés por invertir en la
compaiia.

llustracion 52 Indicadores de rentabilidad Proyectado A Diciembre De 2012

[ 2010 | 2012
INDICADORES DE RENTABILIDAD

Rentabilidad ventas 0,03% 2,34%
Rentabilidad activo total 0,04% 2,25%
Rentabilidad activo corriente 0,06% 3.91%
Rentabilidad patrimonio 0,11% 6,20%
Rentabilidad bruta de venta 40,07% 40,61%
Rentabilidad operacional ventas 7,25% 12,27%
Efectividad de la empresa fB,44% 11,B2%

Fuente: Los Autores

En cuanto a la rentabilidad, se plante6 mediante la disminucion de gastos de
administracion y ventas, el aumento del margen ROA y el margen
operacional, ya que Sellopack reflejaba margenes negativos o muy bajos en
los ultimos afios. Ya que en el 2011 se mostré una reduccién notoria en los
gastos de administracion y ventas, en el 2012 se plante6 una reduccién mas
equilibrada con la del dltimo afo.

Ya que en el 2011 se aumenté el endeudamiento financiero a largo plazo, es
inevitable que se genere un aumento en los gastos financieros en el 2012,
gue repercutiran en la utilidad neta de este afio.

Con la implementacion de estrategias como el control y la reduccion de
gastos en horas extras, servicios publicos y servicios de envio de mercancias
a destinos nacionales se busca reducir estos rubros, buscando mejorar los
margenes de rentabilidad
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llustracion 53 Indicadores de Actividad Proyectado A Diciembre De 2012

| 2000 [ 2012
INDICADORES DE ACTIVIDAD (ROTACION)
Rotacion cartera 3,09 3,77 Veces
Periodo 117 a5 dias
rotacion inventaric prod. Term'lnz' 3,40 " 412 veces
Periodo 106 B7 dias

Fuente: los autores

Al reducir la cartera morosa y reducir el nivel de inventario de producto
terminado, los indicadores de rotacion también se veran mejorados. Ya que
se recuperara mas rapido las cuentas por cobrar y también los inventarios
duraran menos tiempo acumulados en bodega.

7.3.5. Costos de implementacion

Los costos que hemos estimado que la compafiia incurriria para realizar los
planes de mejoramiento los basamos en las iniciativas realizadas y las
iniciativas pendientes de desarrollo, donde evidenciamos por cada
perspectiva lo que debe pagar la compafiia para poder realizar los cambios
esperados.

Se puede evidenciar un ahorro por parte de los autores del presente trabajo
ya que le han economizado a la compafiia el 27% del total de los costos al
poderle plantear a la compafiia que podrian hacer para mejorar en cuanto a
los diferentes planes de mejoramiento.

Acorde a lo anteriormente dicho, mostramos a continuacion la tabla que nos
demuestra los costos estimados:
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llustracion 54: Costos de implementacion.

Realizar evaluaciones periddicas de
cumplimignto

Establecer equipos de trabajointer
dreas

Analizar el nivel de demanda segin
la regidn

productos basados enlas
necesidades de cada cliente

Incluir el total de los productos que
ofrece Sellopack en el catalogo on-
line

Implementar un sistema de pedidas
pormedio de lapagina web

PERSPECTIVAS
CONOCIMIENTO COSTO PROCESOS COSTO CLIENTES COSTO FINANCIERD COSTO COSTO TOTAL
Fealizar un anilisis vertical y
. . horizontal del bal tada d
Redefinir el direccionamienta Realizar un analisis del procesa Definir los aspectos que evaldanla crizontal aelbaance yesadaas
. ) i ;. ) resultados que denote las rubros en
estratégico. actual de pedidos satisfaccidn del cliente -
los cuales se originan mayaores
gastos
Revisar| ot zacional Definir estrategias que conduzcan a Diefinir estrategias para reducir los
evizar la estructura organizaciona .
INICIATIVAS g un mejor proceso de pedidos gastos de administracidn
REALIZADAS $ 3.000.000 4 3.000.000 300,000 # 4.500.000| ¢ 10.800.000
Fievisar &l mana de procesns Realizar un andlisis de la gestién de Diefinir estrategias para reducir los
P P ) inventarios gastos de venta
Realizar un anilisis de la calidad de Definir estrategias que conduzean a
transporte de mercancias la reduccidn del pasiva coriente
Realizar un anilisis que denote las " . _— .
. Identificar el cumplimiento de cada Disefiar una encuesta electrdnica L .
Areas en las cuales los X Crear un comité de seguimiento u
. provesdar encuanto a tiempo y con la cual e pusds evaluar la -
colaboradares necesiten pronta . L. ) contral del endeudamienta
toid costos zatisfaccidn del cliente
capacitacion
Reslizar capacitaciones en las ireas Realizar una retraslimentacidn anual
especificas de cada colaborader Aplicar un sistema de nivel de stock de los resultados que arrcjer las
) encuestas
IMICIATIVAS | Elaborary comunicar el manual de Realizar un andlisis de la ubicacidn Crear una politica de soluciones
PENDIENTES o geografica de la empresa contra sus agiles v oportunas de laz quejas que
s responsabilidades $ 12.500.000) Ljiomres % 12.300.000] s presenten $ 2,700,000 + 1000.000| ¢ 28.500.000
DESARROLLO Lanzar nuevos prototipos de

COSTO TOTAL

$ 39.300.000

Fuente: Los Autores
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CONCLUSIONES

El modelo MMGO utilizado contribuye a que la compafia pueda
determinar sus areas débiles de forma clara, logrando estipular cuéles
necesitan un plan de mejoramiento y como intervenir
estratégicamente.

Sellopack S.A.S es una compafiia PYME, lo cual le permite
consolidarse como pionera en el estilo de bolsas de cierre hermético
resellables y laminados.

En Sellopack S.A.S una vez aplicado el modelo MMGO se
identificaron las siguientes areas con bajos niveles: direccionamiento
estratégico, logistica, y finanzas. Adicionalmente se trabajé el
componente de estructura organizacional por solicitud directa del
Gerente de Sellopack.

Se desarrollo el Balanced Scorecard para ayudar a solucionar
problemas internos de la empresa y poder generar estrategias que
mitiguen esos inconvenientes.

Organizar y reestructurar a Sellopack, para que todos en la empresa
conozcan a quien se debe dirigir en caso de algun inconveniente.

La logistica empresarial es un tema muy importante para el buen
funcionamiento de una compafia, y si se logra optimizar con el 100%
de actividad, la empresa puede lograr que sus actividades dentro de la
organizacién tengan un rendimiento favorable para sus empleados y
sus directivos.

Para cada éarea problema se desarrollo un plan de mejoramiento
organizacional, basado en el mapa estratégico y en la estructura del



Balanced Scorecard el cual pretende ubicar a la compafia en un
contexto de cambio y mejora contindia para que se efectué de acuerdo
a las necesidades que esta posee en la actualidad.

v' Los beneficios de los planes de mejoramiento planteados en este
proyecto de grado, seran cuantificados en el Balance General y
Estado de resultados proyectados, ya que toda intervencion realizada
en Sellopack estd destinada a mejorar su liquidez y rentabilidad,
ademas a reducir su nivel de endeudamiento.
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RECOMENDACIONES

Realizar un segundo proyecto después de este para solucionar otros
problemas identificados en la Matriz De Modernizacion De La Gestion
Organizacional MMGO.

Comunicar e interpretar el direccionamiento organizacional de la
compafiia a todos los colaboradores de la compafia para que se
pueda unir y dar resultados beneficiosos para toda la organizacion.

El mapa de procesos y sub procesos debe ser el enfoque de la
compafiia para estructurar el proceso que debe llevar para cumplir con
la satisfaccion del cliente.

Implementar las actividades de la logistica para poder llevar un plan
completo de procesos de la logistica en la compafiia.

Realizar una matriz de transporte de acuerdo a los clientes que se
tienen en el pais, identificando rutas y costos para estos transportes.
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ABSTRACT

This paper grade is based on the application of Model Organizational Management
Modernization (MMGO ®) to the company Sellopack SAS, in which 15 components
were evaluated containing MMGO ® Matrix.

By applying the matrix MMGO ® was a diagnosis of each of the 15 components,
identifying four components in which the directors of the company wanted to make
an improvement plan. Thus reaching the conclusion, together with senior
management, work was needed components: organizational structure due to
express request Sellopack managers, who saw the need for restructuring and
changes in trade policies. The strategic management, logistics and financial
management were three of the components that yielded lower results.

In Part | deal with the problem and the desired situation in order to present a
general target their specific goals. Also a framework which first analyzes the
plastics industry in Colombia and then goes on to describe the company
SELLOPACK S.A.S from its history, its products, its infrastructure to its direct
competition.

Part Il presents the methodological framework that describes the tools to be used
in the process of improvement plans as they are, the matrix MMGO ®,
organizational structure, process maps, logistics and the Balanced Scorecard, also
the collection and compilation of data in the array MMGO ®, its study and
interpretation of results describing the situational analysis, issues, opportunities
and recommendations to each component.

Part Il will develop improvement plans in the components of strategic
management, organizational structure, logistics and financial management.



GLOSSARY

MMGO®: A tool developed by EAN to college through the feeding of the 15
variables, you can determine the status of development of the company and
the design of a route change or improvement to organizational
management.*

LOGISTICS: Involves the integration of information, transportation,
inventory, warehousing, material handling, and packaging, and often
security?.

BALANCED SCORECARD: Is a diagram that is used to document the
primary strategic goals being pursued by an organization or management
team. It is an element of the documentation associated with the Balanced
Scorecard.?

PROCESS MAPPING: Structural analysis of a process flow (such as an
order-to-delivery cycle), by distinguishing how work is actually done from
how it should be done, and what functions a system should perform from
how the system is built to perform those functions. In this technique, main
activities, information flows, interconnections, and measures are depicted as
a collage on a large sheet of (commonly brown) paper, with different colored
'Post-it' notes or slips of paper.*

PYME: An acronym for small and medium enterprises. This is the
company's commercial, industrial or otherwise having a small number of
workers and moderate income records.’
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