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RESUMEN

El objetivo de esta tesis es, mediante una Planificacién Estratégica, mejorar los procesos
internos de la empresa Ventavid en el periodo 2014 — 2018, lo anterior, para lo anterior,
para obtener un aumento significativo en la gestién interna y asi, dar mayor valor a la
compafia. La justificacion de este trabajo radica en el interés por plasmar los
conocimientos adquiridos en el Magister de Gestidn y Direccién de Empresas aportando

conocimientos actuales a los administradores del negocio.

Este documento contempla la recopilacion de informacién pasada de la empresa, para
con esta realizar un diagndstico de la situacion actual de la compafia, para
posteriormente desarrollar un estudio del medio interno y externo de la misma, lo anterior
apoyado con las metodologias de Porter, FODA y Pest, que nos indicara las capacidades,

falencias y competencias de la empresa.

Posteriormente se planteara el lineamiento del negocio, junto con proponer una estrategia
para la empresa, para mejorar el medio interno de la empresa, asi, se determinaran los
factores criticos de éxito. De esta manera se generard un estudio de factibilidad
econdmica de las propuestas establecidas mediante un andlisis costo/beneficio y
sensibilidad la que indicara si es factible seguir adelante con la implementacion de tales

propuestas.

El trabajo descrito anteriormente, indica que con la implementacién de las propuestas de
mejora, la empresa obtendra en el término del periodo de implementacién un crecimiento
de 13%, ademas de mencionar que el periodo de recuperacion de las inversion inicial es
de 4,8 afios, siempre y cuando se realicen importantes niveles de inversiones y se siga

paso a paso las recomendaciones que plantea el documento.

Es necesario indicar que la mayoria de las Pymes, presentan un gran potencial y altas
posibilidades de surgir, siempre y cuando realicen sus operaciones de manera ordenada y
con gran espiritu de emprendimiento, para afrontar las dificultades que se presenten en el

tiempo.
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1. INTRODUCCION

1.1 Introduccion

La presente memoria tiene como fin, proponer una planificacion estratégica para la
empresa Ventavid, negocio perteneciente a las pequefias y medianas empresas
(Sll, 2010), dedicada a la venta de productos derivados del vidrio, para ser

aplicable en el periodo comprendido entre los afios 2014 y 2018.

Las Pymes poseen como caracteristicas en su ciclo natural de desarrollo, tener un
periodo de crecimiento acelerado y constante (Martinez, 2010), comunmente, en
esta etapa, las empresas familiares (como es el caso de Ventavid), orientan sus
esfuerzos en responder a la alta demanda, en desmedro de un desarrollo interno
acorde con este crecimiento, situacion que menoscaba los rendimientos en los
ciclos futuros, producto de la nula planificacion de los procesos internos en

periodos pasados (Chase, 2009).

El interés por desarrollar este trabajo radica en que esta empresa no ha
implementado actualizaciones orientadas a la mejora de sus procesos internos,
asi como también, Ventavid posee una amplia gama de areas involucradas en sus
procesos, como lo son; logistica, recursos humanos, habilidades directivas,
tecnologia de la informacion, finanzas, marketing, control de gestién, entre otras,
las que ayudan a plasmar los conocimientos adquiridos en las diferentes
asignaturas revisadas en el transcurso del Magister en Gestion y Direccion de

Empresas, convirtiéndose en un tema interesante para ser desarrollado.

La metodologia seleccionada para realizar esta Memoria de Titulo fue la
planificacion estratégica, técnica que permitira determinar el entorno, la situacion
actual, los puntos criticos, las pretensiones futuras y por ultimo, el establecimiento

de las vias de logro para poder cumplir éstos objetivos a largo plazo.



Los objetivos planteados para esta memoria de titulo es: analizar el medio interno
y externo de la empresa, establecer la situacidon actual, sus pretensiones futuras y
por ultimo determinar las formas y vias para que la empresa pueda lograr sus

metas a futuro.

La distribucién de trabajo, para lograr los objetivos propuestos corresponde a:

* Realizar un analisis interno y externo de la empresa Ventavid.

» Efectuar visitas estratégicas al centro de distribucion, almacenamiento y
produccion, con la finalidad de visualizar las actividades cotidianas de los
miembros de la compafia.

» Definir las falencias presentes en la cadena de produccion.

» Establecer reuniones periédicas con los duefios de la empresa para acordar
posibles medidas para disminuir las problematicas encontradas.

» Determinar la estrategia a seguir para el logro de los objetivos planteados.

» Concluir acerca de la gestion del cambio, relativa a la implementacion de
las nuevas formas de trabajo.

* Reconocer los factores de éxito clave y conclusiones de la memoria.

1.2 Descripcion del Proyecto

El siguiente documento tiene como fin, entregar una propuesta de planificacion
estratégica para la empresa Ventavid, para ser aplicada en el periodo 2014 —

2018. Que tendra como misién entregar mayor valor a la compaiiia.

Las propuestas de mejora se determinaran realizando un revision de los aspectos
internos como externos de la empresa, asi, se podra establecer la situacion actual
del negocio, posterior a este analisis se generaran reuniones con los duefios de
Ventavid para decretar la mision y visién de la compafiia y junto con ello, definir el

rumbo del negocio.



Conocido el “norte” de Ventavid, se trabajara en construir la mejor propuesta para
mejorar los aspectos deficientes que generan mermas en la produccién, para
tratar de optimizar el rendimiento de la cadena de produccion de los articulos que

genera la empresa.

Para no menoscabar el desarrollo de Ventavid, se analiz6 y genero la forma de
incorporar las propuestas en el trabajo diario de la empresa, en donde el propdsito
es no intervenir de forma abrupta y a destiempo en el quehacer de los
trabajadores, las propuestas disefiadas también generaran cambios en el aspecto
financiero, ya que al optimizar las actividades que forman parte del trabajo diario,
se avizora una baja en los costos y por consiguiente el prondstico financiero de la

empresa cambiaré de forma positiva.

Todas estas modificaciones presentan elementos de riesgo, que eventualmente
podrian actuar en desmedro de las actividades de mejora propuestas, para lo
anterior se trabajo en diferentes estrategias para establecer la forma oOptima de

implementar estas actividades.

Por dltimo, se realizaran una serie de recomendaciones que ayudaran a la gestion
y emplazamiento de las actividades para mejorar los niveles de produccion, las

gue tienen como objetivo entregar mayor valor a la empresa.



2. OBJETIVOS Y METODOLOGIA

2.1 Objetivos

El Objetivo General consiste en analizar la situacion actual y las pretensiones
futuras de la empresa, y mediante la metodologia de planificacion estratégica

determinar las mejores vias de logro para alcanzar sus pretensiones.

Los Objetivos Especificos son:

* Analizar el medio interno y externo de la empresa.

» Detectar falencias y determinar posibles mejoras en los procesos.

» Estructurar formas y calendarios de implementacién de mejoras.

» Establecer y determinar los procesos de gestion de cambio para la
implementacién de las posibles mejoras.

» Generar KPIs para velar por la continuidad de las mejoras propuestas

» Crear recomendaciones para la llevar a cabo de las propuestas de mejora.

2.2 Metodologia

La formulacion de propuestas para mejorar el medio interno de la empresa deben
estar basadas en acciones de la organizacién que se orienten a la busqueda de un
objetivo comun, en el caso de Ventavid estos objetivos son: optimizar los procesos

productivos, aumentar las ganancias y dar mas valor a la empresa.

Para lograr los objetivos planteados se desarrollara la siguiente metodologia:

1.- Se procedera a obtener informacién acerca de la empresa y de los elementos
gue influyen directa o indirectamente en ella, la que se ejecutard basado en la

metodologia FAO, 1998. con la cual se lograra realizar un diagnostico de la



situacion actual de la empresa, lo que nos permitirh apreciarla de manera

detallada.

2.- El desarrollo del estudio del medio externo se realizara basado en el modelo
del Centro Europeo de Empresas e Innovacion, 2012. Marley, 2004 y Porter, 2008.

3.- Se revisara el medio interno de la empresa, cuyo fin es determinar capacidades
y competencias propias, ademas de conocer cual es la orientacion y mirada del
negocio a futuro, con lo que se podra construir una Mision y Vision, elementos que
facilitardn el establecimiento de las directrices de las mejoras propuestas para la
empresa, el proceso anterior, se realizara basado en los modelos planteados por
Hitt, 2008. L huillier, 2012 y Davenport, 2006

4.- Con la informacion anterior se desarrollara una estrategia que dard una
direccion definida al negocio, proponiendo una gestion del cambio que incluya el
redisefio de la estructura organizacional y la mejora en las operaciones, utilizando
el modelo de Kotter, 2007.

5.- Para dar mayor consistencia y continuidad a las estrategias planteadas se ha
concluido tomar el modelo de Kaplan y Norton, 1993, mas precisamente su trabajo
relativo al cuadro de mando integral, para establecer un mapa estratégico y la
definicion de indicadores que ayudaran a determinar parametros respecto a
condiciones favorables o desfavorables de variables que afectan de manera

directa e indirecta a la empresa.

6.- Una vez establecidas las propuestas de mejora para la empresa Ventavid, se
evaluara la factibilidad econémica mediante un andlisis costo/beneficio y de

sensibilidad, utilizando el modelo de Sapag, 2010.



7.- Por ultimo se determinaran las conclusiones, que buscan mostrar los
resultados obtenidos y las perspectivas respecto a la implementacion de las

estrategias.

2.3 Alcances

Las actividades o procesos que seran parte de esta memoria de titulo son la
investigacion, andlisis, estudio y determinacion de propuestas para mejorar los

procesos internos de la empresa Ventavid.

Se podran distinguir 3 secciones en este trabajo, la primera, relativa a la
investigacion e indagacién de los procesos internos y factores externos que de
alguna forma influyen en la produccion, venta y post venta que realiza la empresa,
luego, se observara una serie de propuestas que buscan mejorar las situaciones
deficientes visualizadas en la seccion anterior y por ultimo, se encontrara un
capitulo en donde se exponen de manera detallada las propuestas de mejora para

las actividades internas de la empresa.

Como se podra apreciar, existe un alto alcance de los elementos pertenecientes al
medio interno de la empresa, pero no asi los del ambito externo que influyen en el
negocio, porque son variables en que la empresa no puede influir de manera
directa, como los son: activaciones o recesiones de ciclos econémicos, nuevas

legislaciones laborales y ambientales, eventos naturales, entre otros.

Para concluir, podemos indicar que otro aspecto relevante del alcance de este
trabajo, es que este mismo modelo de andlisis se puede replicar a otra pyme del
mismo o diferente rubro de accion, ya que la metodologia es comun para la

obtencion de objetivos similares.
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3. ANALISIS EXTERNO DEL NEGOCIO

3.1 Analisis Externo

3.1.1 Estudio de Mercado

El siguiente Estudio de Mercado se enmarca en la metodologia disefiada por el
Centro Europeo de Empresas e Innovacion y el texto Preparacion y Evaluacion de
Proyectos, 2012 y 2010 respectivamente, la mezcla de ambas orientaciones es
clave para el desarrollo del estudio, debido a que incorporan una vista teorica y
practica.

Este estudio de mercado tiene como finalidad:

» Obtener informacion acerca de los articulos vendidos, la oferta, la demanda,
los precios, formas de pago y la comercializacion de diferentes productos
ofrecidos por empresas dedicadas al rubro de la vidrieria, lo que permitira

tomar mejores decisiones en un periodo futuro de planificacion.

Cuando consideramos al mercado en general, es necesario dejar claro que el
sector en donde la empresa Ventavid vende la mayor cantidad de sus productos
se circunscribe a la zona centro y oriente de la Region Metropolitana, mas
precisamente en las comunas de Santiago, Providencia, Las Condes, Quilicura, Lo
Barnechea, La Dehesa, Puente Alto, Cerrillos, Maipt, Nufioa, aunque también la
empresa ha desarrollado trabajos fuera de la Regidon Metropolitana como en La

Serena, Santa Cruz, Marchigtie, La Estrella, entre otros.

Respecto a la oferta de vidrios podemos apreciar, por la variada forma, calidad y
caracteristicas de los productos, que la industria se ha visto en la obligacion de

adaptarse tecnolégicamente, agregando a sus procesos productivos maquinaria

11



altamente especializada que produzca articulos acordes con los requerimientos
del publico y que ademas supla la deficiencia en mano de obra especializada que
hoy existe en el rubro de la vidrieria SOFOFA, 2011.

La cantidad de empresas dedicadas a la venta de cristales y sus subproductos no
es menor (412 empresas en la region metropolitana, Sll. 2012), las que pueden
satisfacer ampliamente la demanda generada en la Region Metropolitana,
situacion que obliga a las empresas del rubro a tener un elemento que las

destaque por sobre el resto (precio, calidad o servicio).

Respecto a la demanda, podemos mencionar que no hay estacionalidad en las
ventas, situacion que se confirma con la no existencia de un peak de demanda ni
tampoco un alto requerimiento especifico de un tipo de producto, aunque si existen
ciclos de alta demanda, generados en periodos de alta actividad econdmica en el
pais (Gonzalez. 2012), el aumento de la demanda en el mercado del vidrios ronda
entre un 1y un 3% al afio (SOFOFA, 2011).

De manera cualitativa podemos mencionar que la produccion de placas de vidrios
en nuestro pais es escasa y de mediana calidad, comparada con el mismo
producto proveniente de paises como Brasil y Colombia, la Unica cualidad de la
empresa nacional es la tener menores costos, principalmente por encontrarse en
la misma area geogréafica. Si nos referimos a la producciéon nacional esta no tiene
barreras ni obstaculos respecto al acceso a la materia prima ni a los insumos
energéticos para la elaboracién del producto, mientras que la importacion de vidrio
al pais no posee sobre carga arancelaria, por lo cual puede competir a un muy

buen precio con el producto nacional (BCN, 1997).

Cuando hablamos de los canales de distribucion, debemos mencionar que la
venta de este tipo de productos la llevan a cabo distribuidoras mayoristas con
canales prestablecidos, no siendo necesaria la implementacion de publicidad en

algun canal de difusion ni tampoco la necesidad de ir a los productores a ofrecer el
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producto, sino que son los demandantes, los que acuden de manera directa a

comprar la materia prima.

Como tendencia general de consumo, se puede apreciar que desde hace 8 afos a
la fecha se ha comenzado a solicitar productos con mayor tecnologia, orientados
principalmente a la conservacion de temperatura, aislacion y proteccion de la luz
ultra violeta que sean amigables con el medio ambiente, entre otras caracteristicas
gue obligan a los productores a tener en sus “vitrinas” productos de primera linea,
acordes con la demanda actual. Otra tendencia es la que originan segmentos de
medianos ingresos, que estan prefiriendo invertir en estos productos con mayor
tecnologia, debido a que en el transcurso del tiempo logran recuperar su inversion

con el ahorro energético que implica incorporar esta tecnologias (Sercotec, 2012).

Figura 1: Porcentaje de Productos Tecnoldgicamente Adaptados

Requerimiento de Productos Tecnologicamente Adaptados
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Fuente: Sercotec, 2012.

Los productos de vidrios y sus derivados son considerados como un bien
econdmico durable, que no tienen un habito de consumo constante o un patron
definido, sino que cuando se presenta la necesidad, es cuando se genera el

consumo del producto.

Ya considerando la informacion respecto al mercado, ahora realizaremos un
Estudio de Mercado basado en el CEEI. 2012.
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La base de datos que se utilizara para la elaboracién de este Estudio de Mercado
proviene de una fuente primaria de informacién, recopilada en el periodo
comprendido entre el 13 de Agosto y el 15 de Septiembre del afio 2012, el detalle
de las empresas encuestadas se encuentra en el Anexo 1.

En primera instancia haremos referencia a los productos y servicios ofrecidos por

la empresa Ventavid, que a son:

« Vidrios Biselados, Laminados, Templados. e Termo paneles.

« Espejos. * Cubiertas.

e Estructuras de Aluminio. * Enmarcaciones.

» Shower Door en acrilico y cristal * Ventanas, en aluminio y PVC.

» Disefio de logos e impresion de logos de tipo ¢ Cristales de 2 a 19 mm. de

esmerilado. espesor, entre otros.
Andlisis de la demanda:

Al analizar la demanda de productos relacionados con el vidrio, podemos concluir

gue existen tres tipos de clientes:
* Retalil » Corporaciones * Mayoristas

La demanda tipo “Retail” o de venta al detalle, lo constituye principalmente la
venta de vidrios de pequefias dimensiones como: por ejemplo cristales para

ventanas, cubiertas, enmarcaciones, Shower Door y otros productos menores.

El requerimiento de este tipo de productos menores es constante en el transcurso
del afio y corresponden a ventas orientadas a reparaciones y actualizaciones de

materiales para el interior y/o exterior de hogares.

Un pick en la demanda de este tipo de articulos se produjo en el periodo posterior
al pasado 27 de febrero del afio 2010, fecha en la cual un terremoto afect6 a la

zona centro — sur de Chile, dafiando gravemente el patrimonio de los ciudadanos,
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y fue asi, como las ventas de estos productos (Retail) crecieron en cerca de un
300% mensual, manteniéndose por 4 meses seguidos.

Otro hito importante en este tipo de demanda minorista, es que a partir del afio
2009, la venta de este tipo de productos se ha incrementado, debido a causas
particulares, como lo son los disturbios provocados en manifestaciones populares

gue originan roturas de cristales y por ende su posterior reparacion.

La demanda media del segmento Retail cristales a nivel mensual es de 60 m?
(distribuida en diferentes espesores y medidas), las de Shower Door ascienden

desde las 5 hasta las 8 unidades y las enmarcaciones rondan en promedio a 15
trabajos al mes.

Figura 2: Demanda en M? del Segmento Retail
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Fuente: Ventavid, 2012

La demanda del segmento Corporaciones es originada por empresas privadas y
organizaciones de gobierno, estos requerimientos son especiales, ya que los
productos que solicitan no son comunes, poseen caracteristicas especiales y
particulares como el tipo y el color del vidrio, la incorporacién de disefios y otros
elementos que hacen del producto en un elemento Unico.

Los requerimientos generados por las empresas privadas y gubernamentales se
realizan mediante la solicitud de productos a proveedores, que se mantienen

constantes en cuanto a la seleccion, ya que las Corporaciones mantienen a sus
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proveedores basados en el comportamiento historico del oferente, en donde prima

la calidad, el servicio y lo mas importante, el compromiso en el cumplimiento de
las fechas de entrega establecidas.

Para las instituciones gubernamentales el procedimiento de compra tiene otra via,
luego de solicitar un producto con caracteristicas especificas en el portal Chile
Proveedores se deben elegir entre un minimo de tres Cotizaciones, posterior a

este proceso, es seleccionado el proveedor por parte de la entidad estatal.

No se puede establecer una cantidad de productos demandados mensualmente
por las diferentes especificaciones y detalles de los mismos, pero si se puede

mencionar que las ventas que se realizan por este canal ascienden en promedio a
MM$ 25 de pesos chilenos mensuales.

Figura 3: Demanda en MM$ del Segmento Corporaciones
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Fuente: Ventavid, 2012

Por ultimo, existe el mercado Mayorista, que lo constituyen principalmente
constructoras inmobiliarias, que requieren un gran volumen de unidades.
Interesante es este mercado por su nivel de compras, pero este tipo de
compradores se caracteriza por no cumplir con los estados de pagos acordados,

llegando incluso a no cancelar los trabajos realizados con anterioridad.
Analisis de la oferta

Para establecer el estudio de la oferta nos concentraremos en la zona centro de
Santiago, capital de la Region Metropolitana. Las empresas dedicadas a la oferta
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de productos relacionados con el vidrio se pueden agrupar en tres tipos (SlI.
2010):

* Pequeiia Empresa e Mediana Empresa e Gran Empresa

La division anterior se establece basado en el tipo de producto que pueden ofrecer
al mercado y la disponibilidad inmediata de materia prima para elaborar los

articulos solicitados, ademas de considerar su nivel de facturacion anual.

Las Pequefias Empresas se ubican en sectores especificos del centro de la capital
en locales de no mas de 20 m? y se dedicandose a la venta de vidrios pequefios y
ciertos productos elaborados, estas empresas manejan un stock minimo y bien
pueden competir por precio en la venta de vidrios de menores dimensiones,
situacién que cambia cuando se solicitan obras de mayor envergadura, ya que al
comprar los productos a proveedores distintos a los habituales, encarece el precio

final, no pudiendo competir en precio con otro tipo de empresas.

Las Grandes Empresas tienen una oferta diferenciada de productos, ofreciendo
principalmente articulos de un alto valor agregado que consisten generalmente en
la asignacion de curvas, colores y formatos especiales, ademas de la venta al por

mayor de planchas y placas especiales vidrio.

Por ultimo, tenemos a la mediana Empresa que tienen una amplia oferta de

productos relativos al vidrio de pequefia, mediana y gran escala.

Como se ha descrito, por las caracteristicas relativas a los tipos de productos que
venden y al tipo de diferenciacion de sus productos, la empresa Ventavid

pertenece al grupo de Medianas Empresas.
Este Estudio de Mercado se desarrollo en la zona centro de la cuidad de Santiago

y como se puede apreciar en la siguiente figura, la distribucién espacial de las

Medianas Empresas se concentra en la zona centro-sur de Santiago.
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Figura 4: Distribucion espacial de las Medianas Empresas

Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en la figura, los locales de Ventavid tienen una importante
ventaja comparativa y competitiva en cuanto a su ubicacién, ya que abarcan de
mejor manera la zona centro de la capital, en donde se ubican organizaciones del
estado, cajas de compensacion y empresas privadas que forman el mercado
Corporaciones, que son las importantes para Ventavid por el margen que aportan

por sus ventas.
Estudio de precios

Para poder hacer un estudio de precios se consideraron diferentes productos
orientados hacia los tres tipos de mercados establecidos: Retail, Corporaciones y
Mayoristas, con la finalidad de establecer precios y formas de pago.

Al momento de hacer el estudio de precios, se debe tener presente que la
empresa Ventavid determina sus precios basados en el costo final en el cliente,
situacion que se refleja en la siguiente figura:

Figura 5: Cadena de asignacion de precio basado en el costo

Producto |:> Costos :> Margen del :> Precio en

Final asociados Productor el Cliente

Fuente: Elaboracion propia
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La determinacion de precios basados en los costos tiene como ventaja, que es un
meétodo simple de establecer, ya que la informacion que se necesita esta
disponible y es de facil acceso, otra ventaja es la objetividad en el método,
siempre y cuando las empresas utilicen el mismo sistema de fijacion de precios.
Las desventajas que ocasiona este procedimiento es la variedad de metodologias
de estimacion de costos, ya que se podria llegar a divergencias en los precios

finales respecto a otras empresas de la misma industria (Siespi, 2010).

El detalle de los productos establecidos para el estudio de precios se encuentra en
el Anexo 2.

Antes de mencionar los resultados es importante indicar que el servicio no es un
elemento diferenciador entre las empresas, ya que todas manejan el mismo lead
time entre la toma del pedido, la confeccion del articulo y su posterior instalacion,
podra variar en no mas de un dia la tardanza entre una y otra empresa en la
prestacion del servicio, pero a grandes rasgos la atencion de vendedores y los

maestros que proceden a cada uno de los trabajos es muy similar.
Resultados del estudio de precios

Los resultados para la solicitud de los productos demandados por el segmento

Retail, se representan en los siguientes cuadros:

Cuadro 1: Valor final de vidrio dimensionado (montos en CH$, incluyen IVA)

Grandes Medianas | Pequefias | Empresa

Empresas | Empresas | Empresas | Ventavid
Precio promedio y variacion | No vende $ 4.681 $4.159 $ 4.900
entre los tipos de Empresa | el articulo | +/. ¢ 1885 | *- $575

Elaboracion: Fuente Propia.

Cuadro 2: Valores de Shower Door instalado (montos en CH$, incluyen IVA)

Grandes Medianas Pequefias | Empresa

Empresas | Empresas | Empresas | Ventavid
Precio promedio y variacién | Novendeel | $172.127 | $191.794 |$196.350
entre los tipos de Empresa articulo Y-$61.954 | */-$17.243
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Elaboracion: Fuente Propia.

Cuadro 3: Valores de Termopanel (montos en CH$, incluyen IVA)

Grandes Medianas | Pequefias Empresa

Empresas Empresas | Empresas Ventavid
Precio promedio y variacion | $261.250 | $196.245 | $294.625 | $ 215.000
entre los tipos de Empresa | +/. $39.660 | /- $35.584 | /- $17.192

Elaboracion: Fuente Propia.

Los resultados para la solicitud de los productos demandados por el segmento

Corporaciones, se representan en el siguiente cuadro:

Cuadro 4: Valores de puerta de vidrio (montos en CH$, incluyen IVA)

Grandes Medianas Pequefias | Empresa

Empresas Empresas |Empresas | Ventavid
Precio promedio y variacién | $ 655.000 $ 697.825 No vende | $ 700.000
entre los tipos de Empresa | +/_ $36.969 | */- $156.729 el articulo

Elaboracion: Fuente Propia.

Los resultados para la solicitud de los productos demandados por el segmento

Mayoristas, se representan en el siguiente cuadro:

Cuadro 5: Valor de 90 ventanas (montos en CH$, incluyen IVA)

Grandes Medianas | Pequefias | Empresa

Empresas Empresas |Empresas | Ventavid
Precio promedio y variacion | $ 7.965.563 | $ 7.459.515 | No vende | $ 7.890.000
entre los tipos de Empresa | +/_ $ 287.961 | */- $543.024 el articulo

Elaboracion: Fuente Propia.

Basados en el Cuadro 1 podemos ver que las empresas grandes no ofrecen el
producto, las medianas son las que mayor variacion de precio poseen y las
pequefias tienen la menor variacién de precio final. Ventavid tiene un valor por

sobre el promedio de las empresas medianas y pequefas.
Respecto a las Cotizaciones del Shower Door (Cuadro 2), es posible ver que las

grandes empresas no venden este producto, las empresas medianas entregan el

menor valor promedio comparado con las pequefias empresas, pero son las
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primeras las que mayor variabilidad de precios tienen. Al igual que en el producto

anterior, la empresa Ventavid ofrece el producto a mayor valor.

Para los precios del Termopanel (Cuadro 3), todas las empresas ofrecen este
producto, siendo las medianas las que ofrecen el menor valor promedio, la mayor
variacion de precios la poseen las grandes empresas, superados solo por las
medianas empresas. Ventavid ofrece el menor precio, pudiendo asi competir por
precio final con ambos tipos de compafiias, ahora, el precio que oferta Ventavid es

mayor al promedio de las compafiias medianas.

Al analizar la demanda del segmento Corporaciones (Cuadro 4), podemos
apreciar que las pequefias empresas no ofertan productos y son las grandes
empresas las que tienen el mejor valor final promedio, debemos considerar que
las medianas empresas poseen gran variacion de valores finales, justificado con la
premisa de que este tipo de empresas compra a las grandes compaiiias el articulo
para transformarlo y posteriormente revenderlo. La empresa Ventavid ofrece este

producto a un precio mas elevado que el promedio de la competencia.

La demanda de las empresas Mayoristas (Cuadro 5) muestra que las pequeiias
empresas no ofrecen el producto y que son las medianas empresas las que
entregan el menor valor promedio, aunque son estas Ultimas las que poseen la
menor variacion de precio entre si. La empresa Ventavid ofrece el mejor precio
final junto con la categoria de grandes empresas. En este caso también la alta
variacion de precio de las empresas medianas se debe a la recurrencia a

proveedores distintos a los habituales que encarecen el valor final del producto.

Respecto a la forma de pago, existen multiples maneras de saldar el valor de los
articulos, Ventavid solicita el pago del 50% por adelantado y el resto en dos
cheques a 30 y 60 dias.

Vias de comercializacion

Las vias de comercializacién son principalmente directas, es decir, del productor

pasan a un consumidor final, la distribucién de los productos se hace de manera
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intensiva, debido a que los tres tipos de empresas analizadas poseen en su

mayoria un solo punto de distribucién de los productos.

La empresa Ventavid tiene 2 centros de distribucién en los cuales reparte los
productos y las vias que comunmente ocupa es la del retiro en el local por parte
del cliente o la de generar un despacho cuyo costo varia segun el destino y

cantidad de productos adquiridos, rondando entre los 5 mil y los 20 mil pesos.

El resumen del Estudio de Mercado se plasma en el siguiente cuadro:

Cuadro 6, Resumen del Estudio de Mercado

Participacion de empresas segun lo clientes

Oferta/Demanda Retail Corporaciones Mayoristas
Grandes NP P P
Medianas P P P
Pequefias P P NP
Ventavid P P P
NP = No Participa, P = Participa
Participacion de empresas segun precios

Oferta/Demanda Retail Corporaciones Mayoristas
Grandes NP MP - C AP -C
Medianas PM- A AP - A MP -A
Pequefias MP - C NP NP
Ventavid AP AP PM

NP = No Participa, MP = Mejor Precio, PM = Precio Medio, AP = Alto Precio, A =
Mayor Variacién, B = Mediana Variacion, C = Baja Variacion

Participacion de empresas segun comercializacion

Oferta/Demanda Retail Corporaciones Mayoristas
Grandes NP DL - DD DL - DD
Medianas DL - DD DL - DD DL - DD
Pequefias DL - DD NP NP
Ventavid DL - DD DL - DD DL - DD

NP = No Participa, DL = Despacho en Local, DD = Despacho a Domicilio

Fuente: Elaboracion Propia
3.1.2 Andlisis de las Cinco Fuerzas de Porter

Primera Fuerza: Amenazas de posibles entrantes
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Las empresas orientadas a la venta de productos de cualquier tipo, necesitan de
materia prima y basado en la teoria macroeconémica mientras mayor materia
prima consuman, mayor sera el poder de negociacidbn que poseen, siempre y
cuando existan variados oferentes en el mercado. La negociacion de precios de
las materias primas varia segun el tamafio de la empresa, asi, las grandes,
medianas y pequefias empresas tendran de mayor a menor poder de negociacion

de precios respectivamente, dada la cantidad de adquisiciones que realicen.

El negocio de las vidrierias no es indiferente a las transferencias de precios, ya
gue dependiendo del tamafio de la empresa es el poder negociador del costo de
las materias primas con el proveedor, por lo tanto la diferencia en la negociacion

de precios debe ser comparada con empresas del mismo tamaro.

Basado en lo anterior, Ventavid (empresa mediana), se debe comparar con
empresas de similar tamafio para poder estimar su nivel adquisitivo, debido a que
ambas empresas venden productos equivalentes. Se debe considerar que la
empresa que compra una mayor cantidad de materia prima puede mejorar el

precio de su compra y por lo mismo podra obtener mayores margenes de venta.

En el rubro de las vidrierias existen marcas establecidas que permanecen en el
“top of mind” de las poblacion, como lo son Vidrierias Chile, Lirquen, GlassTech,
entre otras, pero para las vidrierias medianas y pequefias no existe un registro de

marca establecida en el consumidor comun

Si los clientes de Ventavid cambiaran de proveedor no incurririan en grandes
costos, consiguiendo los mismos o menores precios, la diferencia la entrega el
respaldo y el cumplimiento en cuanto a fechas, instalaciones, logistica y calidad de
atencion entre otros, asi, puede gue los clientes se cambien de proveedor y ganen
un margen respecto a los costos, pero la diferencia se plasma en cuanto a los

cumplimientos de entrega y calidad del producto.

Para entrar a esta industria (mediana empresa) es necesario tener un capital

considerable, que ronda entre MM$ 250 y 400, que incluyen costos relativos al
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arriendo de locales, compra de materia prima, contratacién de personal, compra

de maquinaria, vehiculos para transporte y despacho, entre otros.

Para poder acceder a los canales de distribucion existe una dificultad, debido a
gue las materias primas son escasas, el tiempo o trayectoria de la empresa, juega
a favor al momento de acceder a los canales de distribucion, ya que existe una

confianza y conocimiento de los vendedores de materia prima.

La empresa tiene una curva de aprendizaje, en un principio respecto a los tipos de
productos que se comercializan, a negociar fechas de pago, a saber a quienes dar
plazos de pago, a como elaborar productos, a determinar la necesidad de cuando

ir a tomar medidas en terreno, entre otras.

Existe dificultad para acceder a mano de obra calificada y especializada, cuando
hablamos de una persona especializada esta debe tener un alto conocimiento en
el autocuidado por lo peligroso de la materia prima, haber desarrollado un buen
manejo de los materiales de trabajo por la fragilidad que tienen, la prolijidad en la
hechura de los productos, entre varias otras caracteristicas, las que convierten a
los trabajadores en un aspecto importante, pero a la vez complejo de incorporar y

mantener en la empresa.

Los productos que las empresas (pymes) elaboran, poseen una baja
automatizacion, lo que aumenta las probabilidades de afectar la materia prima
teniendo como consecuencia el aumento de los costos. La implementacion de
automatizacion en procesos de traslado, corte y distribucion de productos poseen

un alto costo y una dificultosa implementacion.

Segunda Fuerza: Poder Negociador de los Consumidores

No existe una gran cantidad de compradores respecto a las empresas
proveedoras existentes, los clientes, cada vez mas, forman una estrecha relacion
con su proveedor siendo muy dificil poder acceder a nuevos clientes. Este

mercado posee tres tipos de compradores: Retail, Corporaciones y Mayoristas:
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El mercado Retail es el mas fluctuante y con gran cantidad de clientes que
compran segun el precio en el cual se ofrezca el producto, este tipo de
consumidores representan una gran proporcion del total de sus compradores, pero

estos, dejan un escaso margen de venta.

El mercado Corporaciones es pequefio, pero sus compras son importantes en
cuanto al tipo de productos y margen que generan las ventas a este segmento. El
mercado Mayorista tiene una mayor cuota de negociacion, debido al volumen de

sus compras, siendo el mercado que mayor poder de negociacion tiene.

El cambio de proveedor por parte de los clientes es diferente segun el mercado al
cual se refiere, el mercado Retail es altamente fluctuante al precio, mientras el
mercado corporaciones y mayoristas no, debido a que estos Ultimos obedecen a

variables como la calidad y cumplimiento respeto a las fechas de entrega.

El cliente no puede integrarse hacia atras, ya que la transformacion de la materia
prima en producto final es compleja (manufactura), ahora, esta transformacion
puede ser menor en productos Retail, pero por la cantidad demanda (una o dos
unidades por persona/afio) no harian rentable la integracion hacia atras. Debemos
considerar que los productos que ofrece Ventavid no presentan un grado

diferenciador respecto a los demas participantes del mercado.

Los negocios que se establecen con los clientes tienen un carécter lucrativo alto,
si bien en el mercado Retail y Mayoristas el porcentaje de margen ronda entre el
20 y el 10%, el mercado Corporaciones tiene una margen superior al 30%. Como
el producto no tiene elementos diferenciadores, la empresa Ventavid no entrega
un producto del tipo exclusivo a sus clientes, pudiendo solo destacar por su
calidad de servicio.

La negociacién de precios por parte de los mercados objetivos es muy diferente
segun el volumen de compra, los segmentos Retail y Corporaciones no tienen una

compra importante en cuanto a la cantidad de articulos, la diferencia la marca el
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segmento Mayorista, el cual por sus niveles de adquisicion tiene mayores

posibilidad de llegar a acuerdos en cuanto a la determinacion del precio final.
Tercera Fuerza: Amenazas de posibles sustitutos

Si bien existen materiales sustitutos a los productos generados por el vidrio como
lo son diferentes plasticos como el poliestereno, PVC, polimetacrilato de metilo,
policarbonato, entre otros, estos no han logrado ser un sustituto perfecto del vidrio,
ya que no poseen las propiedades fisicas, como su densidad, resistencia a la
corrosion, soporte de la tension y flexion, ademas de su baja conductividad

eléctrica y capacidad de mantener el calor.

Donde se ha descubierto una sustitucién, ha sido en la construccion de galpones y
gimnasios publicos, los que por asunto de costo y resistencia han remplazado el
vidrio por el polimetacrilato de metilo. Los clientes de Ventavid no recurren a los

sustitutos, por lo tanto su cartera de clientes se puede definir como fija.
Cuarta Fuerza: Poder de Negociacién de los proveedores

Los insumos que ocupa Ventavid no poseen caracteristicas diferenciadoras

respecto a los insumos que ocupan el resto de las vidrierias del pais.

El cambio de proveedor no es facil, porque los volimenes transados son altos y
los distribuidores de planchas de vidrios ho son muchos en nuestro pais, ademas

gue este cambio incorpora un aumento en los precios de los articulos transados.

Una integracion hacia adelante es compleja, debido a que las vidrierias cuentan

con clientes establecidos, sobre todo en el mercado Corporaciones y Mayoristas.

El negocio es importante para los proveedores, ya que dependen directamente de
las ventas que realice la empresa para generar sus ingresos. Relativo a los costos
de los insumos, estos no representan una influencia importante dentro de los

costos de la empresa, siendo no mas del 25% de los costos totales por producto.
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La posibilidad de la sustitucion de materia prima por parte de los compradores no
es aplicable, ya que como se explicé en parrafos anteriores (Tercera Fuerza) las

propiedades del cristal son muy diferentes a las que ofrecen los sustitutos.
Quinta Fuerza: Rivalidad entre competidores existentes

En estos momentos (periodo 2010 - 2012) el rubro de las vidrierias se encuentra
estable, no existe una gran entrada de participantes, aunque se debe considerar la
apertura de nuevas vidrierias (pequefias empresas) en las afueras de la Regién
Metropolitana, en conjunto con el crecimiento habitacional de las areas colindantes
a Santiago, pero que no representan un riesgo para Ventavid. Debemos
considerar que la industria del vidrio es de una industria ciclica, en donde Ventavid
ha alcanzado la meseta tipica de una empresa madura, pudiendo cambiar esta

situacion la incorporacion de nueva tecnologia y productos.

Los costos fijos son medios, respecto al costo total que tiene la empresa en sus

operaciones, representando entre el 25 y 30% del total de los costos.

Los productores tienen una amplia cartera de productos para ofrecer, los que
estan diferenciados y diversificados segun tipo de empresa: grande, mediana y
pequeia. La barrera de salida de la empresa es baja, si bien la maquinaria que
ocupa es especifica, existen otras industrias que la podrian adquirir junto con la

mano de obra, la materia prima y los terrenos que ocupa la empresa.

Los costos que incurriria un cliente al cambiar de proveedor no son muchos, en lo
gue si incurririan, es en el alto costo que conlleva crear lazos de compromiso y de
responsabilidad en el cumplimiento de fechas de entrega, instalacion y calidad de
servicio. Los productos que ofrece Ventavid poseen un nivel medio — alto de
complejidad, sobre todo los destinados a Corporaciones, ya que ademas de ser
productos especificos, su instalacion es compleja, debido a que se ubican en

sectores peligrosos como: altura, alto trafico vehicular, peatonal, entre otros.
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Los competidores en el mercado Retail son las pequeiias empresas del rubro,
para el mercado corporaciones las empresas Grandes y Medianas son las
competidoras directas. El resumen de las cinco fuerzas de Porter se refleja en la
siguiente figura:

Figura 6: Resumen de las 5 fuerzas de Porter

Amenazasde
MNuevos Entrantes

Poderde
Negociacion
de losClientes

Rivalidad Entre
los Competidores

Poder de Amenazasde
Negociacion de Productos
los Proveedores Sustitutos

Fuente: Elaboracion Propia

Al revisar el resumen de las fuerzas de Porter podemos determinar que las
amenzas de nuevos entrantes es baja, particularmente por el alto nivel de
inversion y acceso a las materias primas en alto volumen. El poder de negociacion
de los clientes presenta un nivel medio de complejidad, ya que va a depender del
tipo de cliente (Retail, Corporaciones y Mayoristas) el volumen de productos
transados, mientras mayor sea la cantidad de materia prima negociada mayor sera

el nivel de negociacién de precios.

La amenaza de sustitutos es baja, principalmente por que las caracteristicas y
propiedades fisicas de productos sucedaneos no poseen caracteristicas y
propiedades fisicas del vidrio. El acceso a negociar con los proveedores de
materia primas es dificultoso, ya que va a depender de la trayectoria y el volumen

de materia prima transada el nivel de negociacion. Por ultimo, la rivalidad entre los
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competidores se considera como media, debido a que las Medianas y Grandes
empresas tienen sus clientes establecidos y por lo mismo, no existe un gran nivel

de rivalidad al momento de analizar a los tres tipos de empresas en conjunto.

3.1.3 Analisis FODA

El analisis de las fortalezas y debilidades, de la empresa se exponen en la

siguiente matriz MEFI:

Cuadro 7: Matriz MEFI

FORTALEZAS Relevancia
F1: La experiencia de 25 afios en el negocio. 15%
F2: Tener establecida una cartera de clientes. 15%
F3: Contar con el personal adecuado. 10%
F4: La ubicacién estratégica en Santiago centro. 10%
F5: La buena contabilidad de la empresa. 5%
F6: El manejo de materias primas y articulos de trabajo. 5%
F7: Posee una buena capacidad de respuesta. 2%
F8: La amplia dimensién de su local. 5%
Total Fortalezas 67%
DEBILIDADES Relevancia
D1: La baja intervencion de su medio interno. 15%
D2: La baja capacitacién de sus trabajadores. 10%
D3: Escasa incorporacién de tecnologia de la informacién en los procesos. 5%
D4: Baja promocion de sus productos. 3%
Total Debilidades 33%
TOTAL 100%

Elaboracion: Fuente Propia

Del cuadro 7, se aprecia el peso relativo de cada item, relacionado con la
importancia de cada atributo respecto a las Fortalezas y Debilidades. Se observa
que la experiencia, la cartera de clientes, la ubicacion y la tenencia de personal
calificado son las fortalezas méas apreciadas por la empresa, mientras que la
contabilidad, el manejo de materias primas, la capacidad de respuesta y la
dimensién de uno de sus locales presentan un menor impacto, ya que no son

percibidas con relevancia por los duefios de Ventavid.
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Respecto a las debilidades, la baja intervencion de su medio interno y capacitacion
de los trabajadores, son los elementos de mayor relevancia por su impacto en el
desarrollo de la cadena productiva, la escasa incorporacion de Tl y la baja

promocion de productos asoman también como aspectos de influencia negativa.

Del andlisis MEFI podemos ver que existe un desequilibrio entre la apreciaciéon de
las Fortalezas y Debilidades de la empresa, las Fortalezas superan en el doble a
las Debilidades, esto indica que las fuerzas internas de la empresa son altamente
favorables segun los duefios de la empresa. El andlisis de las oportunidades y

amenazas de la empresa Ventavid se exponen en la siguiente matriz MEFE:

Cuadro 8: Matriz MEFE

OPORTUNIDADES Relevancia
O1: La mejora en los procedimientos internos. 20%
02: Fortalecimiento de la cadena de suministro y produccion. 15%
03: Mejorar su medio de informacién (pagina web — Publicidad). 10%
O4: El crecimiento de su infraestructura. 10%
O5: La apertura a una nueva cartera de productos. 10%
Total Oportunidades 65%
AMENAZAS Relevancia
Al: El posible cambio de proveedor del segmento Corporaciones. 10%
A2: _ Posibles cambios repentinos del mercado por productos 10%
sustitutos.
A3: Crisis Econdmicas 8%
A4: Cambios en la legislacién laboral 7%
Total Amenazas 35%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en la seccion Oportunidades, la mejora en los procedimientos
internos y el fortalecimiento de la cadena de suministros y produccion son los de
mayor relevancia, ya que tienen el mayor impacto sobre la industria. La mejora de
los medios informativos, el crecimiento de su infraestructura y la ampliacion de la
cartera de productos tiene una asignacion de relevancia menor a la anterior.

Respecto a las Amenazas, se encontré solamente la huida de compradores del
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segmento Corporaciones, posibles cambios del mercado por bienes sustitutos, las

posibles crisis econdémicas y los posibles cambios en la legislacion laboral chilena.

La matriz MEFE muestra el dominio de las oportunidades de la industria sobre las
amenazas, lo que indica que el ambiente externo presenta una situacion favorable

para la empresa segun sus duefios.

Con la informacion anterior construimos la matriz FODA:

Cuadro 9: Matriz FODA

Oportunidades

Amenazas

0O1l: La mejora los

procedimientos internos.

en

02: Fortalecimiento de la cadena
de suministro y produccion.

Al: El posible de
proveedor del segmento
Corporaciones.

03: Mejorar su medio de

informacién  (pagina web - ) )
Publicidad). A2: Posibles cambios
O4:El crecimiento de su repentinos del meFCadO
infréestructura por productos sustitutos.

O5: La apertura a una nueva
cartera de productos.

A3: Crisis Econémicas

A4: Cambios en la
legislacion laboral

F1: La experiencia.
F2: Personal adecuado. Fortalecer la relacion con
F3: Cartera de clientes. los compradores.
F4: La ubicacion estratégica en Desarrollo.dg nuevos lazas para .
@ Santiago centro el fortalecimiento de su cadena | Incorporar etiquetas con
N - . g
9 [F5. La buena contabiidad de la de suministros. las caracteristicas de los
8 empresa productos vendidos.
w® F6: El rﬁanejo de materias primas y Posibilidad de restructuracién de
' : layout de la empresa. Estar atentos a posibles
articulos de trabajo. - g P cambios en los ciclos
F7: Posee una buena capacidad de econémicos nacionales
respuesta.
F8: La amplia dimensién de su local
D1: La baja intervencién de su medio
» Linterno. Desarrollo de una restructuracion | Desarrollar un concepto
2 D2 La baja capacitacion de sus| delareainterna de la empresa. estratégico para
& | trabajadores. desarrollar una nueva
= D3: Escasa incorooracion de tecnoloaia Incorporacién de ingenieria en politica al momento de
8 de .Ia informacion F(;n 10S DIOCESOS 9 los procesos de la cadena emprender nuevos
i — P i productiva. negocios
D4: Baja promocion de sus productos.

Fuente: Elaboracion Propia
De esta manera se pueden establecer las directrices estratégicas para la empresa:

» Desarrollo de nuevos lazos para fortalecer la cadena de suministros.

» Posibilidad de restaurar el layout de la empresa.
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» Estar atentos a posibles cambios en los ciclos econdmicos nacionales

» Desarrollo de una restructuracion del area interna de Ventavid.

* Incorporacion de ingenieria en los procesos de la cadena productiva.

» Fortalecer la relacion con los compradores.

* Incorporar etiquetas con las caracteristicas de los productos vendidos.

» Desarrollar un concepto estratégico para desarrollar una nueva politica al

momento de emprender nuevos negocios

Estas directrices ayudaran a establecer el Plan Estratégico para la empresa
Ventavid en el periodo 2014 — 2018.

3.1.4 Analisis PEST

El andlisis PEST involucra elementos Politicos, Econdmicos, Sociales y Culturales
gue influyen en las decisiones y actividades que se implementan en las empresas,

para el siguiente estudio se utilizara el modelo PEST de Chapman, 2008.
Aspecto Politico

Chile ha mantenido su estabilidad politica desde los afios noventa, fomentando y
fortaleciendo su democracia, ademas de contar con un consolidado poder judicial
y legislativo que disminuye la posibilidad de estallidos sociales y polarizacion

politica, situacion que ha servido como aliciente a la inversién extranjera.

Internacionalmente se ha considerado la situacién antes descrita colocando a
nuestro pais en los lugares top de rankings internacionales respecto a estabilidad
politica, seguridad de inversion, niveles de baja corrupcidén y competitividad.

A nivel local, el actual Gobierno asume el mandato en marzo del afio 2010,
posterior a un terremoto de gran magnitud (febrero del mismo afio) situacion que
hace cambiar las orientaciones de inversion y presupuesto hacia las zonas

devastadas por el movimiento tellrico, que reoriento las prioridades del gobierno
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en desmedro de promesas del periodo de campafa presidencial, relacionadas con

nuevos negocios y fomento al desarrollo e innovacion empresarial.

En la actualidad, existen diferentes prioridades gubernamentales como lo es el
area de la salud, la reconstruccién post terremoto, el proyecto bicentenario, la
seguridad ciudadana, la disminucion del desempleo, la mejora en la calidad de la

educacion preescolar, escolar basica, media y superior, entre otras.

Por ultimo, tenemos la importancia que ha dado el estado chileno al respeto y
cuidado del medio ambiente, instaurando un ministerio del &rea, el que ha
fortalecido el sistema legislativo y hecho mas rigurosas las medidas para dar

autorizacioén a industrias para ser construidas y para que puedan operar.
Aspecto Economico

Chile, lidera el PIB per capita a nivel sudamericano, nuestro pais tendra un PIB per
capita, medido en paridad de compra de US$ 14.992 al afio 2012, esta tendencia
seguira hasta al menos el 2014 (FMI, 2012), la economia chilena crecera un 4,4%

en 2012 y se proyecta un positivo 5,1% para 2013.

Aunque Chile tenga un elevado PIB a nivel Latinoamericano y la industria nacional
se desarrolle con gran fuerza, el nivel de desigualdad de ingresos es cada vez
mayor, segun la encuesta CASEN (CASEN, 2012), el primer decil aumentd en un
1% sus ingresos en 3 afios, mientras que el deciles de mayor ingreso aumento sus
ingresos en un 9% en el mismo periodo, esta encuesta también menciona el
aumento de la pobreza en un 13,7%, llegando al 15,1% (2006 — 2010).

Se debe considerar que Chile se ha caracterizado por ser una nacion abierta al

comercio internacional, generando multiples acuerdos bilaterales de comercio:

* Acuerdos de Asociacion Econdmica * Tratados de Libre Comercio

» Acuerdos de Complementacion Economica < Acuerdos de Alcance Parcial
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Cuya finalidad es obtener una disminucion en la carga arancelaria, tanto para

productos que se exportan como para los que se importan.

Los indices macro y microecondémicos a partir de los afios 80 se han mantenido
positivos y constantes, sin variacion importante, la inflaciéon se ha mantenido baja
rondando entre el 2,8 y 3,1% anual (periodo 2009 — 2012), situacion muy favorable

para los inversores nacionales como internacionales (INE, 2012).

El nivel de desempleo en Chile se ha mantenido constante entre el 6 y el 9%,
segun el INE, 2012. Para el gobierno actual las politicas economicas se han
enfocado a favorecer la demanda (mediante la creacion de empleos), incentivar la
inversion de privados y diversos proyectos de inversion enfocados a la mineria y
energia, donde esta Ultima crece de manera importante y de la cual han nacido
proyectos de centrales termoeléctricas e hidroeléctricas que son un tema
controversial para el gobierno, teniendo en cuenta la necesidad inmediata de
duplicar la energia producida en un periodo de hasta 10 afios para mantener e

incrementar el ritmo de crecimiento econémico del pais (BCN, 2012).

Para Chile, los conflictos presentes en algunas naciones productoras de petréleo y
su alza de precio, sumado al impuesto especifico a los combustibles a generado
un malestar en la poblacion, ya que no es posible anular este impuesto, debido a
gue entrega altos recursos al gobierno, aun asi, el ejecutivo actual trabaja en la

otorgacion de fondos para frenar el alza de precios del petroleo y sus derivados.

Como conclusién podriamos mencionar que Chile es una nacion muy propensa a
fluctuaciones y conflictos econdmicos internacionales, debido a que su economia

depende en su gran mayoria de inversiones provenientes del extranjero.

Aspecto Social

Chile cuenta con cerca de 17 millones de habitantes (2012), teniendo una

densidad de 22,6 Hab/sz, el 86,6% de estos se encuentran en areas urbanas,
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las tendencias indican que en el afio 2050 habran entre 20 y 22 millones de

habitantes en nuestro pais y el 91,4% residira en areas urbanas (INE. 2012).

A partir de la década del sesenta la tasa de natalidad ha tenido una baja
considerable, llegando a tener al afio 2011 un indice de 14,28 nacimientos por
cada mil habitantes, que son tasas similares a paises europeos, situacion que se
ha producido gracias a las politicas de planificacion familiar planteadas con mayor

preponderancia desde los afios 80 en Chile, segun INE. 2012.

La esperanza de vida ha aumentado considerablemente, llegando actualmente a
los 82,2 afios para las mujeres y 76,1 afios para los hombres, lo que sumado a las
bajas tasas de natalidad conlleva a un envejecimiento de la poblacion chilena. La
poblacién chilena se encuentra en una transicion de caracter mayor, ya se
comienzan a concentrar y aumentar la poblacion urbana, el nivel de escolaridad y
las acciones sociales orientadas a una homogenizacion global, teniendo cada vez

un pais con una poblacion mas capacitada para enfrentar los desafios futuros.
Aspecto Tecnoldgico

Chile es un pais que esté a la vanguardia en cuanto a la incorporacion y utilizaciéon
de elementos tecnoldgicos a nivel latinoamericano, la planificacion del gobierno ha
instaurado incorporar la cercania a la tecnologia desde el comienzo de la
educacion y es asi como se ha comenzado en el pais un proceso de
“alfabetizacion digital” destinado a menores y adultos mayores, para que conozcan

y dominen esta nueva herramienta.

El desarrollo tecnoldégico en Chile lo ha llevado a cabo el gobierno y la empresa
privada, el primero comenzo desde el afio 2011 a generar una politica relativa a la
transmisién de television digital a nivel nacional, la que pretende abarcar a la
totalidad de la nacion con una sefial televisiva de calidad, el segundo, desde los
afios 80 han desplegado redes e infraestructura que han permitido un desarrollo
exponencial en cuanto a la disponibilidad de tecnologia en el pais, lo anterior

supervisado y regulado por entidades del gobierno.
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Los procesos anteriores se reflejan en que el 37% de los hogares en el pais se
encuentran conectados a la red internet, ademas, la penetracion de la telefonia

celular es amplia, llegando a 1,5 celulares por persona (SUBTEL 2012).

La postura de Chile en materia de desarrollo e investigacion tecnologica busca
estimular la formacion de material humano para el desarrollo de la investigacion
cientifica y tecnologica en escolares, profesionales e instituciones, también el
gobierno quiere fomentar la competitividad en las empresas mediante la
innovacién y difusion tecnolégica, apoyandolos con un subsidio de inversion y
capacitacion relativo a la incorporacion de 1+D, Chile prevé un aumento en la
productividad, que se vera reflejado en el crecimiento de nuestra economia en los

proximos afos.

A continuacioén el cuadro resumen del andlisis PEST:

Cuadro 10, Resumen Analisis PEST

Politico Econdmico
. e - Mejor PIB de Latinoamérica
- Estabilidad Politica jor .
R . p Crecimiento constante de su economia.
- Buenos indicadores riesgo-pais ; o
. - La desigualdad econémica en
- Incentivo al I+D

aumento
Social Tecnoldgico
- Baja tasa de natalidad - Aumento del desarrollo en 1+D
- Alta penetracién de redes Internet |- Desarrollo privado como estatal
- La mejora en la calidad de la - Estimulacion para capacitar a los
educacion RRHH.

Fuente: Elaboracion Propia

A modo de conclusién podemos decir que Chile presenta buenas condiciones
relativas al analisis PEST, la Unica excepcion la presenta el dispar crecimiento
econémico de la poblacion, representado por la desigualdad y concentracion de
los ingresos de la poblacion chilena.

3.2 Analisis Interno

3.2.1 Misidn y Vision de Ventavid
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Poniendo los ojos en la empresa, debemos tener claro cual es su orientacién y
como quiere trabajar para llegar a ese destino, lo que se resume en el
establecimiento de la Mision y Vision empresarial. Si bien Ventavid no tiene un
norte explicitamente definido, si sabe hacia donde quiere ir (aumento de ingresos,
baja en sus costos y disminuir sus incobrables), pero no a niveles de Mision y
Vision, elementos fundamentales para realizar las mejoras de gestion interna. Fue
asi como se reuni6 con los duefios de la empresa y en conjunto se determiné cual

era la Misién y Vision, concluyendo:
Mision:

Ofrecer productos y subproductos del vidrio con un servicio de alta calidad a
nuestros clientes en sus distintos segmentos, buscando satisfacer sus
necesidades.

Vision:

Ser una empresa lider en lo que a servicio y calidad en nuestros trabajos refiere,
cubriendo las expectativas de nuestros clientes mediante la busqueda de mejoras

continuas en nuestros procesos.

Con lo anterior se concluye que la empresa ya posee una orientacion y rumbo fijo
definido, con lo cual se hace posible determinar mejoras en los procesos internos

acordes con la mision y vision de la empresa.
3.2.2 Situacion actual

El andlisis de la situacion interna de la empresa incorporara:

» Tecnologia de la Informacion » Habilidades Directivas
* Recursos Humanos * Operaciones
* Plan de Marketing » Aspecto Financiero

* Control de Gestidn
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Todas las areas mencionadas forman parte de la cadena de producciéon de la

empresa Ventavid.

Tecnologia de la Informacion (TI)

Actualmente en la empresa Ventavid existen dos aplicaciones relativas a TI:

» Software para generar facturas » Software para elaborar Cotizaciones

Ambos software fueron elaborados por personal experto (Informaticos) que
disefiaron los programas computacionales segun las necesidades de la empresa y
gue son utilizados desde hace 5 afios a la fecha, los que han resultado ser muy
Utiles y de gran aporte, permitiendo una colaboracion con el trabajo que realizan a
diario los duefios y vendedores. Pese a lo anterior, se deberan incorporar algunas

modificaciones para cumplir con las necesidades de los nuevos desafios.

Respecto al correo electrénico, los vendedores y duefios poseen cuentas de email
gue utilizan para responder cotizaciones, transferir informacién interna, entre otros.
Las cuentas de email que la empresa ocupa son del tipo genérico (yahoo.com),
situacion que reviste peligros como: el espionaje industrial, el jaqueo, sabotaje
interno y la eventual caida de la plataforma que sustenta el servicio, entre otros.

Por dltimo y mezclado con el area de Marketing, Ventavid tiene como
complemento una pagina web http://www.ventavid.cl/ disefiada por Publiguias,
sitio web béasico en cuanto a la informacion y gestion que existe en la misma. A

parte de las aplicaciones sefialadas, no hay otras funciones Tl en la empresa.
Recursos Humanos

Al momento de generar este estudio, en la empresa Ventavid existen 18 personas
trabajando, donde 12 personas son maestros obreros, 1 es jefe de taller, 3 son
asistentes de ventas y 2 personas son los administradores y duefios de la

empresa.
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Al momento no existen capacitaciones destinadas a los obreros ni a los duefios de

la empresa.

En las diferentes visitas a terreno se pudo apreciar que no existe un miembro
intermedio entre los duefios de la empresa y los vendedores, concentrandose una
importante sobre carga de trabajo y responsabilidad en la gerencia de Ventavid
con todas las posibles eventualidades que acarrea esta situacion, evidencia de lo
anterior, es que la mayoria de las decisiones (85%) pasan por las manos de los
duefios, como los son: la validacion de Cotizaciones, aplicacion de descuentos,
cargos por despacho, logistica interna, pago de remuneraciones, etc. elemento

caracteristico de las pequefias y medianas empresas en nuestro pais.

En cuanto al reclutamiento de personal para trabajar en la empresa, no existe un
proceso formal, solamente se exige documentacion basica y experiencia en el
rubro, la que es comprobada en las maquinarias o en las manualidades que el

posible trabajador declar6 como conocidas ante el gerente de la empresa.

Si bien es de suma importancia, en la empresa no existe un cuadro estructurado

relativo a la descripcion del cargo y responsabilidades de cada miembro.

El pago de aguinaldos y horas extras existe en la empresa, pero no se tiene
contemplado el pago de estimulos o bonificaciones a los trabajadores de Ventavid

por efectos de desempefnio.

Un elemento presente dentro de la organizacion es la alianza con la Asociacion
Chilena de Seguridad, con la cual tiene un convenio establecido en el caso de
presentarse un accidente de trayecto o en el desarrollo de su trabajo, alianza que

principalmente resguarda la integridad dando seguridad al trabajador.

Al analizar los sueldos del personal, podemos apreciar que Ventavid tiene un
compromiso constante en el cumplimiento del pago de remuneraciones vy
cotizaciones previsionales, entregando una sefial de compromiso con sus

trabajadores.
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En conclusién, podemos afirmar que en lo relativo al capital humano de la

empresa no existen mayores intervenciones.
Habilidades Directivas

Si bien no existe una formacién formal respecto a las Habilidades Directivas la
experiencia de 25 afos trabajando con obreros del area, le entregan a la gerencia

una estructura respecto al trato directo establecido entre el Jefe y el Trabajador

Si bien en el transcurso de este periodo no han existido mayores problemas en lo
relacionado a la relaciéon interpersonal, es necesario instruir a las jefaturas en

cuanto al manejo de personal, conflictos y desafios laborales.
Operaciones

En el area de operaciones los aspectos no revisados por la empresa son:

* Almacenamiento y manejo de Stock » Estructuracion de Layout
» Distribucion de productos * Toma de medidas de productos
» Cadena de suministros » Cadena de produccion

» Estructuracion de prioridad de trabajos

Si bien, Ventavid tiene incorporado en sus procesos los puntos mencionados, no
tiene una técnica o metodologia asociada, es decir, se establece el trabajo y las
prioridades de manera intuitiva. El desarrollo y accion de la empresa desde sus 25
afios de trayectoria ha sido similar a lo descrito y aun asi, no se han provocado
problemas en cuanto a la toma de decisiones, pero si se han producido mermas
en cuanto a tiempo y materia prima disponible, que terminan generando una
reduccion en el margen final de cada trabajo, segun los propios duefios de la
empresa estas mermas llegan a disminuir en un 15% los ingresos netos en el
periodo anual.

Analizando la logistica que posee la empresa, podemos establecer que el proceso

de pedidos no mantiene una regularidad fija en el tiempo, sino que se realizan a
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medida que se van creando las necesidades de responder a los diferentes
trabajos, respecto a la gestibn de inventarios, se intenta mantener un stock
permanente de diferentes tipos y calidades de vidrios, siendo la Unica intencion de
los administradores no tener quiebres de stocks, respecto a aluminio, mas
especificamente los perfiles que constituyen los marcos de puertas, ventanas y
otros, estos son almacenados en pequefias cantidades en la fabrica, ya que el
distribuidor de perfiles de aluminio se encuentra cerca de la fabrica principal (3

cuadras) y por ende ocupan a la misma empresa como bodega de articulos.

Siguiendo con el proceso logistico que posee la empresa Ventavid podemos
indicar que existen dos tipos de transporte, el primero que lleva las materias
primas a la empresa, que lo realiza en un 100% la empresa distribuidora y el
segundo que implica el traslado de los productos terminados, junto al personal que
instalara el producto, elemento que se realiza con vehiculos propios de la empresa

(3 camionetas adaptadas especialmente).

El servicio al cliente es muy béasico y consiste en la atencion del pedido por parte
de los vendedores, la gestion de la rectificacion de medidas si es necesario, la
gestion y generacion del producto y por ultimo la venta e instalacion posterior, para

lo anterior no existe un seguimiento al cliente ni menos un CRM.

Operativamente la empresa cuenta con maquinaria especializada para la
elaboracion de productos como lo son una Maquina pulidora automatica y una
manual, una biseladora, una esmeriladora y una maquina montadora de
Termopaneles, para el transporte se cuenta con 3 camionetas completamente
equipadas y adaptadas para el traslado de productos terminados, herramientas y

personal.

Como se menciond en parrafos anteriores la empresa no determina una
planificacion de generacion de productos, no tiene un sistema de tratamiento de
mercaderias ni tampoco mantiene una gestion y almacenamiento de la

informacion.
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Respecto al tiempo en la entrega de los productos elaborados por la empresa

tenemos el siguiente resumen:

Cuadro 11: Producto y tiempo promedio de entrega

Producto Tiempo de entrega
Vidrio dimensién pequefia (< 1m?) 0,2a8hrs.
Vidrio de gran Dimensién (> 1m?) 1 a 3 dias
Termopaneles 2 a4 dias
Shower Doors 2 a4 dias

Fuente: Empresa Ventavid

Respecto a la satisfaccion del cliente, elemento culmine y que reune todos los
esfuerzos que se generaron en la operacion de la empresa, ésta no es medida, es
decir, no existe un elemento con el cual se pueda medir la satisfaccion del cliente
y saber si todo el ciclo de trabajo se refleja en un elemento positivo o negativo en

el cliente.

Con la informacion anterior, se puede concluir que en materia de operaciones no

hay un gran desarrollo en los procesos operativos en la empresa Ventavid.
Plan de Marketing

El mercadeo de los productos por parte de la empresa Ventavid no contiene
elementos sofisticados de difusion, posee una pagina web de caracter pasivo y un
cartel publicitario, cuyas medidas son de 80 por 150 cm en la parte externa del
local ubicado avenida Santa Rosa 1998, es decir, no existe ninguna publicidad
segmentada por tipo de comprador (Retail, Corporacion y Mayoristas) teniendo

como resultado la falta de conexion de la marca con el producto.

Aspecto Financiero

42



La contabilidad de la empresa se lleva de manera ordenada y controlada, por un
contador que realiza una asesoria externa y que desde hace 10 afios se ha hecho

cargo de la realizacion de balances y manejo financiero de Ventavid.

Con la base de datos contable (Anexo 16), generada por el contador de la
empresa, se ha determinado algunos indicadores financieros que retratan la

condicion en la que se encuentra contablemente la empresa Ventavid.

Cuadro 12, Indicadores financieros de la empresa Ventavid

Indicador Valor Comentario
El valor obtenido representa que existe una
Liquidez 1,61 | gran capacidad de la empresa para cubrir sus

obligaciones a corto plazo.

El indice obtenido refleja que la empresa
Razon Circulante 1,13 | posee mayor nivel de activos que cubren las
deudas contraidas.

El valor obtenido el alto, lo que significa que
Endeudamiento 0,88 | sus actividades se desarrollan principalmente
con capital ajeno.

Segun el valor obtenido podriamos indicar que

Rotacion de Inventarios | 3,60 , . .
roté 3,6 veces el inventario en la empresa.

El plazo de 19 dias de cobro, es un valor
considerado como bueno, ya que antes del
mes se registran pagos por el producto
vendido.

Periodo Medio de Cobro 19,2

El indicador demuestra que el margen

Margen de Utilidad 0.4 obtenido por las ventas es alto (40%)
El valor obtenido (positivo) indica que existe
Capital de Trabajo 170 |un excedente y que por lo anterior se puede

ocupar este dinero para generar mayores
utilidades a futuro.

Fuente: Elaboracion propia.

Si bien existe un orden financiero, se desconoce los gastos e ingresos generados

por canal, no conociendo los flujos financieros que generan cada segmento.

Control de Gestion
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El area de Control de Gestion no ha sido implementada en la empresa Ventavid,
no hay un tablero de control que vigile los rendimientos de las diferentes unidades

gue componen el desarrollo de la cadena productiva.
3.2.3 Pretensiones futuras

Las pretensiones futuras para la empresa Ventavid es generar modificaciones en
cada una de las areas analizadas, con el fin de mejorar la cadena productiva de la

empresa.
3.2.4 Vias de logro
Tecnologia de la informacion

1. Generacién de un software que ayude a buscar los precios de productos
cotizados: el 78% de las cotizaciones o consultas relativas a productos y servicios
se realizan via telefénica, proporcion que se respalda en un estudio generado
entre el 16 de Agosto y el 28 de Septiembre del presente afio (Anexo 3).

El detalle resumido del tipo y cantidad de minutos de estas llamadas telefonicas,

se pueden apreciar en la siguiente figura.

Figura 7: Intervalo y cantidad de llamadas recibidas por la empresa Ventavid.
%
70 cotizaciones
65

/
20
15 Consultas por avances

10 Inter - empresa
5 Otros (*)

1234567 89 10 11 12 13 14 15 + minutos

Fuente: Elaboracion Propia
(*): Llamadas pitanzas o personales.

Como se puede apreciar en la figura 3 cerca del 70% de las llamadas que recibe

la empresa Ventavid son Cotizaciones, teniendo un rango de duracion de 3 a 13
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minutos, tiempo excesivo, que provoca el descontento del cliente, con la posible
eventualidad de que se corte la llamada o se niegue del servicio a otro cliente que

esté tratando de comunicarse con la empresa para poder cotizar un producto.

El software cotizador, es un programa que sera diseflado directamente para
Ventavid, el que tendréa dentro de sus caracteristicas la disponibilidad de todos los
productos ofrecidos, sus posibles medidas y por consiguiente el precio final, lo que
hara mas corto el proceso de la cotizacion en linea con el cliente y a la vez

permitird generar mayores cotizaciones en el transcurso del tiempo.

Para llevar a cabo esta mejora, se ha elegido a la empresa Consultorias en
Tecnologias de la Informacion (Anexo 4), para implementar este software en la
empresa, la eleccidén de la Consultora se basa en los precios del producto y a las
buenas referencias de otras empresas que han contratado los servicios Tl con

ella.

El costo del disefio, implementacion, marcha blanca y mantencion por un afio tiene
un valor de 90 Unidades de Fomento (UF), el periodo de disefio demorard 3
meses, la implementacion 2 meses y la marcha blanca 1 mes, la mantencion
comenzard en la fecha de término de la marcha blanca hasta cumplir 12 meses, el
pago de los servicios se realizara mediante factura pagando el 50% al comienzo
del periodo de disefio y el resto se cancelara una vez terminada la marcha blanca.
El costo de las mantenciones anuales posterior a la fecha del afio de garantia
tienen un valor de 20 UF afio, donde se pagara el 50% al comienzo del periodo y

el resto al finalizar el ano.

La intencién de esta implementacion, es bajar el rango de duracion de llamadas a
un maximo de 9 minutos por cliente en el periodo de los primeros 24 meses,
tendiendo a llegar a un maximo de 5 minutos de atencion por cliente en el tercer
afo del periodo 2013 — 2017, teniendo por consiguiente un aumento en la emision
de cotizaciones y a la vez la probabilidad de aumentar la venta de productos.

2. Correo Electronico Propio: Como la empresa posee pagina web, esta también

tiene un servidor y web master que administra los contenidos y aplicaciones web.

45



Considerando la informacion anterior, se solicitara la creacion de cuentas de
correo con la denominacién @ventavid.cl, ademas de sincronizar los correos
electronicos con el software Microsoft Outlook, que ayudara a los miembros de la
empresa a gestionar de mejor manera la informacion enviada y recibida desde y

para la empresa.

Este proceso no es trivial y sera necesario generar una capacitacion a los

miembros de la organizacion para que puedan usar el programa de forma éptima.

El desarrollo de la mejora descrita la realizara el actual administrador de la pagina
web y el costo por implementar los correos @ventavid.cl, la sincronizacion con
Microsoft Outlook y la capacitacion de 4 miembros de la organizacion asciende a
50 UF, el periodo que tomara en generar el trabajo descrito sera de 2 meses, 1
para la capacitacion y otro para la implementacién, el valor del servicio se
cancelard mediante factura en un 100% al comenzar el trabajo, los costos de
mantencion del correo para las 4 cuentas seleccionadas sera de 20 UF al afio, las

gue se cancelan comenzando el periodo.

Al generar el proceso anterior se pretende entregar: una mayor seguridad acerca
del trafico de la informacion que es emitida por correo electronico, la estabilidad

del servicio y la mejora de la gestidon de la informacion.

3. Mejoramiento de la calidad de la pagina web: la pagina web que esta hoy
disponible tiene un caracter pasivo, propio de la web 1.0, en donde la informacién

no es actualizada.

Se pretende que el administrador de la pagina web ocupe herramientas modernas
de programacion, actualizando la informacion y grafica de http://www.ventavid.cl/,
incorporando a las redes sociales dentro del sitio, con el fin de masificar e informar
los productos y servicios al publico. El trabajo descrito lo realizara el administrador
de la pagina web y el valor por la restructuracién y mejora de contenidos tiene un
valor de 150 mil pesos, mientras que las mantenciones tienen un valor de 10

UF/afio, ambos montos seran cancelados mediante factura posteriores al trabajo y
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al periodo de mantencion. El periodo presupuestado para llevar a cabo esta
mejora en lo relativo al disefio, implementacion y marcha blanca sera de 1 mes
para cada concepto. La finalidad de esta intervencion es hacer atractiva la pagina
web, atrapar la atencidén del cliente y hacer que este ultimo se sienta a gusto y

comodo maniobrando los contenidos que aparecen en la pagina web.

4. Incorporacion de software de corte y almacenamiento de materia prima: Desde
hace 10 afios atras se han generado en el mercado distintos software orientados a
optimizar los cortes efectuados en las placas (superficies) y a la vez permitir
almacenar el producto restante (retazos) en un directorio, posibilitando su uso

posterior permitiendo la optimizacion de la materia prima disponible.

El procedimiento que ocupa el software a consiste en ingresar la dimension de la
superficie total y la de los trozos a obtener, el programa, mediante algoritmos
matematicos entrega la forma optima en la cual deben ser trabajados los cortes.
Para el resto de superficie se le asigna una codificacién para su almacenamiento,

como se muestra en la siguiente figura:

Figura 8: Salida de Software optimizador de cortes

W BCUT — el Waierilah Catiieg Dysimieer
L. ik et
T b 22,3 i i LA Purhosd o D v £700 ) 00
L i # | [eiwiad - [ e ook & . sty . Srmrider §
T TR N ] 1] T = T
& = | 1 1 - 1
__ i =] e o (2 = A | R PN
wm ] =] e ] ] 54 MR
3 = = L 5 - 5
13 - Pt LN LT — e =
. thasic 1 - 1I|
Madwm |anbtorrmig = (B | Fes 1w Soeriy [2] inmsted
T Zoben . [
== L I LA NI wmy | - *
| || mmass | || ul " wl
R T R OTH TR s
i , i H
it || e | | | = [y e imamii
e ([T : e T e
[ Cud | | = e | =25 e LIk Emd)
| A Dol e = _"i r = LA | L Culp b b
T | ¢ I i L o
1 TR R
_l P | bk L R
] = a|la|a | =
ill § favs e i TR r '\;‘ T ? L

$ |
| | . L
I — 1 B el | Dol |-
Coriny il
a0 DT e, i |

| [ temel  ESC3 WA

1} [ i o

7 [ Gowe I0ER

| Bl o ndiednd
e g Lo

ok Tk
W otk e

L LR k)

Fuente: Tecnologias Trento
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En un principio, este software sera destinado a los duefios, vendedores y jefe de
taller, debido a que el objetivo de la utilizacion del programa es la optimizacion de
recursos, por lo mismo, si se diversifica su uso (en el comienzo de su
implementacidén) se podria generar un desorden respecto al uso de la materia

prima.

La implementacion del software necesita capacitar a los operarios, con la finalidad
de generar codificaciones y criterios Unicos desde el comienzo de la

implementacion, sobre todo en lo relacionado con el almacenamiento de retazos.

Si bien, existen softwares gratuitos de optimizacion, no se ocupara este tipo de
programas, sino que se implementara un recurso del tipo pagado que cuente con
soporte, actualizaciones, capacitaciones y mantenciones segun los requerimientos
de la empresa a diferencia del programa gratuito, que de mediar problema no

habria respuesta ni soporte alguno.

Después de analizar las diferentes propuestas acerca del software antes descrito
se ha elegido a la empresa “Tecnologias Trento” (Anexo 5) con el software “BCut”,
al cual se le adaptaria el disefio para la empresa Ventavid. El costo de esta mejora

es de 300 UF, que incluye una mantencién por dos afnos.

El periodo estimado para la implementacion serd para el disefio, capacitacion e
implementacién de 1 mes para cada uno, mientras que la marcha blanca durara 2
meses y seran 24 los meses de mantencion gratuita, el pago por los servicios se
realizara con factura pagarando un 50% al inicio, el 25% después de 6 meses y el
resto a los 12 meses iniciada la implementacién. El costo de la mantencion anual
sera de 30 UF al afo, pagando el 50% al inicio del periodo y el 50% al final del

periodo.

Con la implementacion de esta mejora se pretende llegar a un 20% de
optimizacion en el transcurso de 5 afios (12/2017), debido a que ademas de

determinar los cortes necesarios y especificos, utiliza de mejor forma los retazos
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generados en trabajos anteriores, pudiendo ser ubicadas con facilidad y asi,

utilizarlos para la elaboracion de productos.

5. Introduccion de dispositivos méviles inteligentes a las unidades de gerencia: la
movilidad de los duefios de la empresa es constante, por lo tanto el acceso a la

informacion para la toma de decisiones se hace relevante para ellos.

Considerando lo anterior, es necesario suministrar a los gerentes con equipos
moviles “inteligentes”, que ayudaran a la comunicacion verbal (voz), de emalil

(datos) y otros (fotos, mensajes, etc.) para mejorar la gestion de la empresa.

En la actualidad Ventavid mantiene un convenio con la empresa de
telecomunicaciones Entel, la cual le provee servicios, por lo tanto se recurrira a
esta Ultima para adquirir un equipo movil cuyas caracteristicas cumplan con los
requerimientos solicitados (Anexo 6). Sera necesario capacitar a los gerentes
acerca del uso y las utilidades que brinda el equipo “smartphone” para que puedan

ocupar en su totalidad las capacidades del terminal.

La empresa ya cuenta con planes de voz y datos para sus gerentes, por lo tanto
solo sera necesario adquirir un nuevo terminal, el que por las necesidades de la
empresa se determind que seria el equipo Samsung Galaxy S lll, el que tiene un

costo de 200 mil pesos, pagado en 10 cuotas de 20 mil pesos aproximado.

La capacitacion del equipo movil hacia los gerentes de la empresa lo realizara la
empresa Consultorias en Tecnologias de la Informacion y su costo sera de 5 UF
por un curso de capacitacion de 1 mes (para ambos gerentes), el valor de la

capacitacion se pagara después de la ultima sesion.

La incorporacion de este elemento a la empresa entregara rapidez en cuanto a la
transferencia de informacién, pudiendo la gerencia tomar decisiones de mejor

calidad en el menor tiempo posible.

Recursos Humanos
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1. Establecimiento de Capacitaciones: Las capacitaciones que seran realizadas
para los integrantes de la empresa Ventavid se destinaran a los diferentes
estamentos que la componen a continuacién se presenta la tabla resumen con el
tipo de trabajador, nombre de la capacitacion, institucion capacitadora, costos y
periodos de capacitacion:

Cuadro 13: resumen de Capacitaciones

Estamento Nombr_e d.erla InStItl.JCIOI’] Costo Fecha/periodo
Capacitacion Capacitadora
Administracion de Mutual de .
ClarEes Riesgos y Competitividad Seguridad $0- Jul - Dic 2013
Administracion de Mutual de .
Riesgos y Competitividad Seguridad $0- Jul - Dic 2013
Chofer — .
Prevencion de Riesgos de Mutual de $0.- Jul — Dic 2013
Conduccion. Seguridad '
Administracion de Mutual de .
Riesgos y Competitividad Seguridad $0- Jul - Dic 2013
Administracion de Mutual de .
S e Vel Riesgos y Competitividad Seguridad $0- Jul - Dic 2013
Excel Basico Inacap $ 280.000.- | Ago — Sep 2013
Excel Intermedio Inacap $ 320.000.- | Nov — Dic 2013
Vendedores Excel Bésico Inacap $ 280.000.- | Ago — Sep 2013
Excel Intermedio Inacap $ 320.000.- | Nov — Dic 2013
Prevencion de Riesgos de Mutual de .
Conduccién. Seguridad $0.- Jul - Dic 2013
Administracion de Mutual de .
Gz Riesgos y Competitividad Seguridad $0.- Jul - Dic 2013
Excel Basico Inacap $ 280.000.- | Ago — Sep 2013
Excel Intermedio Inacap $ 320.000.- | Nov — Dic 2013
Office 2010 Basico Inacap $ 300.000.- Ene /2014

Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en el cuadro anterior, los cursos destinados a los miembros de la

empresa se establecieron segun las necesidades de sus trabajadores.

Las instituciones seleccionadas para llevar a cabo las capacitaciones son la
Mutual de Seguridad de la Camara de Comercio de Chile y el Instituto Nacional de
Capacitacion (Inacap), la primera institucion posee un convenio con Ventavid y por
lo mismo las capacitaciones no tienen costo, mientras que el Instituto Inacap se
selecciond6 por la cercania a la empresa, sus buenas instalaciones e

infraestructura y por la calidad de sus docentes.
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El detalle de las duraciones y los contenidos de los cursos, se encuentran en el

Anexo 7.

Para estimular la asistencia a los cursos de capacitacion se entregara un bono de
15 mil pesos al trabajador para costear transporte y colacién en el periodo del

curso, considerando este gasto podemos concluir el costo final por trabajador:

Cuadro 14: Estamentos y costos de las capacitaciones

Estamento y Nro. de Trabajadores Costo de la Capacitacion por Trabajador
Obreros — 9 $ 5.000.-
Chofer - 7 $ 10.000.-
Jefe de Taller — 1 $ 620.000.-
Vendedores — 2 $ 610.000.-
Gerentes — 2 $ 1.850.000.-

Fuente: Elaboracion Propia

La empresa Ventavid no puede acceder a la franquicia Sence, estimulo a la
capacitacion y desarrollo de trabajadores, debido a que esta afecta al pago del
impuesto de segundo orden, por lo anterior, Ventavid debe costear la totalidad de

los cursos.

El objetivo de estas capacitaciones es poder entregar a los trabajadores
herramientas que les permitan tomar mejores decisiones y a la vez generar
conductas orientadas al autocuidado y a mejorar los procesos de la cadena de

produccion.

2. Creacion de un cuadro descriptor de cargo y responsabilidad: la empresa no
tiene una estructura de responsabilidades por cargo, lo que tiene como resultado

la sobrecarga laboral de algunos empleados.

Para todo lo anterior nos basaremos en la metodologia planteada por Carrasco.
2009, para describir los perfiles de puestos de trabajos de la empresa Ventavid, a
continuacion mostraremos el perfil de Chofer, el resto de perfiles se encuentran en

el Anexo 8:
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Cuadro 15: Descripcion de cargo de Chofer

1. Nombre del Cargo
CHOFER
2. Posicion del Cargo en el Organigrama
a) Subordinacién Peonetas (2)
b) Supervisién Jefe de Taller
¢) Comunicaciones Colaterales Vendedores - Jefe de Taller - Duefos
3. Contenido del cargo
Tarea Principal % Tiempo Laboral
Conduccion de Camionetas 60%
Instalaciones 20%
Transporte 5%
Suma 85%
Tarea Secundaria % Tiempo Laboral
Trabajo en Taller 10%
Limpieza y mantencién de vehiculos 5%
Suma 15%
Suma Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Con las descripciones anteriores podemos determinar de manera concluyente las
responsabilidades, dependencia y supervision de cada uno de los cargos, si bien
esta mejora se realizé basado en la metodologia de Carrasco, 2009, tomaremos
de referencia a una empresa RRHH Novo (Anexo 9) para costear esta
implementacién, que demora 1 mes en el disefio de las descripciones, y que
posee un costo de 3 UF cada una, pagandose con factura al comienzo del periodo

del disefio.

El objetivo de la implementacién de estas descripciones de cargo es establecer
claramente las obligaciones de cada miembro de la empresa, con el fin de reducir

la carga de trabajo de los Gerentes de la empresa.

3. Crear una metodologia de Ingreso para el nuevo personal: En la empresa
Ventavid no hay un proceso establecido para la seleccion del personal, lo que
eventualmente puede acarrear problemas, debido a que la empresa persona

contratada no responda al trabajo que se le designe de manera.
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En esta oportunidad la empresa RRHH Novo fue elegida para realizar el proceso
de reclutamiento de personal, el que consistira en la realizacion de test
psicolégicos de Rorschach y Lischer, mas una entrevista personal, en el que se
determinard si existen o no las habilidades respectivas en el entrevistado para
acceder al trabajo, posterior a este proceso vendria la entrevista con el duefio para

gue el determine si es la persona optima 0 no para ocupar el cargo determinado.

La empresa RRHH Novo, considerard un mes para cada una de las etapas que
componen el proceso de reclutamiento, disefio, capacitacion e implementacion,
mientras que la marcha blanca del proceso de ingreso del personal tendra una

duracion de 4 meses, el costo por la evaluacion de un postulante seré de 2,5 UF.

El objetivo de esta implementacion es incorporar a la empresa los mejores
empleados, seleccionados por capacidades y actitudes llevando a la empresa a

tener mejores desempeios y rendimientos a corto y largo plazo.

4. Determinar una estructura de Bonificacion por desempefio: una manera de
estimular el trabajo y a su vez a los trabajadores, es implementar una asignacion

de una bonificacion respecto a su desempenio.

Para la estructuracion de esta bonificacion se ha elegido a Margarett Olson,
miembro del &area consultora de Recursos Humanos de la Empresa Price
Waterhouse Cooper (Anexo 10), la que de manera particular entregara el servicio
de estructurar una bonificacion por desempefio. Segun la consultora la
metodologia mas acertada para estructurar un bono por desempefio se basa en

dos conceptos:

La calificacion constante de los miembros de la empresa, situacion que se
expondran en la propuesta para Recursos Humanos nimero 7 y en segunda
instancia, la revisibn de la contabilidad de la empresa, la que consiste en
establecer los ingresos netos en un periodo de 6 meses consecutivos,

considerando el siguiente modelo:
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(Ingresos — Costos) = EBITDA — (Depreciacion +Impuestos + Intereses) =Ingreso Neto

De los ingresos netos se determinard un 10% que sera dividido entre los
trabajadores en partes iguales, ahora, los trabajadores que no tengan una
calificacion igual o superior a 5 en el afio, no se les entregara el bono de

desempefio, sumando ese monto al resto de los ingresos netos de la empresa.

La consultora demorara 2 meses en disefiar el modelo completo de generacion de
bonos por desempefio y el costo de la consultoria sera de 15 UF que sera pagada

mediante una boleta de honorarios.

Esta bonificacibn se entregara un beneficio monetario a los trabajadores,

buscando estimular el trabajando de buena forma en el transcurso de un afio.

5. Determinacion de metodologia para el aumento de las remuneraciones: hoy el
aumento de remuneraciones en la empresa Ventavid se relacionan con el IPC mas
un porcentaje extra (variable), pero ese porcentaje extra no se ha estructurado o
estandarizado, por otra parte no hay una cantidad presupuestada al aumento de

sueldo para la retencidn de trabajadores que se quisieran ir de la empresa.

La Consultora Sra. Margarett Olson (Anexo 10), ayudd a generar un modelo de
aumento de remuneraciones y el monto para ofrecer en funcion de la retencion del
personal. A continuacion mostraremos el modelo actual y la propuesta futura para

el aumento de sueldo anual a los trabajadores de Ventavid.

Cuadro 16: Modelo para el reajuste de sueldos
Modelo Actu al
Aumento del IPC | Aumento de Duefios | Aumento Total
1-4% (1 —5%) 2 al 9%
Modelo Propuesto
Aumento del IPC | Aumento de Duefios | Aumento Total
1-4% (3%) 4 al 7%
Fuente: Elaboracion Propia
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La propuesta de la consultora es de adicionar al valor del IPC anual un 3% de
aumento, este valor va de la mano con el crecimiento de la industria a nivel
nacional a nivel pyme y ademas sera una cifra constante y conocida por los

empleados.

Si bien, la consultora de la empresa Price WaterHouse construy6 el modelo de
reajuste de sueldos, para valorizar este procesos tomaremos como referencia a la
empresa RRHH Novo, la que por realizar este modelo de reajuste salarial pide un

monto de 10 UF por la consultoria.

La incorporacién de esta metodologia en la empresa serd de suma importancia, ya
gue establecera porcentajes y montos destinados al aumento de remuneracion, de
esa forma se podran estructurar presupuestos de gastos para los afios a futuro,
por otra parte quedara constancia del interés de los duefios por sus empleados a

los cuales se les aumentara el sueldo segun determine la metodologia.

6. Incorporar un administrador de empresas: en la actualidad, la cantidad de
trabajo que tiene la empresa Ventavid es abrumador, la generacién de
cotizaciones, la logistica para el transporte, la compra de materia prima y varios
otros elementos de la cadena productiva son de exclusiva responsabilidad de los
duefios, siendo evidente esta sobrecarga en el tiempo que demoran en tomar una

decision respecto a un trabajo de alta envergadura.

La incorporacion de un administrador, posicionado entre los duefios y el jefe de
taller seria una gran ayuda, ya que aliviaria el trabajo de los duefios y con los
conocimientos previos en materias de administracion y logistica, la empresa

tendera a mejorar su gestion.

El proceso de busqueda e incorporacion del administrador lo realizara la empresa
RRHH Novo, la cual cobrara 2,5 UF por cada entrevistado que decida postular al
cargo, en el mismo ambito la empresa ofrecer4 un sueldo de M$ 650 brutos al

trabajador que ocupe el cargo.
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Se determinard un 1 mes para buscar al posible postulante y se establecera la
misma cantidad de tiempo para capacitarlo en materias respectivas a las

actividades que realiza la empresa.

La incorporacidon de un administrador aliviara a la gerencia mediante el traspaso

de responsabilidades que busca agilizando los procesos internos de Ventavid.

7. Creacion de una encuesta para la revision del clima laboral: el clima laboral en
la empresa nunca ha sido medido, solo se mantiene una percepcion del clima por
parte de los duefios. La implementacidn de esta encuesta ayudara a comprender
como se encuentra el ambiente laboral. Basado en la metodologia disefiada por el
Instituto de Economia Aplicada a la Empresa. 2008, se ha construido la encuesta

que se aplicaria a cada uno de los trabajadores de la empresa (Anexo 11).

Esta encuesta se debe desarrollar 2 veces al afio de forma andnima, depositando
cada encuesta en un buzon, que tiene como finalidad obtener respuestas veridicas
y no influenciadas por la gerencia, los resultados de las encuestas deben ser

guardados con la finalidad de tener un comportamiento historico.

Para poder estimar el costo y los tiempos que demoraria generar esta
implementacién, se tomé como referencia a la empresa RRHH Novo, la que por
generar la encuesta cobra un valor de 20 UF, mientras que la ejecucion, analisis e

informe posterior de la encuesta tendra un costo de 10 UF.

El objetivo de la implementacién de esta mejora es mostrar a la gerencia el clima
laboral de la organizacion, saber cuales son sus falencias y requerimientos, saber
como ven a sus jefes y su trabajo, entre otras. Esta informacion servira para
generar medidas y actividades para mejorar la vida laboral de todos los

empleados.

8. Entrevistas de calificacion y retroalimentacion de trabajadores: como se postuld
en los puntos 4 y 5 de las mejoras referidas a Recursos Humanos, es necesario

mantener un buen nivel de trabajo en el tiempo, para lograr bonificaciones y
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aumentos de sueldo, por lo tanto es necesario mantener calificaciones y

retroalimentaciones constantes de los trabajadores.

La empresa RRHH Novo postuld que los niveles de calificacion para los

empleados deben ser de 1 a 7 en donde:

Rango Status
1 ainferior a 4 No Logrado
Entre 4 a inferiora 5 Logrado
De5a7 Logrado con excelencia

Las retroalimentaciones a los trabajadores seran cada 6 meses y se haran a todos
los trabajadores, generando una ficha respectiva para ver el comportamiento

histérico de cada trabajador.

Lo que se busca con la implementacion de esta mejora es mantener a los
trabajadores constantemente informados acerca de su trabajo y junto con ello
orientarlos a seguir con sus labores fomentando sus rendimientos positivos con

bonos y estimulos.
Habilidades Directivas.

1. Estructurar Capacitaciones e instrucciones respecto a Habilidades Directivas:
respecto a este tipo de capacitaciones la empresa no tiene ni ha tenido

capacitaciones referentes al tema.

Por el conocimiento personal de su metodologia y la forma como plantea el tema
de la Habilidad Directiva se ha elegido a José Valenzuela, profesor de catedra de
Habilidades Directivas del Magister de Direccion y Gestion de Empresas, del
Departamento de Ing. Industrial, Universidad de Chile, para que desarrolle 2
talleres formativos a los duefios de la empresa Ventavid, relativos a Eneagramas,
Genogramas y Espacios Transformativos, los que tendran un costo de 300 mil
pesos cada uno, la duracion de cada curso serd de 1 mes y el valor del curso sera

cancelado al comienzo de las clases mediante factura.

57



Estos cursos seran de gran ayuda para los duefios de la empresa, debido a que
se fortaleceran criterios y a la vez se les entregara un espacio y herramientas que
le permitirdn identificarse con una tipologia de personalidad y trabajar sus
caracteristicas centrales para implementar a diario, lo que ayudara a los duefios a

tomar mejores decisiones en el futuro.

Para el area de Operaciones

1. Determinar una planificacion para el manejo 6ptimo del Stock: es necesario,
determinar que articulos representan la mayor parte y valor del inventario,
midiendo su uso en dinero, ya que de esta manera se podria justificar una

movilizaciéon o inmovilizacién de los articulos.

Los articulos que representan la mayor parte del inventario no son necesariamente
los de mayor valor monetario, ni tampoco los que se usan con mayor frecuencia,
sino que son aquellas cuyas valorizaciones constituyen un elevado porcentaje
dentro del inventario total. Para poder determinar cuales son aquellos productos
mas importantes del inventario es necesario establecer una curva ABC, que
permita identificar cuales son los articulos de mayor valor, pudiendo optimizar la
administracion de recursos y entregando nuevas herramientas a la gerencia para

la toma de mejores decisiones.

Considerando el contenido expresado en los parrafos anteriores, se desarrollo
junto con los duefios y el jefe de taller un listado de los 20 (Anexo 12) articulos
mas importantes y la vez mas usados en el desarrollo de productos, con su

respectiva descripcion, consumo y costo unitario.

A continuacién, debemos determinar la participacion monetaria de cada articulo en
el valor total del inventario, determinando los porcentajes de participacion relativa
de cada unidad en la cantidad total de elementos, la valorizacion de cada unidad y
por ultimo el porcentaje que representa cada una de las valorizaciones en el valor

total del inventario, luego se debe ordenar en forma decreciente el porcentaje de
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valorizaciones del consumo total y participacion acumulada, determinando el

siguiente cuadro:

Cuadro 17: Cuadro de inventario ABC

Art. Po_rc_enta_jg: de Porcentaje de Porc_eptaje_ ge Porcentaje de
Nro Participacion en Consumo Total Participacion Valor Clase
el total Acum. Acumulado
14 2% 27,63% 2% 27,63%
12 8% 22,39% 10% 50,02% A
13 3% 13,96% 13% 63,99%
11 7% 12,68% 20% 76,66%
4 8% 3,88% 28% 80,55% B
5 5% 3,24% 33% 83,79%
6 8% 2,55% 41% 86,34%
7 9% 2,45% 50% 88,78%
9 11% 2,13% 61% 90,92%
8 13% 1,79% 74% 92,70% C
10 9% 1,53% 83% 94,23%
1 2% 0,88% 85% 95,12%
18 1% 0,74% 86% 95,85%
19 1% 0,69% 87% 96,54%
2 3% 0,68% 90% 97,22%
15 1% 0,68% 91% 97,90%
17 1% 0,66% 92% 98,56%
3 5% 0,65% 97% 99,21%
16 2% 0,45% 99% 99,66%
20 1% 0,34% 100% 100,00%

Fuente: Elaboracion Propia

Ahora, con los porcentajes de participacion acumulada y de valor acumulado se

puede construir la curva ABC del inventario de la empresa Ventavid.
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Figura 9: Grafico inventario ABC.
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Fuente: Elaboracion Propia

Como se aprecia en el grafico anterior, solo tres articulos presentan la mayor
valoracion (perfiles de aluminio AL42, 5000 y 8000), por lo tanto si se controlaran
estrictamente, se tendria dominado cerca del 60% del valor total del inventario,
ademas, controlando los angulos de aluminio 20x20, los vidrios de 10 y 8 mm se

tendria el control del 83% del valor total del inventario.

Se ve en el grafico que el 15% del inventario justifica el 60% de su valor, mientras
qgue el 30% del inventario justifica el 82% de su valor; a su vez, el 70% del
inventario justifica el 91% del valor total del inventario. Considerando los
costos de mantenimiento y control de estos ultimos elementos, se llega a la
conclusion de que no es necesario controlarlos estrictamente, debido a su poca
valorizacion y que se debe mantener el minimo stock posible de estos productos.

La asignacion de la letra A en 60%, B en 80% y C en el 90% para la empresa
Ventavid se determind basado en la cantidad de productos que maneja la
empresa.

Como conclusion podriamos indicar que para las areas ABC:
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» Para los articulos que se encuentran en la seccion A se debe usar un sistema
de control estricto, realizar revisiones continuas y exhaustivas a las existencias
evitando generar sobre-stocks.

» Para los articulos que se encuentran en la seccion B, se debe aplicar un nivel
de control intermedio.

» Por ultimo, para los articulos C, se debe utilizar un control basico, pero aun asi,

se debe generar revisiones periddicas de estos articulos.

Como propuesta para esta mejora no se descarta la futura aplicacion de sistemas
informaticos que permitan mejorar el proceso de control de inventario, ademas que
ayuden a programar el periodo y la cantidad de unidades necesarias para tener un

stock optimo.

Esta implementacion se valorara con un costo de 25 UF, considerando el valor de
mercado que tiene el solicitar este tipo de estudio a una empresa consultora, como

por ejemplo a Consultores en Tecnologia de la Informacion.

2. Determinar el Layout de la empresa: Actualmente la empresa posee dos
sucursales en la zona centro de Santiago, uno ubicado en Av. Santa Rosa 1998 y
Alonso Ovalle 778, los que se distribuyen actualmente de la forma indicada en el
Anexo 13.

Como se puede apreciar las distribuciones actuales de la empresa Ventavid en el
local ubicado en Avenida Santa Rosa y Alonso Ovalle, no son las mejores, debido
a que la linea de produccion no tiene una gestion estratégica, ya que muchas
veces el personal de la empresa debe circular mas de una vez por el mismo punto,
perdiendo gran cantidad de tiempo en el proceso, basado en la estrategia de
Chase, 2009, se estructuré una nueva forma de distribucién o layout de los

elementos que componen los locales.
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Figuras 10 y 11: Planos layout de local Alonso Ovalle 778 y Santa Rosa 1998
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Fuente: Elaboracion Propia

Como se puede apreciar en la figura 7 y 8, ahora existe una distribucion espacial
gue se coordina con el quehacer diario de la empresa, se puede ver una renovada
distribucion de los aparatos que conforman la linea productiva en ambos locales

de la empresa.

Aplicando este nuevo layout en las sedes de Ventavid se pretende mejorar los
procesos y aumentar los rendimientos de la empresa, debido a que se determinara

una linea estratégica de produccién disminuyendo los tiempos y posibilidades de
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dafiar las materias primas, logrando disminuir los gastos operacionales y
contribuyendo al aumento de las ganancias.

Se estima que con la nueva distribucion de la maquinaria el ciclo de produccion de
productos disminuird en un 20%, mejorando el “lead time” existente entre la

solicitud del pedido y la entrega del mismo.

Basado en la empresa Consultorias en Tecnologias de la Informacién esta mejora

sera valorizada en 100 UF.

3. Metodologia para el reparto de mercaderia: respecto al reparto de la mercaderia
se podrian generar célculos mateméticos referidos a la estructuracion de rutas
optimas y por ende utilizar modelos de maximizacion y minimizacién, pero
establecer esta metodologia en lugar de ayudar, tenderia a confundir y a generar
mas problemas que soluciones, debido a que estos programas de maximizacion
se construyen en base a un sin nimero de variables que entregan una valor final,
variables que cambian hora, tras hora por lo tanto no se ocuparé esta estrategia

para desarrollar este punto (Barrios, 2004).

La forma en como se generara la metodologia para el transporte se basara en
Chase, 2009, que postula un ordenamiento en la forma en como se estableceran
los despachos, es decir debe existir una planilla en la cual se incorporen los
despachos, la que se debe estructurar desde el dia anterior, existiendo la minima
posibilidad de alterar la planificacion, la planilla se generara para llevar un control y

registro del despacho de articulos se presenta en el siguiente cuadro:

Cuadro 18: Planilla de despacho de articulos

Nede Articulos (N°de Hora
Fecha Conductor D Direccién de Despacho Guia de Despacho Aproximada
espacho
o Factura) de llegada

Fuente: Elaboracion Propia

Con la planificacion de despacho se quiere generar una metodologia y un orden

respecto a la distribucién de mercaderia a los clientes, y no estar generando de
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manera improvisada un listado de direcciones para entregar los trabajos de la
empresa, por otra parte, tener el listado de articulos y direcciones anterior a la
fecha de entrega permite generar una ruta optima, es decir, no pasar dos veces
por el mismo punto, logrando la optimizacion de recursos, mediante una menor
pérdida de tiempo por parte de los trabajadores y una baja en la cantidad de

kilometros recorridos y un menor gasto de combustible por parte de los vehiculos.

Podemos mencionar a modo de potenciar esta mejora, la posibilidad de incorporar
modulos GPS a la flota de vehiculos lo que permitird tener un control estricto
acerca de los desplazamientos y tiempos ocupados en los traslados de

mercaderia.

Si bien la mejora planteada se basa en apuntes de pregrado y cursos de
postgrado, se determinara un valor monetario a la mejora con el fin de incorporar
este costo al flujo de caja, el monto que se incorporara sera de 40 UF, valor que

nos da como referencia la empresa de Tecnologias TI.

4. Fortalecer cadenas de suministro de materias primas: la relacion que existe
entre los duefios de la empresa (Compradores) y los distribuidores de materia
prima (Vendedores) es positiva, lo que se refleja en la obtencion de muy buenos
precios de materia prima, cercanos al 40 o 50% mas bajos que el precio de

mercado.

Por lo anterior el fortalecimiento de la cadena de suministro se lograria entregando
elementos corporativos de la empresa Ventavid a los vendedores de materia
prima, como lo son poleras, gorros, llaveros y/o entradas a eventos (cine, teatro o
conciertos), todo lo anterior con el fin de fortalecer y estrechar lazos con los

vendedores.

Siempre se debe mantener conversaciones con otros proveedores de materias
primas, debido a que por la naturaleza de estas (fragiles) existe la posibilidad de
gue los proveedores “oficiales” no tengan los articulos necesario para cubrir la

demanda y sea necesario acudir a otros distribuidores.
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El costo de esta mejora se determinara en 500 mil pesos anuales, gastos referidos

principalmente en la compra de articulos para atencion y regalos.

Lo que se quiere lograr mediante esta mejora es establecer un estrecho lazo de

confianza con los diferentes distribuidores que suministran materia prima.

5. Revisar la cadena productiva de la empresa: en la actualidad, la empresa
Ventavid posee una estructura de generacion y desarrollo de actividades para la
generacion de un trabajo (Anexo 13).

Como se aprecia en la figura (Anexo 13) no existe una comprobacion por parte de
los vendedores si se encuentra o no disponible la materia prima para desarrollar el

trabajo, lo que podria ocasionar un mal rato con los clientes.

Si bien esta forma de trabajar se ha mantenido en el transcurso de los afios que
lleva la empresa, se ha visto que en ciertas ocasiones hay un aumento en los
tiempos de espera de trabajos, a veces se ha llegado a duplicar esfuerzos y
trabajo para una misma orden, lo que conlleva a la pérdida de tiempo, materia
prima y por ende dinero a la empresa Ventavid. A raiz de lo anterior se ha

disefiado un nuevo modelo para el desarrollo del trabajo:

Figura 12: Mejora propuesta de la Cadena Productiva

Srdande ‘ ‘ Duefos ‘
Trabajo
Obrero + Materia Prima + |
Insumos
Vendedores [sinforma Orden .de
Trabajo
7 ¥ Inicio del
A o Trabajo
i e L s
FH = - Existen las ™

(é‘lf:ga;gu"fr:i‘;%—NGH/ Materias Primas
S /,/ " e Insumos
- 2 .

S “~

Jefe de
Taller Fin del
Trabajo

/,\\ Insumos Jefe de Taller
" Solicha ™
Aprobacion de  ————35| l Vendadores
. Duefos
\,/ / .
o g
NO /Se'c!mce e = S
Se Rech <. Fecha para )—Rechsza Se reCha?a e e P Se espera
e Rechaza SN entrega el Trabajo i Necesita ™~ | | tatiro en
B Despacho
el Trabajo \\r/ = Rache el local
ACEPTA \,,-/

S1
Pasa al Pto. A Se genera

el despacho
pertinente

65



Fuente: Elaboracion Propia
Como se aprecia en la figura anterior el fin de la propuesta es incorporar a la

empresa un procedimiento claro y ordenado para desarrollar un trabajo, el que
contempla la generacion de trabajos por parte de los Duefios de la empresa, la

existencia o no de materia prima y la reprogramacion de posibles trabajos a futuro.

Para contabilizar esta medida nos fijaremos como referencia a la empresa
Consultorias en Tecnologias de la Informacion, la que por realizar esta

estructuracion solicita un monto de 30 UF.

Con esta nueva metodologia se busca desarrollar un proceso de trabajo ordenado
y asi disminuir tiempo y duplicacién de labores, las que conllevan pérdida de

tiempo, materia prima y dinero para la empresa.

6. Establecer una metodologia para la asignacién de prioridades en los trabajos:
para poder establecer la prioridad de asignacion en los trabajos, debemos

establecer a los segmentos a los cuales venderemos nuestros productos.

Respecto al mercado retail, la asignacién de prioridades de atencién sera de el
“primero que entra, primero que sale”, siendo atendidos en el mismos dia o como

maximo en 4 Dias.

Para los productos orientados al mercado Corporaciones y Mayoristas, también se
ocupara la misma metodologia, pero al momento de presentarse una sobre
demanda de trabajo, se debera establecer un elemento de prioridades para poder
elegir el mejor trabajo en lo que a margenes monetarios respecta. Para poder
establecer niveles prioritarios de atencion se debe considerar tres aspectos

primordiales:

» Existencia de la Materia Prima para los productos solicitados.
» Margenes que representa el trabajo.

» Tiempo de Holgura establecido por el cliente.
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Relacionado con la materia prima, el item refiere a que si al momento de
generarse el trabajo se posee la materia prima respectiva, si no se tiene el
material, se podra establecer un tipo de negociacion en el tiempo de entrega de
los productos con el cliente, de esta manera se podran obtener holguras de tiempo
en la entrega final del trabajo, correspondiente a los méargenes del trabajos, se

debe elegir el que entregue los mayores margenes para la empresa.

Respecto a la holgura de trabajo este elemento es un concepto que se debe
manejar por parte de los vendedores, es decir, los vendedores deben saber a
priori respecto a otros trabajos previamente calendarizados para poder generar

una fecha de entrega probable a los nuevos trabajos.

Para resolver el problema anterior se pensdé en implementar un teorema
algebraico como el “Knapsack Problem” (Karp. 1972) o problema de la mochila, la
gue trata de resolver un problema de optimizacion combinada, en la cual genera

niveles de prioridades segun la ponderacién que se le otorgue el investigador:

n
Maximizar Z Uy
i=1

n
Tal Que Z w;r; < W, z; € {0,1}

=1

Pero la generacion de algoritmos es muy complejo para la empresa, por lo tanto
se establecera un calendario Unico y oficial de trabajos, es decir tanto vendedores
como duefios tendran un calendario Unico y en linea, en el cual se estableceran
los tiempos de entrega de trabajos, teniendo todos los miembros de la empresa

una informacion Unica, para poder programar entregas de futuros trabajos.

Para costear esta iniciativa tomaremos como referencia a la empresa Tecnologias
TI, la que por prestar este servicio de programacion de planillas en linea cobra un
valor de 45 UF.
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La anterior metodologia busca estructurar la toma de decisiones de manera facil y
rapida, con el fin de no comprometer la imagen de la empresa en cuanto a las

fechas y compromiso de calidad referido a la entrega de trabajos.

7. Incorporacién de un brazo robdtico (tecle neumatico con viga curva) para el
traslado de planchas de vidrios: el trabajo con placas de vidrio son la principal
labor que realizan los obreros, pero para poder ejercer esta actividad es necesario
trasladar la materia prima, cuyas dimensiones comunmente son de 3 por 6 metros,

y cuyo peso varia entre los 30 y los 50 kilos.

El movimiento de estas planchas de vidrios genera grandes pérdidas de tiempo,
debido a la envergadura y ademas que su traslado constituye un peligro de posible
accidente de los obreros y por ultimo la posibilidad concreta de romper la materia

prima, generando pérdidas monetarias para la empresa.

Por lo anterior, se ha establecido como una mejora la instalacion de un “brazo”
mecanico del tipo neumético, instalada en rieles ubicados en la seccién superior
del galpdn de trabajo lo que ayudara a los obreros a trasladar la materia prima de
manera rapida y segura, optimizando el tiempo y mejorando los niveles de
seguridad en el interior de la empresa.

A continuacion se muestra una figura relativa a un plano de planta en como se

incorporara el brazo robdético:

Figura 13: Plano de distribucion de brazo robético
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La incorporacion de este brazo robético disminuira en un 25% los tiempos de
traslados de materia prima, ademas no sera necesario contar con 2 o mas obreros
para el traslado de placas de vidrio, ya que solo se necesitard de un obrero para
tal actividad, otro punto positivo sera la disminucién en la tasa de perdida de
materia prima, la que mensualmente ronda en 3 a 4 m2, perdidas que, en un 50%,
se producen en el traslado de la materia prima a la mesa de trabajo (el resto se
produce en el traslado del producto a la obra), la que se estima disminuira a cero.
Los accidentes también disminuiran, se prevé que con esta nueva herramienta de
trabajo, se disminuira la tasa de accidentes producidos por esta actividad a no

mas de uno por afio.

Como se puede ver solo un operario podra maniobrar el brazo, ganando tiempo,
seguridad y optimizando el proceso. La empresa seleccionada para implementar
esta mejora es Vertical Logistic (Anexo 14), la que por un costo de 85 millones de
pesos implementara, capacitara, pondra en marcha y dara mantenciones a la
magquinaria. Con esta mejora se pretende disminuir la pérdida operacional, mejorar
la calidad en el trabajo de los obreros, mediante un menor esfuerzo por parte de
estos ultimos y a la vez mejorar los rendimientos de trabajo de los obreros.

De esta manera, aumentaran los ingresos de la empresa.

Marketing

1. Mejoramiento de los canales actuales de marketing: la mejora de los canales

existentes en la empresa Ventavid seran:

a) La mejora de la pagina web, el sitio electrénico de la empresa presenta una
calidad béasica y muy parecida a una web del tipo 1.0 en donde se incorpora
informacion y no se mueve mas, lo que se pretende es generar mediante el
proveedor y web master de www.ventavid.cl una web 2.0 en la cual la informacion
sea actualizada de forma periddica, que el contenido sea interesante y llamativo
para el consumidor y que ademas se incorporé informacion relativa a la vidrieria

con el fin de captar nuevos negocios.
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Los costos y el proveedor del servicio que llevard a cabo esta mejora se encuentra

en la seccion de mejoras relativas a la tecnologia de la informacion.

b) Una de las vias directas de publicidad que posee la empresa consiste en un
cartel publicitario ubicado en el local de Avenida Santa Rosa 1998, el cual posee

dimensiones pequefias respecto al 6ptimo que podria representar.

Por lo anterior se ha solicitado a un dibujante y a la vez constructor de este tipo de
publicidad que genere un cartel con nuevas dimensiones y con un nuevo
contenido, las dimensiones del nuevo cartel seran de 1,80 mts de ancho y 3 mts
de largo, con lo anterior, se lograra captar la atencion del publico que pasa por las

afueras de local.

c) La empresa Ventavid posee un aviso publicitario en las paginas amarillas, el
cual esta falto de color y por lo mismo no llama la atencion del puablico que visita
una de las fuentes mas usadas para buscar empresas en nuestro pais. por
consiguiente, se contactd con un publicista que generard una nueva imagen y
elemento comercial que incorporar en el libro de publiguias, El costo del disefio
sera de 200 mil pesos, que seran cancelados mediante boleta de honorarios.

Con esta mejora se pretende llamar la atencion del cliente potencial y por lo

mismo generar mayores posibilidades de venta de productos.

d) Por dltimo, existe la mejora de actualizar el folleto que existe en la empresa, el
actual folleto incorpora informacion basica y muy poco relacionada con el mercado
retail, la nueva propuesta busca incorporar elementos propios del mercado retall

gue incentiva y muestra productos dirigidos hacia este segmento.

La mejora sera realizada por la empresa de publicidad Manquehue, la que por sus

servicios cobrard un monto de 50 mil pesos.

La finalidad de esta mejora es poder promover productos especificos a un
mercado especifico, dando a conocer ademas otras posibles posibilidades de

compra, con esta mejora se busca mejorar la cantidad de ventas de la empresa.
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2. Establecer un Marketing por segmento de venta: como se ha planteado en
capitulos anteriores, es necesario establecer un marketing de forma segmentada y
especifica a nuestros clientes, por lo anterior se han establecido los elementos de
marketing por segmento:

a) Segmento Retail: para este segmento se confeccionard y mejorara el folleto

incorporando nuevos productos referidos a este segmento.

b) Segmento Corporaciones: se mejorara el elemento de Publiguias y se
incorporara a la web Chile Proveedores para captar mayor mercado relativo al

segmento Corporaciones.

c) Segmento Mayorista: en este caso no se generaran mayores modificaciones o
intervenciones en el area marketing debido a que como se planted en la
introduccion de esta memoria, los clientes mayoristas tienen demoras en el pago
hacia Ventavid y por lo mismo la empresa ha establecido no generar mayor
publicidad a este tipo de clientes y solo se generaran contratos de trabajo
mediante nexos de conocidos o conocimiento de situaciones de pago de trabajos
previos, de lo contrario no se celebraran contratos para hacer trabajos con estas

empresas Mayoristas.

Respecto a otros elementos para llegar a los segmentos, sin duda la renovada
pagina web que presentara la empresa, mejorara la captacion e informacion de los

clientes.

3. Generar un elemento que una la marca con el producto: en estos momentos la
empresa no tiene un elemento que las una con la marca, por lo tanto se ha
estudiado desarrollar un sello autoadhesivo de facil desprendimiento el que se
incorporara en los productos emitidos por la empresa Ventavid, el disefio de este

adhesivo es:
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Figura 14: Sello de Calidad Ventavid.

SELLO DE CALIDAD

VENTAVID

Fuente: Elaboracion Propia

Asi, por cada trabajo destinado a los segmentos Corporaciones y Mayoristas se
incorporaré este sello en los articulos, de esta manera se generara un elemento

gue vincule a la empresa con la marca.

Al incorporar este simbolo dentro de los productos ofrecidos se busca llegar a la
persona y no a un cliente, es decir, se busca cambiar el concepto de venta actual
por uno mas global en donde se busca ganar un cliente — amigo, el cual
transmitird su buena experiencia a otros, los que a su vez amplifica la oportunidad
de préximas ventas.

Por otro lado un simbolo rojo, llamativo, induce a tener una emocion de alerta o de
atencion, el que después de observarlo y leerlo manifiesta la calidad de la
empresa por entregar un producto de calidad, lo que generard una sensacion de

confianza y respaldo al cliente una vez comprado el producto.

Al ser un elemento llamativo (color y forma) este elemento pretende quedarse en
la memoria del consumidor, tratando de ingresar en el “top of mind” del cliente al

momento de recurrir a un vidrieria en una oportunidad préxima.

El simbolo que se incorporara en los productos de la empresa Ventavid buscara

entregar un mensaje directo, sin dar pie a confusiones, es decir el concepto que se
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quiere entregar es claro: Sello de Calidad, no buscando segundas ni terceras
sensaciones 0 mensajes, por ultimo, con este elemento se establecerd una

identidad particular de la empresa.

El costo de implementar este elemento en la empresa es de 200 mil pesos,
ademas el costo del adhesivo es de 150 mil pesos las 500 unidades, las que

duraran cerca de 3 meses.

4. Generar una metodologia para la realizacion de encuestas de satisfaccion de
atencion. La generacion de una EPA o encuesta de post atencién es en lo
absoluto necesaria para conocer como se sintié el cliente al momento de realizar

su compra.

Estas encuestas segun RRHH Novo, deben ser breves y de no mas de 3
preguntas, ya que al ser una encuesta corta, se asegura un alto porcentaje de
respuestas, por otro lado se aconseja que estas encuestas se depositen en un

cubiculo, con el fin de generar en el encuestado la sensacién de anonimato.

La encuesta sera generada de la siguiente manera:

Cuadro 19: Encuesta Post Atencion
Encuesta EPA

1.- Cual es su nivel de satisfaccion después de ser atendido en Ventavid?
Muy Satisfecho  Satisfecho  lgual a como llegue_ Insatisfecho  Pésimo__
2.- Cuanto nos demoramos en atenderlo:
Mucho _ Eltiempo aceptable  Muy rapidos__
3.- Como fue la atencion de Ventavid
Muy Buena__ Buena__ Aceptable  Mala__ Muy Mala_
4.- Recomendaria nuestra empresa a otras personas
Si . No__
5.- Si desea déjenos sus comentarios acerca de la atencion de Ventavid.

Fuente: Elaboracion Propia
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Este sondeo se realizar4 a cada cliente que genere una compra en la empresa,
mientras se le entrega su pedido o producto, pretendiendo generar un alto nivel de
respuesta, las cartolas con las preguntas serdn depositadas en un cubiculo
ubicado en un sector del area de ventas, similar a una urna, el responsable de
revisar el resultado de las encuestas seran los directores de la empresa, a los que
se les presentara la urna y ademas seran ellos los responsables de las llaves de la

urna.

Con esta encuesta se tendra una percepcion de como lo esta haciendo la empresa
en cuanto a su atencion y como satisface la empresa las necesidades de atencion
al cliente, el costo de esta implementacion sera de 350 mil pesos, basado en la

informacion de la empresa RRHH Novo.
Finanzas

1. Restructuracion de contabilidad por segmento: como se ha mencionado en
capitulos anteriores, la contabilidad de la empresa se ha llevado de manera
estricta y de buena forma, pero con ésta estructura hasta este momento no es
posible discriminar que venta se realiz6 a que canal, ni tampoco que gasto se

establecio para cada segmento en particular.

En conversaciones con el contador de la empresa, menciond que la Unica forma
en poder establecer un criterio para determinar las ventas por canal, es
incorporando en las facturas un campo numérico que contenga dos alternativas (1
0 2), en donde una alternativa sea la venta al segmento corporacion, el cual se
diferencia del mayorista principalmente por el niumero de articulos que solicita,
mientras que la otra alternativa se orienta a empresas mayoristas, que se
caracterizan por solicitar un numero amplio de articulos Unicos, por lo tanto, no es
dificil discriminar, por parte de los vendedores, acerca de qué tipo de venta estan
realizando (Corporaciéon o Mayorista). Las ventas realizadas con boletas seran

consideradas como compras realizadas por el mercado Retail.
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Respecto a la determinacion de costos por canal, en estos momentos no se puede
implementar un sistema de costeo por actividad debido a que el sistema de
produccion y facturacién aun presenta un estado de poca madurez, por lo tanto un
sistema de costeo mas que ayudar, serd una molestia y a la vez provocara una

pérdida de tiempo para los miembros de la empresa.

Por lo anterior aun no seré posible establecer un margen efectivo por canal en el

periodo 2013 — 2017, pudiendo solo establecerla como una mejora a futuro.

Para implementar esta mejora en la empresa se recurrira al informatico que disefio
el software que genera las facturas en Ventavid, este profesional demorara 2

meses en el disefio y 1 mes en la marcha blanca con un costo total de 10 UF.

De esta manera podremos establecer de manera facil y clara las ventas que se

generan por canal en la empresa Ventavid.

2. Impacto de la franquicia SENCE en la contabilidad: Respecto a como la
franquicia Sence impacta en el Estado de Resultados, podriamos concluir que la
influencia de la exencion tributaria esta es nula en el flujo de caja, debido a que
uno de los requisitos para optar a este beneficio es no tener pagos por concepto

de impuestos de segunda categoria.

El Impuesto Unico de Segunda Categoria, establecido en el articulo 42 N©L,
articulo 43 N°1 de la ley de renta, grava las renta s del trabajo dependiente, como
ser sueldos, pensiones y rentas accesorias 0 complementarias a las anteriores.
Es un tributo que se aplica con una escala de tasas progresivas, declarandose y
pagandose mensualmente sobre las rentas percibidas provenientes de una
actividad laboral ejercida en forma dependiente, y a partir de un monto que
exceda, a contar del 1 de enero del 2002, de 13,5 UTM.

Por lo anterior, el gasto completo de las capacitaciones establecidas para el
personal de la empresa Ventavid, sera pagada con el capital propio de la empresa.
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3. Generacion de presupuestos de gastos: Un elemento que ayudara a los duefios
de la empresa a tener una guia respecto a los gastos incurridos, sera el
establecimiento de presupuestos de gastos, al contador de la empresa se le
encargard realizar presupuestos de gastos respecto a sueldos, materias primas y
costos de herramientas, los que se deberan ser contrastados mensualmente, con

el fin de detectar desvios y gastos por sobre o por bajo lo establecido.

El encargado de la revision y control de los gastos sera responsabilidad del
contador de la empresa, el que por realizar este trabajo cobrara 300 mil pesos
mensuales.

Control de Gestion

1. Determinacion del panel de control: El panel de control a implementar sera:

Figura 15: Cuadro de Mano Integral
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Los KPI generados para respaldar este cuadro de mando integral son:

Cuadro 20: KPI's de la empresa Ventavid
KPI Forma de Calculo Descripcion Responsabl
e
se Vrﬁgﬁ FIJ?OeraI / Describe el alcance
Venta por segmento %/entas or de las metas de Contador
P venta por segmento
segmento Ppto.
2
vigﬁgtazrdseeMmgr?to Describe el alcance
M? de vidrio vendido P 9 2 de las metas de
Real / Ventas de M 2 Contador
por segmento D ventas de M“ de
de vidrio por o
vidrio por segmento
segmento Ppto.
Este valor
determina el
cuidado por la salud
de los trabajadores
Nros. acumulados
de la empresa,
Vendedores

Dias sin accidentes

de dias sin
accidentes

ademas de buscar
la baja en la prima

mensual cobrada
por la entidad
aseguradora.
Busca tener al

Trabajadores por
area

promedio mensual

Trabajadores
promedio (*)
mensual Real /
Trabajadores

Ppto.

(*) Trabajadores
promedio =
promedio de la

asistencia mensual
de los trabajadores

personal necesario
para desarrollar las
diferentes
actividades, con el
fin de no
sobrecargar de
trabajo ni tampoco
incorporar presion
en la elaboracion de
los mismos
Establece la gestion

Vendedores

Numero de
cotizaciones

NUmero de
Cotizaciones /

(Numero de Boletas

+ NUmero de

de los vendedores
respecto a las
cotizaciones
realizaday las

Contador

Facturas)

ventas obtenidas

Fuente: Elaboracion Propia

77



4. GESTION DEL CAMBIO

4.1 Modelo de Implementacién Temporal

Incorporar cambios en los procedimientos y en el quehacer diario de las personas
no es facil, el temor a lo nuevo y la costumbre de desarrollar un proceso
establecido son elementos que juegan en contra de la implementacion de nuevos

procedimientos de trabajo, cuyo objetivo es mejorar los rendimientos del negocio.

Considerando que la implementacion de mejoras establecera un cambio y una
transformacion en los procesos de los empleados, hemos considerado el modelo
de Kotter, que entregara una serie de premisas orientadas a bajar la tension y el

miedo en la fase de incorporar cambios en los procesos internos de una empresa.

En primer lugar, debemos buscar no generar un sentido de urgencia lo
suficientemente grande como para generar una revolucion interna, que en
definitiva nos lleve a transformar nuestras mejoras en un caos, concluyendo en la
rechazo de las iniciativas, para lo anterior debemos ser cautos en observar el
mercado y establecer mediante un benchmarket la velocidad con la cual se
requieren hacer estas modificaciones, por otro lado, en cada uno de los nuevos
procedimientos es necesario determinar las posibles crisis y oportunidades que

aportarian de ser implementado el cambio.

Los cambios que se incorporan a la empresa deben seguir una linea légica, no
deben ser desordenados en lo que a su implementacién respecta, estos deben
estar circunscritos a procesos amplios, de lo contrario los trabajadores podrian
establecer que por parte de la gerencia existe un desacierto en cuanto a las
reformas a implementar. Para lograr un trabajo de calidad y con buenos frutos, es
necesario incluir en el proceso de conceptualizacion de ideas al grupo de
trabajadores en conjunto, con el fin de incluirlos en la toma de decisiones, y de

esta manera, estimular e involucrar a los trabajadores en los futuros cambios.
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Otro aspecto importante es que la empresa implemente cambios basados en su
vision, es decir que exista una estrecha vinculacion entre lo que se quiere lograr y
lo que se hace para lograr tal objetivo, de esta manera los trabajadores

observaran coherencia en los cambios.

Ahora, antes del punto anterior es necesario dejar claro cual es la Misién y Vision
de la empresa, tratando de incorporarla a la sangre de los trabajadores, este
concepto debe ser transmitido mediante los medios existentes de comunicacién

en la empresa (paneles informativos, afiches, volantes, etc.).

Sin duda la implementacién de una Misién y una Vision, incorporara desafios a la
empresa, los cuales no deben ser ocultados a los trabajadores, sino todo lo
contrario, se debe tomar la iniciativa en mostrar y enfrentar los problemas, y si es
necesario cambiar sistemas y estructuras con el fin de hacer efectiva la Mision y
Vision estas se deben llevar a cabo, es de suma importancia realizar, si es
necesario, estos procesos paliativos para llevar adelante los cambios que se
guieren implementar en la empresa, ya que se conseguira el objetivo de atenuar el

impacto de los cambios.

Un elemento que siempre ha generado éxito en la implementacion de cambios ha
sido la creacion de triunfos a corto plazo, es decir, generar un ambiente de
triunfalismo al momento de implementar un cambio en la empresa, esta situacion
exitista va de la mano con el pago de bonificaciones y estimulos a los trabajadores
de Ventavid, que tienen como fin de desarrollar y enriquecer los beneficios

personales de los trabajadores.

Una vez incorporados los cambios en la empresa, es necesario consolidar los
procesos y seguir produciendo cambios, lo que nos ayudara a seguir incorporando
mejoras a futuro, los que por consecuencia deberian presentar menores
resistencias a las que se experimentaran en una primera etapa de cambios en la
empresa, este proceso va de la mano con el uso de la credibilidad establecida y
con el ascenso de remuneraciones y entrenamiento de los trabajadores, de esta

manera el cambio se potenciard y a la vez revigorizara.
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Por ultimo, debemos considerar institucionalizar los nuevos enfoques creados, es
decir poder articular conexiones entre los cambios y el éxito de la empresa y de
los trabajadores, por otro lado, la implementacién de un cuadro de mando integral
conectara la implementacion de nuevos procesos al aseguramiento del desarrollo

y la sucesion de liderazgo empresarial.

Como se puede apreciar en el andlisis del medio interno de Ventavid, son muchas
las acciones y elementos que se podrian incorporar para lograr al desarrollo y
crecimiento de la empresa, es por este motivo que Ventavid se acoge al modelo
de Kotter y busca realizar la mejor estrategia para incorporar los cambios

previamente establecidos.

En el (anexo 15) se presenta el cuadro estratégico de gestion del cambio de las

propuestas presentadas para la mejora de la empresa Ventavid.

Como se aprecia en el Anexo 15 se consideraron las indicaciones del modelo de
Kotter para distribuir temporalmente las actividades de mejora en la empresa
Ventavid. Esta distribucion, ademas de respetar los tiempos de marcha blanca y
aprendizaje de cada concepto, incorpora el aspecto financiero, ya que las
implementaciones de mejora involucran un gastos asociado, por lo tanto la
distribucion temporal de loa procesos entre 2013 y 2017 responde a la capacidad
de adaptacion de los empleados y la inversion financiera necesaria para llevar a

delante el desarrollo de la empresa.
4.2 Modelo de Implementacién Financiera

Para poder reflejar como las mejoras planteadas afectaran a la contabilidad de la
empresa, mostraremos dos Estados de Resultados del periodo 2014 — 2018, el
primero no incorpora el item de gastos relativos a la implementaciéon de mejoras,
mientras que el segundo muestra el detalle del flujo de caja se encuentra en el
Anexo 16.

El flujo de efectivo, que no incorpora la implementacion de mejora es:
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Cuadro 21: Estado de Resultados sin implementacion de mejoras

Estado de Resultados para Periodo 2014 — 2018, Sin  Implementacion de mejoras, Cifras en $

Afio 2013 2014 2015 2016 2017
Ventas 1.744.878.889 | 1.795.480.377 | 1.847.549.308 | 1.901.128.238 | 1.956.260.957
Costo de Ventas 656.676.555 675.063.499 693.965.276 713.396.304 | 733.371.401
Utilidad 1.088.202.334 | 1.120.416.878 | 1.153.584.031 | 1.187.731.933 | 1.222.889.556
Gastos Administrativos 578.987.666 602.147.173 626.233.060 651.282.382 677.333.677
Depreciacion 45.378.223 40.223.348 35.998.544 35.998.544 34.778.829
Total de Gastos 624.365.889 642.370.521 662.231.604 | 687.280.926 712.112.506
EBITDA 463.836.445 | 478.046.358 | 491.352.428 500.451.007 510.777.050
Impuestos (19%) 88.128.925 90.828.808 93.356.961 95.085.691 97.047.639
Resultado del Ejercicio 375.707.520 | 387.217.550 397.995.466 | 405.365.316 | 413.729.410
Utilidad Acumulada 375.707.520 762.925.070 | 1.160.920.537 | 1.566.285.853 | 1.980.015.263
Utilidad Mensual 31.308.960 32.268.129 33.166.289 33.780.443 34.477.451

Fuente: Elaboracion Propia.

Del cuadro anterior podemos inferir que para las ventas de la empresa se estima
un crecimiento anual del 2,9% basado en el supuesto de tomar un porcentaje
intermedio entre pesimista y moderado del indice de crecimiento de la industria
nacional anual 2012 (1,4%) proyectada hasta el 2017 sumado al porcentaje que

posee la propia compafiia por aumentar sus ventas anualmente (1,5%).

Los costos de venta tienen un comportamiento similar, presentan un aumento
anual de 2,8%, representado principalmente por la permanencia en sistema
retrogrado de ejecucion y desarrollo de procesos, situacion expuesta en la seccion
de analisis interno, Capitulo 3 de este documento, que tiene como resultado el

aumento sostenido de costos en el tiempo.

Considerando el aumento en las ventas y costos se puede establecer que las
utilidades de la empresa creceran anualmente en un 2,96% en cada afio del
periodo comprendido entre el 2014 y 2018.

Los gastos administrativos que posee la empresa aumentan en cifras cercanas al
4%, basados en que la no incorporacion de cambios en la gestion, ni en la

adopcion de tecnologia, aumentaran los costos de manera constante en el tiempo,
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respecto a la depreciacion este monto incorpora los valores de depreciacion de

maquinaria y vehiculos existentes en la empresa proyectados hasta el 2018.

Al analizar el EBITDA de Ventavid podemos ver que si bien posee valores
positivos en el periodo 2013 — 2017, estas tienden a bajar en un 0,6% anual
debido principalmente al aumento de los gastos administrativos. Para el periodo
comprendido entre 2014 — 2018 el EBITDA bajara en un 1%, lo que proyectado en
el tiempo indica que de seguir las mismas condiciones de crecimiento, ingresos y

gastos en el afio 2077 el EBITDA sera negativo para la compafia.

El Resultado del Ejercicio, producto del EBITA menos el descuento de la tasa
impositiva de Chile (19%) tiene la misma tendencia que el EBITDA, es decir, se
comienza a observar una baja en el Bottom Line de la empresa de un 0,05%
anual, situacion que pone una importante alerta en cuanto al desarrollo y
continuidad de la empresa.

A continuacidén se mostrara el cuadro de Estado de Resultados en los cuales se

incluyen las mejoras a implementar:

Cuadro 22: Estado de Resultados con implementacion de mejoras

Estado de Resultados para Perio do 2014 — 2018, Con Implementacién de mejoras, Cifras en $

Afo 2013 2014 2015 2016 2017
Ventas 1.744.878.889 | 1.811.184.287 | 1.880.009.290 | 1.951.449.643 | 2.025.604.729
Costo de Ventas 656.676.555 661.562.229 652.882.532 630.893.448 603.159.372
Utilidad 1.088.202.334 | 1.149.622.058 | 1.227.126.758 | 1.320.556.194 | 1.422.445.357
Gastos Administrativos 578.987.666 596.357.296 614.248.015 632.675.455 651.655.719
Gasto Implementacion de Mejoras 6.643.702 14.045.376 12.543.898 43.231.019 42.887.935
Depreciacion 45.378.223 40.223.348 35.998.544 35.998.544 38.778.829
Total de Gastos 631.009.591 650.626.020 662.790.456 711.905.018 733.322.483
EBITDA 457.192.743 498.996.038 564.336.301 608.651.176 689.122.874
Impuestos (19%) 86.866.621 94.809.247 107.223.897 115.643.723 130.933.346
Resultado del ejercicio 370.326.122 404.186.791 457.112.404 493.007.452 558.189.528
Utilidad Acumulada 370.326.122 774512913 | 1.231.625.316 | 1.724.632.769 | 2.282.822.297
Utilidad Mensual 30.860.510 64.542.743 102.635.443 143.719.397 190.235.191

Fuente: Elaboracion Propia.
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Respecto a las ventas de la empresa Ventavid, podemos indicar que estas poseen
un crecimiento constante a partir del afio 2014 al 2016 de un 3,8%, porcentaje que
se compone al considerar un nivel intermedio entre pesimista y moderado del
crecimiento de la industria nacional chilena, proyectada hasta el 2018 (1,4%), mas
un 2,4% de crecimiento esperado por los propietarios de la empresa justificado
principalmente por el conjunto de mejoras que se implementaran en pro de la
gestion interna de la firma, las que pronostican un mayor logro en la cantidad de
ventas, la baja en los costos de transaccion y la mejora de la calidad en sus

procesos.

Los costos de ventas creceran en un 0,7% en el afio 2015 debido a gastos
relativos de la incorporacion de mejoras, pero a partir del afio 2016 al 2018 los
costos comenzaran a bajar de manera gradual en un 0,6% anual, debido a la

puesta en marcha de mejoras presentadas para la gestion interna de la empresa.

La utilidad de Ventavid crecera en el periodo 2014 — 2016 en cerca de MM$ 80
anuales, que corresponde a un 8,3%, este acelerado aumento de las utilidades en
el periodo, se producen por el desarrollo de las mejoras en el ciclo productivo de la
compafia, a partir del afio 2018 el prondstico de crecimiento de la utilidad bajara
hasta un 6,2% anual, manteniéndose constante en los periodos precedentes.
Como se plante6 en la seccion Gestion del Cambio, Capitulo 4.1, es necesario
seguir implementando mejoras, ya que estas aportaran mayor valor a la empresa

junto con fortalecer su rendimiento econémico futuro.

Los gastos administrativos en el periodo de 5 afios presentaran un aumento
constante de un 3% anual, ocasionado principalmente por el aumento de sueldos

y pagos de bonificaciones al personal.

El concepto gasto de implementacién de mejoras incorpora todos los gastos que
se incurrirdn en la implementacion de las mejoras, a excepcion del pago de
remuneraciones y bonos al personal, si bien, este concepto incorpora gastos al

Estado de Resultado este se suple con el aumento de las ventas y la disminucion
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de los costos de venta, por lo tanto los costos de estas mejoras representan una

baja participacion respecto al estado resultado final (4,2% promedio).

La depreciacion de maquinarias y vehiculos se mantendra similar al estado de
resultado presentado sin la implementacion de mejoras, la Unica diferencia es que
se incorpora nuevos conceptos a depreciar a partir del afilo 2017 y 2018, pero
nuevamente este gasto se suple por el aumento considerable de las ventas y la

reduccion en similar porcentaje de los gastos.

A diferencia del flujo de dinero presentado anteriormente, el EBITDA del estado de
resultado con la implementacion de mejoras es positivo y presenta un aumento en
el periodo 2014 — 2018, comenzando con un 9% el afio 2014, hasta llegar a un
13% en el afio 2018, es decir que en 5 afios el EBITDA crecera un 4%, cifra

considerable en el mercado de la vidrierias pymes.

A raiz de lo anterior podemos concluir que el Resultado del Ejercicio presentara un

crecimiento porcentual promedio de 8,2% anual en el periodo 2014 — 2016.

Al realizar los flujos de caja nos encontramos con un Valor Actual Neto (VAN)
positivo, lo que demuestra que la totalidad de los flujos de caja descontados a la
tasa de 18%, superan el costo de realizar el proyecto, del mismos modo la Tasa
Interna de Retorno (TIR) de los flujos proyectados fue de un 19,1%, cuya cifra
refleja la rentabilidad real de la inversion, por ultimo tenemos el Pay Back que nos
indica que a los 4 afios y 9 meses transcurridos el proyecto, los flujos de caja

recuperan el monto de inversion inicial, mas detalles se aprecian en el anexo 16

Basado en los flujos financieros podemos apreciar que la empresa Ventavid sin la
implementacion de mejoras tendra en el futuro una baja importante en sus
utilidades, mas aun, considerando un “ceteris paribus” en la economia nacional el
“Botton Line” de la empresa tenderia a cero en el futuro, ahora, la implementacion
de mejoras en los procesos internos de la empresa, representaran mejoras en los

resultados finales del Estado de Resultados
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Como conclusion y considerando los Estados de Resultados tenemos los
argumentos suficientes para validar la implementacion de las mejoras establecidas

bajo una Planificacion Estratégica en el periodo 2014 - 2018.
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5. FACTORES CRITICO DE EXITO

Los factores criticos de la implementacion de las mejoras, se pueden agrupar en

2, factores criticos de éxito internos y externos:

Cuadro 23: Factores Criticos de Exito internos y externos

Factores Criticos de Exito Externos Factores Criticos de Exito Internos
Variables Macroeconémicas Gestion del Cambio
Bienes Sustitutos Control de Gestion
Eventos Naturales Gestion del Conocimiento
Tecnologia Recursos Humanos

Fuente: Elaboracién propia

Respecto a los factores criticos de éxito externos a la empresa, tenemos a las
Variables Macroecondmicas, relacionadas principalmente con las evoluciones
econdmicas del pais, ya que al pasar por un periodo de receso econdmico, existe
la eventualidad de que la venta de productos del vidrio y sus relacionados baje, lo
gue afectaria gravemente la Planificacion Estratégica de la gestion del cambio y

de los Estados de Resultado, afectando gravemente la situacion de la empresa.

Si bien el asunto de los Bienes Sustitutos fue tratado al analizar las amenazas en
el andlisis FODA, siempre puede haber un desarrollo de tecnologia superior
tratada con confidencialidad y que al momento no se muestre al mercado, por lo
mismo una salida al mercado de un producto que redna las mismas propiedades
del vidrio y que ademas fuera mas econOmico seria una situacion compleja de

enfrentar.

Considerando la naturaleza de la materia prima que utiliza la empresa Ventavid,
se deben tener en cuenta el imponderable de los eventos naturales, comunes en
nuestro pais son los sismos tellricos, que cada cierto periodo de tiempo poseen
una alta intensidad, lo que puede afectar la materia prima del negocio, reduciendo
la posibilidad de producir normalmente para responder a los requerimientos de
productos de los clientes, esta situacion también afectaria a la Planificacion

Estratégica generada en la presente memoria.
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Por dltimo, pero no menos importante se encuentra como factor critico de éxito al
elemento tecnolOgico, concepto que ayudard a mejorar los procedimientos y
rendimientos de la empresa, considerando que gracias a la implementacion de TI
se podran emitir una mayor cantidad de cotizaciones, mejorar la contabilidad,
aumentar los rendimientos en la produccién, entre varios otros, por lo tanto la
tecnologia se transforma en un elemento clave en el desarrollo y mejora de la

Ventavid.

Respecto a los factores de éxito internos que podrian afectar la Planificacion
Estratégica realizada para la empresa Ventavid es la ejecucion a destiempo de las
mejoras a planteadas para el medio interno del negocio, no respetando la
planificacion desarrollada en el Capitulo 4.1, lo que podria generar alteraciones
importantes respecto a la credibilidad de la gerencia en el grupo de trabajo de la
empresa (Vendedores y Obreros) ademas de alterar la planificacion financiera

desarrollada.

La mantencién y seguimiento del cuadro de mando integral por parte de los
gerentes, es un elemento que ayudara a mantener y controlar todas las mejoras
implementadas en la empresa Ventavid, si esta herramienta se deja de lado o no
actualiza, no se tendra un parametro para controlar la gestion y se produciran
desajustes en el desarrollo de las actividades, volviendo paulatina a la situaciéon

inicial de la empresa, por esto se considera como un factor critico de éxito.

La gestion del conocimiento es un elemento clave dentro del desarrollo de la
memoria, se debe recordar que cada una de las mejoras planteadas tiene un
proceso de marcha blanca y de instruccion o capacitacion, la que pretende
establecer de forma clara y especifica las formas de cémo ejecutar y llevar a cabo
las mejoras para la empresa. Sera esta mejora un factor de suma importancia, ya

gue se relaciona directamente con el buen funcionar de las mejoras establecidas.

Por ultimo, se debe considerar al recurso humano como factor critico de éxito, ya
gue todas las mejoras relacionan procesos que son ejecutados por el personal de

la empresa, y de estos depende directamente la concrecion de las mejoras
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planteadas para la empresa Ventavid. Los recursos humanos se contemplan en
todo el desarrollo de la memoria, considerando en cada una de las mejoras
tiempos de induccion, desarrollo y marcha blanca, las que incorporan el factor de

recurso humano como crucial dentro de las mejoras generadas para la empresa.
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6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Podemos indicar que Ventavid posee un alto potencial para poder desarrollarse y
crecer como empresa Y financieramente, se pudo apreciar que la informacién que
posee la firma es amplia y que abarca a toda la operacién del negocio, pero esta
no estaba registrada ni organizada, lo que hace de la gestidon interna un proceso
lento y engorroso de realizar, lo que en la actualidad provoca mermas de horas

hombres, materia prima y financieras.

Las propuestas que se establecieron para entregar mayor valor a la empresa
tienen, basado en el analisis de sensibilidad financiera, una alta efectividad,
debido a que estas mejoras, ayudaran a desarrollar el potencial de la empresa,
teniendo a futuro importantes beneficios relativos al recurso humano y al ambito

financiero.

La metodologia utilizada para el desarrollo de las actividades de mejora es muy
contemporanea (2009 en adelante), la que permitié entregar un desarrollo de nivel
superior para cada elemento presupuestado, incorporando diferentes tecnologias
gue optimizan de manera mayor las actividades desarrolladas para la empresa.

Las recomendaciones para la empresa es sin duda generar las inversiones y
gastos presupuestados, ya que esta sera la Unica forma de obtener beneficios
futuros, recordando que estos altos gastos en el presente otorgardn importantes
ingresos en el futuro, el respeto de los tiempos de capacitacion y marcha blanca
es primordial, ya que es esta instancia en que el recurso humano podra asimilar
los cambios y por ultimo tener un espiritu emprendedor y de constante motivacion,

ya que los cambios propuestos nos son triviales de implementar.
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Por ultimo, dejamos abierta la propuesta de continuar el seguimiento para un
nuevo periodo de programacion con el fin de proyectar a futuro las mejoras
alcanzadas.
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8. ANEXOS

Anexo 1: Base de datos para Estudio de Mercado

Grandes empresas

EMPRESA WEB/CORREO

DIRECCION

FONO

PH Glas

http://www.phglass.cl/

Calle Las Industrias, 2148, Padre Hurtado, RM

(2) 3476901

Vidrios Lirquén | http://www.vidrioslirguen.cl/

Calle Domingo Arteaga, 291, Macul, RM

(2) 3697600

Glasstech http://www.glasstech.cl/ Avenida Jorge Hirmas, 2592, Renca, RM (2) 3655600
Divicen http://www.divicen.cl/ Calle Carmen, 605, Santiago, RM (2) 2221334
Medianas Empresas

EMPRESA WEB/CORREO DIRECCION FONO
Abasil http://www.abasil.cl/ Calle La Castellana Sur, 40, Las Condes, RM (2) 2086087
Calle Av. Vitacura, 7150 - Local 25-a,
Adan Vidrios | http://www.adanvidrios.cl/ Santiago, RM (2) 2185471
Agliati http://www.agliati.cl/ Avenida Santa Rosa, 817, Santiago, RM (2) 2224760
Alameda Calle Nueva Imperial, 4430, Quinta Normal,
Vidrios http://www.alamedavidrios.cl/ RM (2) 7792167
Algaze http://www.algazevidrios.cl/ Calle Doctor Ostornol, 465, Recoleta, RM (2) 6214948
Alumfi http://www.alumfi.cl/ Calle Ingeniero Budge, 578, San Miguel, RM (2) 5186037
Avenida Vicufia Mackenna, 1445, Santiago,
W Cares http://www.aluminioswcares.cl/ RM (2) 5544390
Riveros http://www.aluminiosyvidriosriveros.cl/ Calle San Pablo, 1711, Santiago, RM (2) 6966200
Aluminter | http://www.aluminter.cl/ Calle Chiloé, 1670, Santiago, RM (2) 5569197
Calle Concon, 588 - Santiago, Estacion
Alivibanda | http://www.alvibanda.cl/ Central, RM (2) 4196650

Artes Matta

http://www.artesmatta.cl/

Calle Miguel Leén Prado, 132, Santiago, RM

(2) 5544886

Casega http://www.casega.cl/ Calle 32 Transversal, 5546, San Miguel, RM (2) 9366298
http://www.comercialmagallanes.com/web/i | Avenida Fermin Vivaceta, 879 -,
Magallanes | ndex.php Independencia, RM (2) 7357323
Crown Glass | http://www.crownglass.cl/ Calle Victor Manuel, 2131, Santiago, RM (2) 6979732
Favitorr http://www.favitorr.cl/ Avenida Santa Rosa, 1830, Santiago, RM (2) 6170531
Grupo LMT | http://www.grupolmt.cl/ Avenida Larrain, 5893, La Reina, RM (2) 2277565
Impocab http://www.impocab.cl/ Calle Santa Elena, 749, Santiago, RM (2) 6356160
Avenida Lo Barnechea, 1559, Lo Barnechea,
Marcoalum | http://www.marcoalum.cl/ RM (2) 2165910
Camino Padre Hurtado, 14649, San Bernardo,
Solcar Ideas | http://www.solcarideas.cl/ RM (9) 82447989
Calle Manuel Rodriguez, 0210, Puente Alto,
Solo Vidrios | http://www.solovidrios.cl/ RM (2) 5930075
Starglass http://www.starglass.cl/ Calle Manuel Rojas, 02254, Puente Alto, RM (2) 9668926
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Avenida Camilo Henriquez, 5127, Puente Alto,
Vidralum http://www.vidralum.cl/ RM (2) 2677550
Ferrando http://www.vidrieriaferrando.cl/ Avenida Recoleta, 438, Recoleta, RM (2) 7354112
Mazzotti http://www.vidrieria-mazzotti.cl/ Avenida Portugal, 673, Santiago, RM (2) 6352552
San Alfonso | http://www.vidrieriasanalfonso.cl/ Avenida Grecia, 6263, Pefialolén, RM (2) 2721960
Avenida Manquehue Sur, 834, Las Condes,
VM http://www.vidrieriavm.cl/ RM (2) 2420648
Avenida Domingo Santa Maria, 3395, Renca,
Renca http://www.vidrieriayaluminiorenca.cl/ RM (2) 6411572
Avenida Hipédromo Chile, 1250,
Guzman http://www.vidriosguzman.cl/ Independencia, RM (2) 7380411
JA http://www.vidriosja.cl/ Calle Montana, 7415 - Local 3, Vitacura, RM (2) 8946361
Larrain http://www.vidrioslarrain.cl/ Avenida Larrain, 6755, La Reina, RM (2) 7584126
Ventavid http://www.vidriosventavid.cl/ Calle Alonso De Ovalle, 778, Santiago, RM (2) 6384275
Yanet http://www.vidriosyaluminiosyanet.cl/ (9) 91292095
Vitrotech http://www.vitrotech.cl/ Calle Santo Domingo, 2016, Santiago, RM (2) 5116002
Avenida Manuel Antonio Matta, 1164,
Pasmio http://www.xn--pasmio-Owa.cl/ Santiago, RM (2) 5555345
Calle Nueva Las Condes, 12279 - Loc. 19, Las
Las Condes | www.vidrioslascondes.cl Condes, RM (2) 2171967
Monarde www.vidriosmonarde.cl Avenida El Olimpo, 1872, Maipu, RM (2) 4174214
Muro Lindo | www.vidriosmurolindo.cl Avenida Manuel Montt, 063, Providencia, RM (2) 2641754
Pequefias Empresas
EMPRESA WEB/CORREO DIRECCION FONO
Avenida Vitacura, 7192 - Local 16 - AY B,
Vidrios Flex Vitacura, RM (2) 2192469
GHT Avenida Portugal, 895, Santiago, RM (2) 2226162
Vidrios Allan Calle San Pablo, 1758, Santiago, RM (2) 4663396
Serprovial serprovial (2) 5012843

Nuevo Vidrio

Calle Sierra Bella, 1789, Santiago, RM

(2) 5556511

Vidrios y perfiles

Calle Nataniel Cox, 1733, Santiago, RM

(2) 5562202

Gran Bodega del

Avenida Manuel Antonio Matta, 1070,

Vidrio Santiago, RM (2) 5566869

Vidrios SALY Calle Berta Fernandez, 1851, Santiago, RM (2) 5566885

Vidrios WDF Calle Zenteno, 1737, Santiago, RM (2) 5568118
Calle Esmeralda, 721 - Esq. Mac-iver,

Jarons Santiago, RM (2) 6336023

Vidrios y Aluminios

Calle Abate Molina, 694, Santiago, RM

(2) 6896224

Avenida Independencia, 812, Independencia,

Best Glass RM (2) 7374829

Anis Calle San Diego, 1902, Santiago, RM (2) 7528345

ALUM javidriosyaluminios@hotmail.com | Calle Montana, 7415 - Loc.3, Vitacura, RM (2) 8946361
Avenida Manquehue Sur, 984 - Esq. Coldn, Las

Jeremias jeremiasbeltran@vtr.net Condes, RM (2) 2119287
Avenida Manuel Antonio Matta, 360, Santiago,

Agliati roberto.agliati@gmail.com RM (2) 5550190

SAT satcomercial@adsl.tie.cl Calle Cuevas, 936, Santiago, RM (2) 6345560

Aguirre ventas.aguirre@gmail.com Avenida 5 De Abril, 372 - Local 10, Maipi, RM (2) 9188144
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Ventavid

ventavid@yahoo.com

Avenida Santa Rosa, 1998, Santiago, RM

(2) 5547654

(9) 9505040

Anisoa victoria.nicole.7 @gmail.com Avenida Nuble, 1129, Santiago, RM 6

San Antonio vidrieria_san_antonio@yahoo.es | Avenida La Florida, 7342, La Florida, RM (2) 2864725
Maria vidrieriamaria@gmail.com Calle Maipu, 728, Santiago, RM (2) 6813446
Salas vidrieria-salas@hotmail.com Avenida Central, 7694, Lo Espejo, RM (2) 5648036

Vidrio Express

vidrioexpress24@gmail.com

vidrio express

(2) 7232620

Avenida Domingo Santa Maria, 3395, Renca,

MAAN vidriosmaan@gmail.com RM (2) 6437384

EL Bosque vielbosque@yahoo.es Avenida Brasil, 95 - -a, Santiago, RM (2) 6725086

Amunategui visamunategui@hotmail.com Calle San Martin, 188, Santiago, RM (2) 6968603
Avenida Manuel Rodriguez Sur, 627, Santiago,

El Almacen almacendelvidrio@tie.cl RM (2) 5565022

Alumion y Vidrios

alumin8@hotmail.com

Avenida Santa Rosa, 2146, Santiago, RM

(2) 5554517

Centro Vidrios

antonio.munoz.arias25@hotmail.
com

Calle Los Sauces, 719, El Bosque, RM

(9) 6666754
8

cristalesyaluminioscordillera@gm

Avenida Almirante Blanco Encalada, 2786,

Cordillera ail.com Santiago, RM (2) 6890193
Cristaval cristaval@terra.cl Calle Copiapd, 941, Santiago, RM (2) 6353504
Glassvid glassvid@hotmail.com Avenida Departamental, 3626, Macul, RM (2) 2839299
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Anexo 2: Detalle de productos para el Estudio de Mercado.

Caracteristicas de los productos utilizados para realizar la seccion precios del
Estudio de Mercado.

Para la demanda del segmento Retail:

* Un vidrio para ventana, de 3 mm de espesor, 50 cm de ancho y 70 cm de

alto, producto que seria retirado en el local consultado.

* Un Shower Door montado en aluminio blanco acrilico, dos hojas de
corredera al piso, de 1,5 mt. de ancho por 1,7 mt. de alto, instalado en un
tercer piso de un edificio ubicado en Avenida San Francisco con Alonso

Ovalle, comuna de Santiago, con la instalacion incluida.

* Se pregunté por una ventana Termopanel de corredera, cuyo ancho seria
de 2 mt. y el alto de 1 mt., de vidrios transparentes de 4 y 5 mm
respectivamente, en aluminio mate linea AL25, Instalada en tercer piso de

edificio ubicado en Avenida Vicuiia Mackenna con Santa Isabel.
Para la demanda del tipo Corporacion el producto solicitado fue:
* Una puerta de vidrio templado Protex, de 90 cm. de ancho por 210 cm. de
alto, con Quicio hidraulico, manilla y chapa al piso, instalada en tercer piso

de un edificio ubicado en Avenida Vicufia Mackenna con Avenida Matta.

Por ultimo se determind un producto comunmente solicitado por las empresas

Mayoristas:

95



e Se consulté por el valor y las formas de pago de 90 ventanas de aluminio
de corredera, cuyo ancho seria de 2 mt. y su alto 1 mt. montado en aluminio
del tipo linea 5000.

Anexo 3: fechas, cantidad de llamadas y horas ocupadas por vendedor.

Fecha: 15-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 61 13,0 9 4 87,0
Horas ocupadas 5,1 1,3 1,2 0,5 8,1
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,0
Fecha: 16-08-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 69 14,0 10 5 98,0
Horas ocupadas 4,6 0,9 1,5 1,1 8,1
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,1
Fecha: 17-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 78 17,0 11 6 [112,0
Horas ocupadas 5,2 1,7 1,8 0,9 | 9,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,8
Fecha: 20-08-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 104 22,0 15 7 1148,0
Horas ocupadas 8,7 1,8 2,3 1,1 | 13,8
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 6,9
Fecha: 21-08-2012
Item Cotizaciéon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 102 22,0 15 7 |146,0
Horas ocupadas 8,5 2,6 2,5 0,9 | 14,5
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 7,3
Fecha: 22-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 81 16,0 12 6 |115,0
Horas ocupadas 6,8 1,1 1,6 0,9 | 10,3
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,2
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Fecha: 23-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 97 21,0 14 7 |139,0
Horas ocupadas 6,5 2,1 2,1 1,2 | 11,8
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,9
Fecha: 24-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 101 22,0 15 7 |145,0
Horas ocupadas 6,7 2,6 2,3 1,4 | 13,0
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 6,5
Fecha: 27-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 85 18,0 12 6 |121,0
Horas ocupadas 7,1 1,8 1,6 1,1 | 11,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,8
Fecha: 28-08-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 73 16,0 10 5 1104,0
Horas ocupadas 4,9 1,1 1,3 0,7 | 7,9
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,0
Fecha: 29-08-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 74 16,0 11 5 1106,0
Horas ocupadas 6,2 1,6 1,5 1,0 | 10,2
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,1
Fecha: 30-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 69 15,0 9 5 98,0
Horas ocupadas 4,6 1,5 1,2 0,7 8,0
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,0

97




Fecha: 31-08-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 111 24,0 15 8 |[158,0
Horas ocupadas 9,3 2,4 2,0 1,7 | 15,4
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 7,7
Fecha: 03-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 88 19,0 13 6 |126,0
Horas ocupadas 7,3 2,2 2,2 1,1 | 12,8
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 6,4
Fecha: 04-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 118 25,0 17 8 [168,0
Horas ocupadas 7,9 2,9 2,8 1,6 | 15,2
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 7,6
Fecha: 05-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 143 31,0 20 10 [204,0
Horas ocupadas 11,9 3,1 3,3 1,5 | 19,9
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 9,9
Fecha: 06-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 88 19,0 12 6 |125,0
Horas ocupadas 5,9 1,6 2,0 0,9 | 10,4
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,2
Fecha: 07-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 80 17,0 11 6 |114,0
Horas ocupadas 5,3 1,7 1,7 1,3 | 10,0
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,0
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Fecha: 10-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 81 17,0 12 6 |116,0
Horas ocupadas 5,4 1,1 2,0 1,1 9,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,8
Fecha: 11-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 87 19,0 12 6 |124,0
Horas ocupadas 7,3 1,6 1,6 0,8 | 11,2
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,6
Fecha: 12-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 69 14,0 10 5 98,0
Horas ocupadas 4,6 1,4 1,3 0,7 | 8,0
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,0
Fecha: 13-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 52 11,0 8 4 75,0
Horas ocupadas 3,5 0,9 1,1 0,7 | 61
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 3,1
Fecha: 14-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 42 9,0 6 3 60,0
Horas ocupadas 2,8 0,9 0,9 0,6 5,2
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 2,6
Fecha: 20-09-2012
Item Cotizaciéon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 49 10,0 7 4 70,0
Horas ocupadas 4,1 1,2 0,9 0,6 6,8
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 3,4
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Fecha: 21-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 35 7,0 5 3 50,0
Horas ocupadas 2,9 0,8 0,7 0,4 4,8
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 2,6
Fecha: 24-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 42 9,0 6 3 60,0
Horas ocupadas 3,5 0,6 0,8 0,4 | 53
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 3,8
Fecha: 25-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 61 13,0 9 4 87,0
Horas ocupadas 5,1 0,9 1,2 0,5 7,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 3,5
Fecha: 26-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 61 13,0 9 4 87,0
Horas ocupadas 4,1 0,9 1,5 0,5 6,9
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 5,3
Fecha: 27-09-2012
Item Cotizacion | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 81 16,0 12 6 |115,0
Horas ocupadas 5,4 1,9 2,0 1,3 | 10,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 4,3
Fecha: 28-09-2012
Item Cotizacidon | Consulta por avances | Intercompaiiia | otros | Total
Cantidad de llamadas 73 15,0 10 5 1103,0
Horas ocupadas 4,9 1,5 1,3 0,9 8,6
Horas Ocupada Por Vendedor/Dia 0,0
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Anexo 4: Informacion de la empresa Consultoria en Tecnologia de la Informacion.

Empresa: CFC Consultorias TI
Pagina web: http://www.consultoriasti.cl/
Fonos: 02 2 786 34 66 / 09 940 92 00

Servicios: Soporte, generacion, mantencion y reparacion de software y hardware.
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Anexo 5: Informacion de la empresa Consultoria en Tecnologias Trento.

Empresa: TT Tl Consultoria en Tecnologia
Pagina web: http://www.consultoriasttti.net/
Fonos: 02 2 699 24 33 /09 747 90 76

Servicios: Soporte, generacion, mantencion y reparacion de software y hardware.
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Anexo 6: Equipo movil y sus caracteristicas para la empresa Ventavid.

Equipo: Samsung Galaxy Slli

Prinl:ipal Incluye
&  Internet Movil J|  Bateria
(%) Bluetooth & Cargadaor
(151 Camara Integrada Manual de usuaric
f Reproduce Misica 'j Tarjeta memaoria
& Reproduce Videos < Cable USE
# WS L.} Manos libres convencional
@ 356
T Touchscreen
« Memaoria Externa
== Radic
Q Videollamadas
2 GPS

. }'_.}

Wi-Fi

Sistema Operativo Android
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Anexo 7: Detalle de las duraciones y los contenidos de los cursos destinados a
los trabajadores de Ventavid.

Instituto Inacap

Pagina web con los cursos seleccionados y sus detalles, se encuentran en:
http://www.inacap.cl/tportalvp/capacitacion/cursos/cursos-capacitacion/cursos-
destacados

Mutual de Seguridad

Pagina web con los cursos seleccionados y sus detalles, se encuentran en:
http://www.mutual.cl/Capacitaci%C3%B3n.aspx
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ANEXO 8: Perfiles descriptores de cargos:

Cuadro: Descripcion de cargo de Obrero

1. Nombre del Cargo

OBRERO

2. Posicion del Cargo en el Organigrama

a) Subordinacion

b) Supervisién

Jefe de Taller

¢) Comunicaciones Colaterales

Vendedores - Jefe de Taller -
Duerios

3. Contenido del cargo

Tarea Principal

% Tiempo Laboral

Elaboracién de Productos 85%
Instalaciones 10%
Suma 95%
Tarea Secundaria % Tiempo Laboral
Limpieza, Mantencion y Orden de taller 5%
Suma 5%
Suma Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Cuadro: Descripcion de cargo de Jefe de Taller

1. Nombre del Cargo

JEFE DE TALLER

2. Posicion del Cargo en el Organigrama

a) Subordinacion

Chofer - Obreros

b) Supervisién

Duefos

¢) Comunicaciones Colaterales

Vendedores - Jefe de
Taller - Obreros - Duefios

3. Contenido del cargo

Tarea Principal

% Tiempo Laboral

Supervision de Tareas de Taller 50%
Recepcion de Materia Prima 15%
Registro de Salida de Productos 20%
Mantencién de Herramientas y Productos 5%
Supervision de Orden y Limpieza de Taller 5%
Recepcion de Documentos de Recursos 506
Humanos
Suma 100%
Suma Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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Cuadro: Descripcion de cargo de Vendedores

1. Nombre del Cargo

VENDEDORES

2. Posicion del Cargo en el Organigrama

a) Subordinacién ---
b) Supervision Duefios
¢) Comunicaciones Colaterales Jefe de Taller - Duefios
3. Contenido del cargo
Tarea Principal % Tiempo Laboral
Generar ventas (Facturas y/o Boletas) 25%
Responder Cotizaciénes 25%
Atencién a Clientes 20%
Envio de Ordenes de trabajo a taller 15%
Realizar cuadre de caja y llenado de libro SlI 10%
Suma 95%
Tarea Secundaria % Tiempo Laboral
Mantencion y limpieza de Secciéon Ventas 5%
Suma 5%
Suma Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Cuadro: Descripcion de cargo de Gerente

1. Nombre del Cargo

GERENTE

2. Posicion del Cargo en el Organigrama

a) Subordinacién Jefe de Taller - Vendedores -
Obreros - Choferes

b) Supervisién --

¢) Comunicaciones Colaterales Jefe de Taller - Vendedores
3. Contenido del cargo
Tarea Principal % Tiempo Laboral
Supervisar la Empresa 20%
Compra de Materias Primas 20%
Pago de Remuneraciones 20%
Manejo Financiero 20%
Administracién del Personal 20%
Suma 100%
Suma Total 100%

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 9: Informacion de la empresa RRHH Novo.

Empresa: RRHH Novo
Pagina web: http://www.empresasnovos.cl/
Fonos: 02 2 564 87 32 — 01 2 655 67 49/ 09 334 54 22

Servicios: Consultorias relativas a recursos humanos.
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Anexo 10: Resumen del Curriculum Vitae de Margarett Olson
CURRICULUM VITAE

Name: Margarett

First name: Olson

Year of birth: 1955

Contact: margarett.olson@pwc.com.cl

Nationality: American

Education: 1981 MSc, Civil Engineering, The University of Chicago
1976 BSc, Architecture, Technical College, Leeuwarden.

Languages: English, Spanish and French.
Professional affiliation:

ACOPNE, Diplomate in Coastal Engineering
ASCE, American Society of Civil Engineers

Actual Job:

PWC Assurance Consulting

108



Anexo 11: Encuesta de Ambiente Laboral

Cuadro: Encuesta Ambiente Laboral

La Empresa No dvasplg?je Si
¢ Esta usted satisfecho con su trayectoria en la empresa?
¢Le gusta su empresa?
¢, Se siente orgulloso de pertenecer a su empresa?
¢,De haber sabido como iban a ser las cosas en su empresa,
hubiera entrado en ella?
¢, Se siente integrado en su empresa?
¢,Conoce bien que aporta usted con su trabajo al conjunto de la
empresa?
¢, Si pudiera dejar la empresa por otro trabajo, a igualdad de sueldo
y condiciones, se quedaria en la empresa?
Sobre las condiciones ambientales en su puesto det  rabajo: No SN Si
depende
¢, Su puesto de trabajo le resulta cémodo?
¢ Tiene suficiente luz en su lugar de trabajo?
¢La temperatura es la adecuada en su lugar de trabajo?
¢El nivel de ruido es soportable?
¢ Los bafios estan limpios?
Sobre la ergonomia: No =i Si
depende
¢ Tiene espacio suficiente en su puesto de trabajo?
¢, Su puesto de trabajo es lo suficientemente cémodo?
¢Considera usted que... No desgg?je Si
.. Sus ideas son escuchadas por su jefe o superiores?
.. Se siente realizado en su trabajo?
.. su trabajo es lo suficientemente variado?
Acerca de sus compafieros de trabajo: No =i Si
depende

¢, Se lleva Usted bien con sus compafieros?

¢Le ayudaron y apoyaron los primeros dias cuando usted entré en
la empresa?

¢, Si dejase la empresa, lo sentiria por ellos?

¢,Cree que Usted y sus compafieros estan unidos y se llevan bien?

¢,Considera que sus compafieros son ademas sus amigos?
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Sobre su jefe y superiores:

No

Si/No
depende

Si

¢, Su jefe o superiores le tratan bien, con amabilidad?

¢,Considera adecuado el nivel de exigencia por parte de u jefe?

¢,Considera que su jefe es participativo?

¢, Considera usted que trabaja en equipo con su jefe y
comparieros?

¢ Tiene usted comunicacién con su jefe?

¢,Considera que tiene un jefe justo?

Sobre su puesto de trabajo:

No

Si/No
depende

Si

¢El puesto que ocupa en la empresa esta en relacion con la
experiencia que usted posee?

¢, Se considera usted valorado por el puesto de trabajo que ocupa?

¢,Considera que su trabajo esté suficientemente reconocido y
considerado por su jefe o superiores?

¢Le gustaria permanecer en su puesto de trabajo dentro de su
empresa?

Sobre su sueldo:

No

Si/No
depende

Si

¢,Considera que su trabajo estd bien remunerado?

¢,Cree que su sueldo esta en consonancia con los sueldos que hay
en su empresa?

¢,Considera que su remuneracion esta por encima de la meDia?

¢, Cree que su sueldo y el de sus compafieros esta relacionado con
la situacion econémica de la empresa?

¢Considera usted que en su empresa...

No

Si/No
depende

Si

... tiene un cierto nivel de seguridad en su puesto de trabajo, de
cara al futuro?

... €s posible la mejora laboral por un buen rendimiento personal?

¢Considera usted que en su empresa...

No

Si/No
depende

Si

... existe buena comunicacion de arriba a abajo entre jefes y
subordinados?

... existe buena comunicacion de abajo a arriba entre subordinados
y jefes?

... su jefe o jefes escuchan las opiniones y sugerencias de los
empleados?

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 12: Listado de 20 articulos para determinar el inventario ABC

Cuadro 20: Lista de los 20 articulos mas importantes para la empresa

Art. ., nsumo anual nitari ni
r | pesarpoon | Cgmmosal [ Cosio(hio [ Udeate

1 Vidrio 19 mm. 30 18.900 m2
2 Vidrio 15 mm. 30 14.500 m2
3 Vidrio 12 mm. 40 10.439 m2
4 Vidrio 10 mm. 324 7.690 m2
5 Vidrio 8 mm. 300 6.932 m2
6 Vidrio 6 mm. 310 5.273 m2
7 Vidrio 5 mm. 380 4,130 m2
8 Vidrio 4 mm. 320 3.582 m2
9 Vidrio 3 mm. 410 3.340 m2
10 Vidrio 2 mm. 315 3.120 m2
11 Angulo Alumio 20x20 1.200 6.780 metros
12 Perfil Aluminio 5000 1.800 7.983 metros
13 Perfil Aluminio 8000 1.300 6.893 metros
14 Perfil Alumio AL42 4.000 4,432 metros
15 Silicona Blanca 75 5.800 litros
16 Silicona Transparente 70 4.167 litros
17 Silicona Color Aluminio 71 5.980 litros
18 Silicona color Titanio 60 7.894 litros
19 Felpa 3.000 147 metros
20 Tornillo Aluminio 1/2" 2.500 86 Unidades

Fuente: Elaboracion Propia
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ANEXO 13: Layouts de planta de local de Alonso Ovalle 778 y Santa Rosa 1998,
respectivamente.

Biseladora

Atriles — Guarderfa
de planchas de Mesa de CorteOficina
vidrio Oficina

Biseladora Manual

Mesa de Trabajo

e
Multiple
| /L
Mesa de Trabajo Oficina Duefio Oficina Jefe de Taller
Oficina Comercial
e
flw Casino ili

Casino Mesa de Trabajo Molduras
Bodega
i
I
Almacenamiento de Vidrios
Escritorio
MUESTRA
Almacena DE PRODUCTOS
miento de
vidrio
Mesa de
Corte
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Anexo 13: Descripcion de la generacién de trabajo actual en la empresa Ventavid

Descripcion de la generacion de trabajo actual en la empresa Ventavid

Duefos de
la Empresa
I I
¥
Orden de
trabajo

Vendedores

¥

Materia Jefe de
Prima [ Taller

v

Orden + Insumos
+ Materias Primas

!

Inicio del
Trabajo

.

Fin del
Trabajo

.

Comunica al Jefe
de Taller

.

Vendedores

’ﬂecesw Retiro en el
espach Local

Sl

44— Insumos

Despacho

Fuente: Elaboracion Propia
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Anexo 14 : Informacion de la empresa Vertical Logistic.

Empresa: Vertical Logistic

Pagina web: http://www.logistic-vertical.cl/

Direccion: Avenida del Pilar 2332, Huechuraba, Sitio 22. Cuidad Empresarial
Fonos: 02 23237832 —/09 677 90 874

Servicios: Consultorias relativas a Logistica y Desarrollo de espacios (Layout).

114



Anexo 15 : Cuadro estratégico de gestion del cambio de las propuestas presentadas

2013

2074

2015

2076

2017

IHEHBEBEHEHEDRE

IHEHBEBEHEHEDRE

IHEHBEBEHEHELRE

IBEEEEEHEEEHIE

IBEEEEEHEEGRIE

Area Tecnologia de la Informacién
Software Cotizadar de productas
Carreo @yentavid.cl
Mzjorar la calidad de la pdging web.
Software de corte y almacenamicnto de materia prima
Intraducir dispositivos méviles inteligentes [Gerendia)
Area Recursos Humanos
Establecer capacitaciones dirigidas [Dushos)
Establecer capacitaciones dirigidaz [Wendedores)
Establecer capacitacionss dirigidaz [Trabajaderes)
Dwezcripeiones de carge
Metadalogia para el ingrese de personal.
Estructura de bonificacidn por desempefio
Metadalogia para ol aumento de remuncraciones.
Incarparar 3 un administradar
Encucsta clima laboral
Entreviztas de calificacién p retroalimentacion [Trabajadares)
Habilidades Directivas
Capaitacidn ¢n Habilidades Directivas
hrea Dperaciones
Planificacién de mantjo de stack
Fievision de lapout de o empresa
Metadalogia de reparta y distribucidn de mercadera
Fartalecer cadenas de suministro de materias primas
Pievizion de Cadena de Produccién
Metodalogia para la asignacion de prioridades [trabajos]
Incarporacién de un brazo robotice
hrea de Marketing
ejoramiznte de los canales actuales de marketing
Establecimicnto de marketing por segmento de venta
Generar un elemento que una |3 marea con ¢l products
Generar una metodologia para realiza encuestas de satisfaccion
Area Financiera
Contabilidad por segmento de venta
Impacta de la franquicia Sence ¢n la contabilidad

Area Control de Gestién

Incarparar Panel de Control

1 3 4] 5 [ B B [ B
1 [2]3] B | B | B | B |
L1]2]4] B | B | B |6

EIHEEN 5 | 5 | B |

3]

[ 1 2] 3 4] 5
1 13]
1 ]2]3] ¢4
1 | 2 ]3]
1HE 4
1 4
1] 23] 4







Anexo 16 : Cuadros con resumen de informacion contable de la empresa Ventavid.

ESTADO DE RESULTADOS sin aplicacion de mejoras (Cifras en Millones de pesos)

Afio 2013 2014 2015 2016 2017
Ventas 1.745 1.795 1.848 1.901 1.956 h
Costo de Ventas 637 G675 594 713 733
Utilidad 1.088 1.120 1.154 1.188 1.223
Gastos Administrativos 5749 G0z G626 G651 G677
Depreciacion 45 40 36 36 35
Total de Gastos 624 642 662 687 712
EBITDA 464 478 491 500 511
Impuestos (19%) a8 91 a3 a5 a7
Resultado del Ejercicio 376 387 398 405 414
Utilidad Acumulada 76 TG3 1.161 1.566 1.980
Utilidad Mensual 31 32 33 34 34

ESTADO DE RESULTADOS Con aplicacion de mejoras (Cifras en Millones de pesos)

Afio 2013 2014 2015 2016 2017
Yentas 1.745 1.811 1.880 1.951 2.026 h
Costo de Ventas 657 662 653 631 603 h
Utilidad 1.088 1.150 1.227 1.321 1.422
Gastos Administrativos 579 596 614 633 652
Gasto Implementacion de Mejo T 14 12 43 43
Depreciacion 45 40 36 36 34
Total de Gastos 631 651 663 712 733
EBITDA 457 499 564 609 689
Impuestos (19%) ar 95 107 116 131
Resultado del ejercicio 370 404 457 493 558
Utilidad Acumulada 370 775 1.232 1.725 2.283
Utilidad Mensual 31 G5 103 144 1490
PAYBACK (Cifras en Millones de pesos)
PERIODO |SALDO DE INVER.| FLUJO DE CAJA | RENTAB. EXIGIDA | RECUPER. DE INVERSION

1 1.198 376 216 160

2 1.038 387 187 200

3 238 398 151 247

a 291 405 106 299

] 292 414 a3 el

] -69 422 -12 435




Flujo de Caja (Cifras en Millones de pesos)

Crecimiento ==> 3%

Periodo (afio) 0 1 2 3 4 5
Utilidad Antes de Particip. e Impto. 1.745 1.795 1.848 1.901 1.956
Costos 657 675 694 713 733
Utilidad 1.088 1.120 1.154 1.188 1.223
Gastos Administrativos 579 602 626 651 677
(+) Depreciacion 45 40 36 36 35
Total Gastos 624 642 602 687 712
EBITDA 464 478 491 500 511
Impuesto a la Renta ] 88 91 93 95 97
(-} Inversian Inicial -321
(-){+) Capital de trabajo -698
(+) Prestamo -180
(+) Valor de Desecho 1] 0 0 0 0 0
{=) FLUJO DE CAJA (%) -1.198 376 387 398 405 214
TASA 18,00%
VAN 530
TIR 19,1%




