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RESUMEN EJECUTIVO

Este proyecto se centra en el disefio y mejora de los procesos logisticos de RCINGTEC,
una pequefia importadora en Ecuador, con el objetivo de aprovechar la demanda

internacional de equipos de laboratorio de ingenieria civil y aumentar la exportacion.

Para lograrlo, se propone implementar un disefio y mejoramiento de procesos que facilite
la exportacion y mejorar los procesos de negociacion con proveedores. Esto garantizara
la entrega adecuada de los equipos y cumplira con los requisitos de los clientes. Se realiza
un analisis exhaustivo de la situacion actual de la empresa, identificando areas de mejora

en la logistica y exportacion de equipos de laboratorio.

Se analiza el marco tedrico de las metodologias de procesos para la logistica y exportacion
de equipos de laboratorio de ingenieria civil para poder comprender e implementar un

disefio y mejoramiento de procesos.

La implementacion de los procesos propuestos permitira aumentar la eficiencia en la
logistica y exportacion de los equipos, reducir los costos y distribuir equitativamente la
carga laboral del personal. Ademas, abrird oportunidades para la empresa en el mercado
internacional, aprovechando la demanda de equipos de ingenieria civil en otros paises.

En resumen, este proyecto ofrece una solucién integral para mejorar los procesos
logisticos de RCINGTEC, impulsando su capacidad de exportacion y aprovechando la
demanda internacional. Esto permitira a la empresa expandirse y mejorar su posicion en
el mercado, generando beneficios tanto en términos de eficiencia como de crecimiento

econdmico.
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INTRODUCCION

En Ecuador, no se producen localmente los equipos necesarios para realizar estudios de
suelos, por lo que es necesario importarlos del extranjero. Durante el afio 2022, se
registraron importaciones de maquinas y aparatos por mas de 2 millones de ddlares en el
pais (Banco Central del Ecuador, 2022). Esto representa una excelente oportunidad de

mercado para la venta de equipos de laboratorio de ingenieria civil.

Debido a que RCINGTEC es una pequefia importadora a corto plazo, no tiene la
capacidad de fabricar estos equipos, pero podria aprovechar la oportunidad de exportar a
otros paises. Para lograrlo, es necesario implementar un disefio y mejoramiento de
procesos que facilite la exportacién y mejorar los procesos de negociacion con los
proveedores, garantizando la entrega adecuada de los equipos y cumpliendo con los

requisitos especificos de los clientes.

Este proyecto busca disefiar y mejorar los procesos logisticos de RCINGTEC para
aprovechar la demanda internacional de equipos de laboratorio de ingenieria civil y
aumentar el volumen de exportacion. También se describe el marco teorico y las

metodologias de procesos relacionadas con la logistica y la exportacidn de estos equipos.

Ademas, se analiza la situacion actual de la empresa RCINGTEC, su proceso de logistica
y exportacion de equipos de laboratorio de ingenieria civil. Se propone un proceso de

mejora que incremente la eficiencia en la logistica y la exportacion de dichos equipos.

Este proyecto también proporcionara un conocimiento profundo del proceso de
exportacion y la creacion de diagramas de procesos, lo cual puede ser de utilidad

académica y aplicable en otros contextos en el futuro.

El estudio se basa en un enfoque descriptivo, transversal, cualitativo y cuantitativo. Se
utiliza un enfoque de estudio de caso, donde se examina la situacion de RCINGTEC y se

propone la mejora de procesos.



1. MARCO TEORICO

1.1 Normativa de exportacion

Una exportacion de acuerdo con Leonidou (2010), “es la venta de productos y servicios
de forma directa o indirecta hacia mercados extranjeros utilizando las facilidades de
produccion de una organizacion en su pais de origen”.

Para realizar una exportacion es importante conocer los pasos previos, de acuerdo con la
pagina web de la aduana (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador), el primer paso es
la obtencion del certificado digital para firma electrdnica, este se puede tramitar en el
Registro Civil, Banco Central o empresas privadas como Security Data. Paso seguido es
el registro de exportador, el cual tiene que ser llenado y subido a la plataforma Ecuapass.
Por ultimo, es importante “conocer las restricciones de productos a exportar” ya que para
cada producto existe una normativa vigente que se debe seguir en caso de querer
exportarlo (Servicio Nacional de Aduana del Ecuador, sf).

De acuerdo con el Servicio Nacional de Aduana del Ecuador se define como un régimen
aduanero “el cual las mercancias que estan en libre circulacion en el territorio aduanero
pueden ser exportadas temporalmente fuera del territorio aduanero o a una Zona Especial
de Desarrollo Econémico ubicada dentro de dicho territorio para su transformacion,
elaboracion o reparacion”. Actualmente, en el Ecuador, existen tres tipos de regimenes
de exportacién (COPCI, 2011):

1.1.1 Exportacion definitiva (Art.154 COPCI).

“Las mercancias que ingresen al pais para transformacion bajo control aduanero, podran
permanecer bajo este régimen especial, por el plazo méximo de seis meses, contado a
partir del momento del levante de la mercancia o su aceptacion de cambio a este régimen
especial. Cuando la autorizacion se haya otorgado por un plazo inferior al maximo
establecido en el presente inciso, se podra solicitar las prorrogas requeridas, siempre que
en su totalidad no superen los seis meses de permanencia en el
pais”.

1.1.2 Exportacion temporal con reimportacion en el mismo estado (Art.155 COPCI).
“La mercancia acogida a este régimen especial aduanero inicamente podra ser objeto de
cambio al régimen aduanero de importacion para el consumo. Bajo ningin concepto, se

podra autorizar el cambio a otro régimen aduanero, cualquiera sea su naturaleza”.



1.1.3 Exportacion Temporal para perfeccionamiento pasivo (Art. 156 COPCI).

“El régimen especial de transformacion bajo control aduanero concluira con la
importacion para el consumo o reexportacion de los productos terminados derivados de
los procesos de transformacion. Los tributos al comercio exterior a satisfacerse en el caso
de la nacionalizacion serdn los que correspondan a la subpartida del producto terminado
y se pagaran sobre el valor de los bienes importados que hayan formado parte del producto
final o la parte utilizada en estos”.

1.2 Gestidn por procesos

La gestion por procesos “puede ser conceptualizada como la forma de gestionar toda la
organizacion basandose en los Procesos, siendo definidos estos como una secuencia de
actividades orientadas a generar un valor afiadido sobre una entrada para conseguir un
resultado” (Martinez & Cegarra, 2014).

También se puede clasificar a la gestion de procesos como (Jordan Jorge, 2017) “Un
cambio de paradigma y un cambio de actitud de las personas en la forma de hacer el
trabajo, ademas posee una estructura que se dara mediante un flujo de trabajo horizontal,
se lo efectia en puestos de trabajo multifuncionales, permite la integracion del
conocimiento en grupos autdnomos en donde se orienta al cliente por medio de ciclos de
corto y alto valor agregado”.

Ademas de acuerdo con Jorge Jordan (2017) se deben implementar las siguientes
herramientas en caso de crear un proceso en una institucion de forma ordenada y eficiente:

1. Diagrama de Afinidad: sintetiza un conjunto de datos verbales agrupandolos en
funcién de la relacion que tienen.

2. Diagrama de Relaciones: analiza un problema cuyas causas estan relacionadas de
manera compleja. ElI diagrama de relaciones permite alcanzar una visién de
conjunto sobre como las causas estan en relacion con sus efectos y como, unas y
otros, se relacionan entre si.

3. Diagrama de Arbol: diagrama sistematico, es una herramienta de la calidad que
permite obtener una vision de conjunto de los medios necesarios para alcanzar
una meta o resolver un problema.

4. Diagrama Matricial: es una representacion grafica de las relaciones existentes

entre diferentes tipos de factores y la intensidad de estas, en términos cualitativos.



1.3 Disefio y mejoramiento de procesos

De acuerdo con Garvin (1998) el disefio de procesos es un proceso de pensamiento en el
que los gerentes analizan y evaltan una serie de factores para mejorar la productividad y
la eficiencia. El disefio de procesos también se refiere a la forma en que una organizacion
organiza y controla las actividades relacionadas con la produccion de bienes y servicios.
Esto puede incluir la definicion de los recursos y pasos necesarios para completar los
trabajos, asi como la forma en que los trabajadores interactdan y trabajan juntos.

Segun el autor W. Edwards Deming (2019), el mejoramiento de procesos se refiere a la
mejora continua de los procesos y sistemas de una empresa para aumentar la calidad de
sus productos y servicios. Deming se centra en la gestion de la calidad y en el uso de
estadisticas para mejorar los procesos Yy la satisfaccion del cliente.

De acuerdo con Roberto Carro (2012) “El objetivo del disefio de procesos es encontrar
una manera de producir bienes que cumplan con los requerimientos de los clientes, las
especificaciones del producto dentro del costo y otras restricciones administrativas”. Para
esto es importante conocer los diferentes procesos que existen y de esa manera adaptarlo
como a la institucién mas le convenga. De acuerdo con Roberto Carro (2012) los procesos
se dividen en los siguientes:

1.3.1 Proceso en linea

“El proceso en linea esta focalizado en el producto con los recursos organizados alrededor
del mismo. Los volumenes en general son altos y los productos son del tipo estandarizado.
Los insumos se mueven de manera lineal de una estacion a la siguiente en una secuencia
ya fijada. Si lo viéramos como lotes, el tamafio del lote en este caso seria igual a 1. Cada
operacion realiza el mismo proceso una y otra vez con poca o ninguna variabilidad.”
1.3.2 Proceso intermitente

“En estos procesos se logran volimenes medios, pero con gran variedad de productos.
Los productos entonces comparten recursos. Se produce un lote de productos y luego se
cambia al siguiente. No hay una secuencia estandar de operaciones a través de las
instalaciones”.

1.3.3 Proceso por proyecto

“Con este tipo de proceso se puede lograr una alta personalizacion y, en general, tiene
bajos volimenes de producto. La secuencia de las operaciones es Unica para cada
producto. En general son procesos de larga duracién y gran escala, por lo que se utilizan
para la produccion de un producto Unico, por ejemplo, en organizaciones que se

especializan en planeamiento de eventos, en campafas politicas, en programas de

4



capacitacion, construccion de un nuevo hospital, creacion de nuevos paquetes de
software, la provision de servicios de salud, el manejo de entregas de correspondencia
especial, astilleros, filmacién de peliculas, etc. Son proyectos que concluyen con el
producto y no existe repeticion”.

1.3.4 Ciclo PHVA

El ciclo PHVA es una metodologia utilizada en la gestion de la calidad, que se basa en
cuatro pasos principales: Planificar (Plan), Hacer (Do), Verificar (Check) y Actuar (Act).
También se conoce como el ciclo de Deming, en honor a su creador, el estadistico y
consultor de gestion W. Edwards Deming (Deming W. E., 1986).

Cada etapa del ciclo PHVA tiene un proposito especifico:

e Planificar: En esta etapa se establecen los objetivos y procesos necesarios para
alcanzarlos. Se define la estrategia y se planifica como se llevaran a cabo las
actividades. También se identifican los riesgos y se establecen los planes de
accion correspondientes.

e Hacer: En esta etapa se ejecutan los planes establecidos en la etapa anterior. Se
implementan los procesos y se recopilan los datos necesarios para evaluar su
eficacia.

o Verificar: En esta etapa se lleva a cabo la evaluacion de los resultados obtenidos.
Se comparan los datos recopilados con los objetivos establecidos en la etapa de
planificacion.

e Actuar: En esta etapa se toman las medidas necesarias para mejorar los procesos
y lograr los objetivos establecidos. Si es necesario, se realizan ajustes en el plan 'y
se implementan medidas correctivas.

El ciclo PHVA se utiliza en una amplia variedad de contextos, incluyendo la gestion de
la calidad, la gestion ambiental, la seguridad ocupacional, entre otros (Deming W. E.,
1986).

Una de las principales ventajas del ciclo PHVA es que se trata de un proceso iterativo, lo
que significa que puede ser aplicado una y otra vez, lo que permite una mejora continua
en los procesos. Ademas, el ciclo PHVA ayuda a las organizaciones a tomar decisiones

basadas en datos, lo que puede mejorar la eficacia y eficiencia de sus procesos.



1.4 Métodos de verificacion de informacion

En la gestion por procesos, es esencial verificar la informacion para garantizar la precision

y la integridad de los datos utilizados en la empresa. Los métodos de verificacion de

informacidn pueden variar segun la naturaleza de los procesos empresariales y los datos

que se estén verificando. A continuacion, se describen algunos métodos comunes de

verificacion de informacion en la gestion por procesos, respaldados por referencias.

Verificacion manual: Este método consiste en revisar los datos manualmente para
identificar errores o inconsistencias. La revision manual puede incluir la revision
de registros y documentos, la comparacién de los datos con las expectativas y
normas establecidas, y la validacion de los datos con el personal responsable.
Segln Harrington (1991), la revision manual puede ayudar a identificar errores en
los procesos y los datos utilizados.

Auditorias internas: Las auditorias internas son un método de verificacion
sistematico y estructurado que se utiliza para evaluar la eficacia y eficiencia de
los procesos empresariales. Las auditorias internas pueden incluir la revision de
registros y documentos, entrevistas con el personal y la realizacién de pruebas de
control interno. Segun Watson (2012), las auditorias internas pueden ayudar a
identificar &reas problemaéticas en los procesos empresariales y a mejorar la
calidad de los datos utilizados.

Herramientas de software: Las herramientas de software pueden ser utilizadas
para verificar la precisiébn de los datos y procesos empresariales. Estas
herramientas pueden incluir programas de validacion de datos y aplicaciones de
control de calidad. Segun Harrington (1991), las herramientas de software pueden
ayudar a automatizar el proceso de verificacion de los datos y a mejorar la calidad
de los datos utilizados en los procesos empresariales.

Pruebas de validacion: Las pruebas de validacion son un método comudn de
verificacion en la gestion por procesos. Estas pruebas incluyen la realizacion de
pruebas funcionales y pruebas de aceptacion para verificar la funcionalidad de los
procesos empresariales y asegurar que los resultados sean consistentes con las
expectativas. Segun Hammer y Champy (1993), las pruebas de validacion pueden

ayudar a garantizar la calidad de los procesos y los datos utilizados.



En conclusién, la verificacion de la informacion es critica para la gestion por procesos, y
existen varios métodos que se pueden utilizar para verificar la precision y la integridad
de los datos. La seleccion del método adecuado dependera de la naturaleza de los procesos

empresariales y de los datos que se estén verificando.



2. DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA Y SU ENTORNO

2.1 Descripcion de la empresa

2.1.2 Resefia historica

La empresa se fundé el 2019 por Ricardo Castro, que despues de haber intentado en
diferentes negocios, ninguno le dio la estabilidad econdmica que queria, por eso decidio
cambiar al negocio de la venta de equipos de ingenieria. Hoy en dia la empresa ya cuenta
con un vendedor méas y ya son distribuidores de diferentes marcas de Colombia, Turquia,
Suiza y Canada.

2.1.3 Direccion estratégica

La empresa no ha establecido su vision, mision y sus valores empresariales, estos
elementos seran propuestos mas adelante en este trabajo.

2.1.4 Estructura organica

2.1.4.1 Organigrama

La empresa esta compuesta por el gerente general, un vendedor y un asistente de gerencia.

Gerente General

Vendedor Asistente de gerencia

Figura 1. Organigrama de la empresa RCINGTEC

2.1.5 Productos

RCINGTEC, ofrece productos para estudio de laboratorio de suelos, hormigén, asfaltos,
agregados, y laboratorio general. Todos sus productos estan elaborados bajo las normas
internacionales ASTM (Sociedad Estadounidense para Pruebas y Materiales) esto permite
que sus productos cumplan con todos los estandares de calidad exigidos

internacionalmente.



2.1.6 Clientes

El mercado el cual se dedica RCINGTEC es a los laboratorios de estudio de suelos,
hormigon y asfaltos. Estos laboratorios buscar probar la calidad de los materiales
utilizados en una construccion, para que de esa manera puedan comprobar la dureza y
resistencia de estos. En el pais existen dos tipos, el primero el cual se enfoca a los estudios
privados para construcciones pequefias como casas o edificaciones menores a tres pisos
y revisar el estado de construcciones antiguas para su demolicion o remodelacion.

El segundo, son los méas importantes ya que estos son para uso investigativo, estos
laboratorios poseen certificaciones lo que les permite hacer estudios de suelos para
edificaciones mas grandes como rascacielos o plataformas gubernamentales, por eso
necesitan equipos mas especializados los cuales son los que RCINGTEC ofrece.

2.1.7 Proveedores

La empresa cuenta con proveedores en todo el mundo, su alianza mas importante es con
UTEST, una empresa localizada en Turquia con matriz en Estados Unidos, ellos cuentan
con prestigio a nivel mundial debido a la calidad que ofrece en sus equipos, actualmente
RCINGTEC es el representante exclusivo a nivel nacional. De igual forma RCINGTEC
cuenta con alianzas con otras empresas en Canada, Suiza y especialmente en Colombia,
la empresa siempre busca encontrar nuevos proveedores para ampliar su catdlogo de
productos.

2.1.8 Competidores

Debido a que Ecuador es un mercado pequefio en la actualidad no existen empresas que
se dediquen a la produccidn de equipos para ingenieria civil, la gran mayoria los importa
de otros paises. Algunos de igual forma son representantes de grandes marcas a nivel
internacional como por ejemplo CONTROLS o MATEST.

2.2 Analisis Pestel

2.2.1 Entorno politico

Actualmente, visto desde el exterior, Ecuador enfrenta una crisis politica por falta de
liderazgo por parte del presidente Lasso, lo que hace ver una inestabilidad a nivel politico:
“El presidente de centroderecha Guillermo Lasso, quien asumio el cargo en mayo de
2021, enfrenta un desafio de gobernabilidad con la Asamblea Nacional dominada por
partidos de izquierda y con una popularidad en declive. Por ejemplo, en marzo de 2022,
el Parlamento rechaz6 y archivd el proyecto de ley de inversiones de Lasso, que el

oficialismo consideraba vital para la recuperacién econémica del pais” (COFACE, 2023).



2.2.2 Entorno econdémico

A nivel econémico Ecuador ha mostrado un crecimiento positivo, creando diferentes
acuerdos de libre comercio con diferentes partes del mundo como la Union Europea o
Asia, esto incita un ambiente econdmico favorable para inversion extranjera directa,
ademas el pais ecuatoriano utiliza el délar como su moneda nacional lo que facilita el
comercio nacional e internacional. De acuerdo con la aseguradora internacional COFACE
(2023):

En 2023, se espera que la economia llene por completo la brecha del PIB provocada por
la pandemia de COVID-19. El consumo privado (aproximadamente el 62 % del PIB)
seguird siendo el principal motor de la economia en medio de un mercado laboral estable
y mientras las presiones sobre los precios al consumidor se relajen un poco. A pesar de
los importantes subsidios a los combustibles (estimados en un 2,6 % del PIB en 2022) y
de que la economia esté totalmente dolarizada, los precios internos no se salvaron por
completo en 2022 del fuerte aumento de las materias primas internacionales.

2.2.3 Entorno social

Este gobierno ha propuesto mejorar la calidad de vida de los ecuatorianos, mediante
proyectos que fomenten el empleo, ya que segun el presidente Lasso, el trabajo digno es
el pilar para lograr los objetivos de vida (Redaccion Comercial, 2021). Ademas, busca
por medio de proyectos sociales, cumplir las necesidades basicas de las zonas mas pobres
del pais por medio del manejo eficiente de los recursos.

El presidente Lasso ha implementado proyectos que permitan el acceso a agua potable en
lugares del Ecuador donde no existia, ademas “Ecuador también esta buscando mejorar
la eficiencia de sus politicas publicas para proteger a la poblacion mas vulnerable y
ofrecer el acceso a mayores oportunidades. En este sentido, es critico afrontar desafios de
larga data, agravados por la crisis sanitaria como los altos indices de desnutricion infantil,
promover una mayor calidad de los servicios publicos, mejorar la eficiencia y
progresividad del gasto en salud, educacion y proteccion social y cerrar las brechas que
afectan a la poblacion rural” (Banco mundial, 2023).

2.2.4 Entorno tecnoldgico

Debido a la pandemia, varios negocios tuvieron que adaptarse a las nuevas tecnologias
para no perder su negocio. De acuerdo con Ernst & Young (2022), las empresas han
aumentado su presupuesto para la implementacion de nuevas tecnologias, principalmente

enfocadas en la automatizacion de procesos y mejorar la experiencia del cliente. De igual
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forma se ha especializado en el modelo de ventas remoto, de modo que ya no sea
necesario el contacto fisico.

“Con el impulso que han experimentado las tecnologias emergentes a causa de la
pandemia, las empresas se encuentran en un punto de inflexion, en el cual se utiliza la
tecnologia digital para reinventar los modelos de negocio. Esto convierte a la
transformacion en un ciclo de mejora continua, en el cual las organizaciones deben
evolucionar constantemente sus programas para ir a la par de las necesidades, siempre
cambiantes, del mercado” (Ernst & Young, 2022).

2.2.5 Entorno ecoldgico

Ecuador ha intentado implementar leyes para la proteccion del medio ambiente, ademés
de implementar medidas para la proteccion de la fauna y flora, ya que la mayor parte de
las exportaciones son de la tierra. Ademas de acuerdo con el Banco Central (2023) explica
que “Adicionalmente, al ser altamente vulnerable al cambio climatico, Ecuador esta
haciendo un esfuerzo para mitigar los efectos de este desafio global y, con la ayuda del
sector privado, desacoplar el crecimiento de la economia de la emision de gases de efecto
invernadero”.

2.2.6 Entorno legal

“La Constitucién Politica de la Republica del Ecuador, vigente desde el afio 2008
establece en su articulo 425 el orden jerarquico de aplicacion de las normas, de la
siguiente manera: La Constitucion; los tratados y convenios internacionales; las leyes
organicas; las leyes ordinarias; las normas regionales y las ordenanzas; los decretos y
reglamentos; las ordenanzas; los acuerdos y las resoluciones; y los demas actos y
decisiones de los poderes publicos” (Republica del Ecuador, 2008).

Debido al entorno legal que existe con respecto a los tratados y convenios internacionales
en el Ecuador, es primordial que los productos que ofrece la empresa cumplan con todas
las normas internacionales para venderlos y distribuirlos nacionalmente.

2.3 5 Fuerzas de Porter

2.3.1 Amenaza nuevos competidores

Actualmente, la empresa RCINGTEC es la Unica empresa autorizada por el proveedor
UTEST en el Ecuador, la cual es una de las mas reconocidas a nivel mundial, ademés de
que cuenta con alianzas exclusivas con fabricantes en Colombia lo que hace que el precio
de los productos sea el mas bajo del mercado.

Esto hace muy dificil la entrada de un nuevo competidor al mercado que venda

exactamente los mismos productos al mismo precio. Ademas, la mayor parte de fabricas
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de estos equipos exigen ciertos objetivos de ventas para poder ser distribuidor lo que es
muy complicado al momento de ingresar a este mercado tan reducido como lo es Ecuador.
Esto es una oportunidad puesto que hace que sea muy dificil que una empresa sea
exactamente igual y que venda los mismos productos haciendo que esto sea ventaja en el
mercado actual, también se requiere un capital bastante alto lo que previene la entrada de
nuevos competidores.

2.3.2 Rivalidad entre competidores existentes

En el mercado dedicado a la dotacion de equipos para ingenieria civil existe un bajo
namero de competidores, entre ellos existen compafiias que trabajan con la metodologia
de FreeLancer, vendedores duefios de sus propios negocios y compafiias que ya llevan
varios afos dentro del mercado industrial y las cuales tienen una fuerte similitud entre
ellas en su tamafio y capacidad que ha hecho que no exista una empresa en especifico que
despunte o su nombre se haya aduefiado del mercado.

Esto puede ser una oportunidad ya que no existen muchos competidores, lo que permite
gue exista una mayor aproximacion a nuevos clientes, aungue también existe la amenaza
de que el precio sea mas competitivo.

2.3.3 Amenaza de productos y servicios sustitutos

Debido a que este tipo de productos se utilizan para el estudio de laboratorio, es
importante que cumpla con la norma internacional para la construccion ASTM, la cual
existe desde hace varios afios. Estos dificultan la entrada de productos sustitutos ya que
para poder ser distribuido nacionalmente tiene que cumplir con lo esté exigido en la
norma, la cual detalla el material y la manera de construirlo. Se requeria bastante capital
Yy recursos.

2.3.4 Poder de negociacion del proveedor

El principal proveedor de la empresa es “Fabiequipos”, una empresa colombiana
enfocada en la venta de productos modernos de ingenieria, la misma que lleva méas de 6
afios en el mercado, esta es una empresa que brinda algunos insumos para fabricar
maquinaria, equipos para la medicion y ensayo de materiales para laboratorios de suelos,
concretos, asfaltos y agregados.

Los pedidos van basados en funcion de la necesidad de los clientes. La forma de pago
hacia esta empresa es pago de contado siempre y cuando se haya entregado de forma
completa los materiales solicitados. Actualmente, por la situacion politica del pais se les

realiza la mitad del pago de anticipo por el producto.
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Esto puede ser considerado como una amenaza puesto que el proveedor cuenta con
precios fijos, causando que el poder de negociacion de la empresa sea muy bajo y tenga
que adaptarse con esos costos.
2.3.5 Poder de negociacion del cliente
Los clientes tienen la posibilidad de bajar los precios puesto que el mercado es tan
pequefio que pueden encontrar el precio de la competencia facilmente, por lo cual, esto
puede ser considerado como una amenaza ya que los clientes tienen un mayor poder de
negociacion en los precios.

Tabla 1. Herramienta de 5 fuerzas de Porter de RCINGTEC

Alto poder de
negociacion de los

Alto poder de

Alta amenaza de L
negociacion de los

productos sustitutos

Alta amenaza de
nuevos competidores

Alta rivalidad entre
los competidores

Valoracion
Valoracion
Valoracion
Valoracion
Valoracion

proveedores clientes
NUmero de . . Cantidad de Cantidad de Nivel de
. 0 Niveles de precios 0 . 0 L 0
competidores productos sustitutos proveedores organizacion
Tamafio de los Niveles de Aceptacion de los Concentracion de . . L
- 1 . R 1 . 0 Nivel de informacién 1
competidores inversiones productos sustitutos proveedores
Crecimiento del . Variedad de articulos
1 Economiasdeescala 0 . 0
sector sustitutos
Diferenciacién del 1 Lealtad de los 1 Estructura de canales 0
producto clientes de distribucion
Concentracién de 0 Expertise acumulado 0 Servicio de atencion 1
mercado
Elasticidad del 0 Acceso a los canales 0
producto de distribucion
Barreras politicos- 0
legales
Promedio 0.50 0.29 0.00 0.20 0.50

En conclusion, RCINGTEC no posee amenazas de productos, negociacion con los

proveedores o el ingreso de nuevos competidores, aunque si posee debilidades en la

rivalidad con la competencia, asi como también el poder de negociacién de los clientes.

RCINGTEC tiene la posibilidad de mejorar y poder diferenciarse en el mercado.

2.4 Matriz FODA

De acuerdo con Talancon (2006):

El analisis FODA consiste en realizar una evaluacion de los factores fuertes y débiles que

en su conjunto diagnostican la situacion interna de una organizacién, asi como su

evaluacion externa; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta

que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva general de la situacion

estratégica de una organizacion determinada.

2.4.1 Fortalezas

e Laempresa maneja inventario a diferencia de sus competidores, esto permite que se
puedan entregar ordenes de forma inmediata.

e Existe una buena comunicacion entre el gerente y su equipo de trabajo.
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Ser representantes de diferentes marcas de equipos de ingenieria alrededor del mundo,
como lo es UTEST 0 HERON INSTRUMENTS.

Tener la capacidad de adaptar los equipos de acuerdo con las necesidades del cliente.
Brindar servicio a nivel nacional.

Es la Gnica empresa de venta de equipos de laboratorio de ingenieria civil que cuenta

con redes sociales y pagina web.

2.4.2 Oportunidades

Existe poca competencia en la venta de productos de laboratorio para ingenieria civil.
Existe demanda de estos equipos en otros paises sudamericanos.
El mercado de la construccion de edificios ha ido incrementando los ultimos afios lo

gue aumenta la demanda de equipos para estudios de suelos a nivel nacional.

2.4.3 Debilidades

Debido a que la mayoria de los equipos son importados, es costoso el mantenimiento
de un equipo al momento de aplicar la garantia.

Las ventas son esporadicas, por lo que, el modelo de negocio no posee una fuente de
ingresos constante lo que limita el manejo del capital de la empresa.

Como es una empresa pequefia y lleva poco tiempo de funcionamiento no posee

procesos estandarizados lo que no permite utilizar sus recursos eficientemente.

2.4.4 Amenazas

El poder de negociacion de los proveedores es alto.

Existe una gran cantidad de competidores en el extranjero.

Debido a la inestabilidad politica que existe en el pais existen situaciones que dificulta
el comercio, es dificil predecir cuando vuelva a existir una protesta que bloquee las
vias y no permita el transporte o la libre circulacion o que la inseguridad en el pais

afecte el negocio con extorciones o robos.

2.5 Diagnostico de procesos

Actualmente, la empresa no cuenta con un sistema de gestién basado en procesos, sin

embargo, para realizar el diagndstico de procesos se realizo el inventario de procesos con

lo cual se disefié el mapa y listado de procesos actual que se muestra en la Figura 2 y la
Tabla 2.
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Figura 2. Mapa de procesos de RCINGTEC
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Tabla 2. Listado de procesos de RCINGTEC

No. LISTADO TIPO NIVEL CODIGO ESTADO
1 Marketing ESTRATEGICC NIVEL 2 El EXISTENTE
3 Venta REALIZACION NIVEL 2 R1 EXISTENTE
4 Logistica REALIZACION NIVEL 2 R2 EXISTENTE
5 Servicio Postventa REALIZACION NIVEL 2 R3 EXISTENTE
6 Servicios de gestion administrativa SOPORTE NIVEL 2 S1 EXISTENTE
7 Servicios de consultoria SOPORTE NIVEL 2 S2 EXISTENTE
8 Compras SOPORTE NIVEL 2 S3 EXISTENTE

A continuacion, se detalla el diagnostico de cada proceso en el cual se evidencia a través
del cursograma analitico “es un diagrama que muestra la trayectoria de un producto o
procedimiento sefialando todos los hechos sujetos a examen mediante el simbolo que
corresponda” (Manual sobre procedimientos en materia, 2006), a traves del analisis de
valor agregado “se entiende por valor agregado aquella caracteristica o servicio extra con
el que cuenta un producto” (Universidad de Guadalajara, 2015) y a través del analisis de
carga de trabajo” Asi pues, cada puesto diferente de trabajo viene determinado por
distintos tipos de exigencias inherentes al mismo, pudiendo ser estas exigencias tanto de
caracter mental, como exigencias de caracter fisico. Y dependiendo de cudl de ellas
predomine en cada tipo de trabajo, tendran mayor importancia unas u otras” (Baigorri et
al., 2021).

2.5.1 Marketing

RCINGTEC ha estado invirtiendo en marketing digital, por medio de Google ads y
Facebook ads. Se han mostrado diferentes productos que ofrece la empresa, asi como
también promociones de articulos en descuento para de ese modo incentivar las ventas.
RCINGTEC siempre esta en busca de nuevos clientes, es por eso por lo que esta
constantemente revisando en internet laboratorios de ingenieria civil, de igual forma cada
cierto tiempo hace visitas a las principales ciudades del Ecuador en busca de personas

interesadas en sus productos.
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Estos ultimos meses RCINGTEC ha implementado nuevos canales de comunicacion
como un formulario en su pégina web de modo que los clientes puedan escribir
directamente desde ahi, de igual forma posee paginas en Facebook, Instagram, Whatsapp
y Youtube donde publica constantemente sus productos. De acuerdo con el analisis de

valor agregado el estado actual del proceso es este:

CURSOGRAMA ANALITICO

| —3) 89

L [e—3() 80/

|nSpeCC|0n [— 24'2%
e —————— 28,3%
[— 1504%

Transporte |[mm=== 6 6%
r— 14,5%
[ 230190

Demora |me——— 15,5%

Almacenaje

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

* Actividades ™ Tiempo ® Costo

Figura 3. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de marketing de RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

60%

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 4. Valor agregado en porcentajes del proceso de marketing de RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO
Gerente general
7%
—_—

Asistente de / \

gerencia

36%

Vendedor
57%

* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 5. Cargas de trabajo por responsable del proceso de marketing de RCINGTEC
2.5.2 Venta
La venta es el proceso por el cual RCINGTEC recibe una solitud de cotizacién de algin
cliente, ellos después de preguntar a sus proveedores si poseen el producto y sus costos
le dan todas las opciones a su cliente, en caso de aceptar se procede con el proceso de
logistica. De acuerdo con el analisis de valor agregado el estado actual del proceso es
este:

CURSOGRAMA ANALITICO

L, Gb) 776
Operac|on [ — 57 Q%

e —————dt
|nSpeCCién [—' 34 3%

Transporte

Demora

Almacenaje

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

* Actividades =® Tiempo ¥ Costo

Figura 6. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de ventas de RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

81%

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 7. Valor agregado en porcentajes del proceso de ventas de RCINGTEC

CARGA DE TRABAIJO

Gerente general

—
/' 23%

—

Vendedor
77%

¥ Gerente general ¥ Vendedor ¥ Asistente de gerencia

Figura 8. Cargas de trabajo por responsable del proceso de ventas de RCINGTEC

2.5.3 Logistica

Al momento de concretar la venta, la empresa tiene que coordinar con el proveedor los
precios de los productos ademés del tiempo de envio. Esto lo hace con el objetivo de
poder coordinar con las empresas de transporte la llegada y con el agente aduana para
desaduanar la mercancia de forma répida y asi reducir el tiempo de entrega con el cliente.
La empresa tiene cobertura a nivel nacional, es por eso por lo que es importante que posea
un proceso de transporte eficiente para que de ese modo pueda entregar sus equipos.

En el caso de equipos de ingenieria civil que sean grandes y costosos, RCINGTEC se

encarga de entregarlos personalmente ademas de instalarlo para evitar problemas con la
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garantia a futuro, si lo equipos son pequefios, la empresa opta por enviarlo por
cooperativas de transporte ya que estos son mas rapidos y menos costosos de igual forma
se le pregunta al cliente si tiene alguna preferencia con el envio. De acuerdo con el anélisis

de valor agregado el estado actual del proceso es este:

CURSOGRAMA ANALITICO

., | 02909
Operacion |me—— 10 7%
. | GBE%
[F— 22,2%
Transporte [ 21,3%

0,0%
Demora 0,0%
0,0%

I

Almacenaje | 21,3%
r— 15,8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

¥ Actividades ¥ Tiempo = Costo

Figura 9. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de logistica de RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 10. Valor agregado en porcentajes del proceso de logistica de RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO

Vendedor

21% /\

\

Gerente general
79%

* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 11. Cargas de trabajo por responsable del proceso de logistica de RCINGTEC

2.5.4 Servicio postventa

RCINGTEC ofrece capacitaciones, mantenimiento y garantias en todos sus equipos, es
por eso que siempre tiene brindar un servicio al cliente, aqui se maneja el tipo de
capacitacion que se desee implementar, el tipo de mantenimiento que desee el cliente y
tiempo de garantia, asi como también dudas o inquietudes con respecto a sus productos,
de igual forma les dan seguimiento a sus clientes después de la venta para que de ese
modo estén presenten en caso de que el cliente decida comprar otro equipo. De acuerdo

con el analisis de valor agregado el estado actual del proceso es este:

CURSOGRAMA ANALITICO

L [——————————— () ()9

- 50,0%
Inspeccion

Transporte
Demora
Almacenaje

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

* Actividades ™ Tiempo ® Costo

Figura 12. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de servicio postventa de
RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

0% 0%
Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 13. Valor agregado en porcentajes del proceso de servicio postventa de RCINGTEC
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— Gerente general
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\
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Figura 14. Cargas de trabajo por responsable del proceso de servicio postventa de RCINGTEC
2.5.5 Servicios de gestién administrativa

RCINGTEC intenta llevar su contabilidad al dia, debido a que es una empresa pequefia,
tienen contratado una contadora bajo servicios profesionales que revisa la contabilidad
mensualmente, de igual forma la empresa cuenta con un asistente contable que es el
encargado de registrar los movimientos contables diarios como lo es la emision de
facturas o retenciones.

De igual forma la empresa contable se encarga del manejo de recursos humanos, como lo
es las afiliaciones al IESS, el pago de decimos y utilidades. De acuerdo con el analisis de

valor agregado el estado actual del proceso es este:
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CURSOGRAMA ANALITICO
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¥ Actividades ¥ Tiempo ® Costo

Figura 15. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de servicio de gestion
administrativa de RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

84%
—
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Figura 16. Valor agregado en porcentajes del proceso de servicio de gestién administrativa de
RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO

Gerente general
14%
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9%

Asistente de
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* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 17. Cargas de trabajo por responsable del proceso de servicio de gestion administrativa
de RCINGTEC

2.5.6 Servicios de consultoria

Debido a que RCINGTEC importa sus equipos es necesario tener una empresa de
consultaria de comercio exterior, estos se encargan de hacer el proceso de importacion
con la Aduana ademas de brindar informacion en caso tal de que algun equipo requiera
un permiso especial.

De igual forma cuando RCINGTEC participa en licitaciones contrata un servicio de
consultoria que brinda informacién sobre como participar en el proceso ademas de llenar
los formularios necesarios para poder ofertar.

RCINGTEC en algunas ocasiones tiene que hacer capacitaciones por pedido del cliente,
en algunos casos la hace RCINGTEC directamente, pero en otros se opta por contratar a
un ingeniero civil cuando se desea clases méas especializadas de cémo interpretar los
resultados de algun estudio. De acuerdo con el andlisis de valor agregado el estado actual

del proceso es este:
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CURSOGRAMA ANALITICO
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Figura 18. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de servicios de consultoria de
RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 19. Valor agregado en porcentajes del proceso de servicios de consultoria de
RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO
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Gerente general
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Figura 20. Cargas de trabajo por responsable del proceso de servicios de consultoria de
RCINGTEC

2.5.7 Compras

La empresa siempre estd en bldsqueda de nuevos proveedores, es por eso por lo que
cuando un cliente pregunta por algun equipo que RCINGTEC no tenga, ellos buscan a
algun proveedor sea nacional o internacional que lo produzca, ademas de ofrecerle la
oportunidad de tenerlos a ellos como proveedores en el Ecuador, gracias a este proceso
la empresa ha conseguido proveedores en Canada, China y Colombia.

De acuerdo con el analisis de valor agregado el estado actual del proceso es este:

CURSOGRAMA ANALITICO

| — 8 60

. | 57,1%

Transporte

Demora

Almacenaje
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Figura 21. Cursograma analitico en porcentajes del proceso de compras de RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

Actividades Tiempo
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Figura 22. Valor agregado en porcentajes del proceso de compras de RCINGTEC
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Figura 23. Cargas de trabajo por responsable del proceso de compras de RCINGTEC
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3. PROPUESTA

3.1 Disefio de gestion por procesos

Se realiz6 una propuesta en base a la distribucion de la carga de trabajo, ademas de disefiar
un proceso de exportacion que le permita a la empresa internacionalizarse y aumentar sus
ingresos aprovechando los recursos que poseen actualmente. A continuacion, esta el

mapa de procesos Y el listado de procesos propuesto para RCINGTEC.

ESTRATEGICOS

s==s

REALIZACION

SERVICIO

EQUIPOS
DE

INGENIERIA
aviL

CLIENTES
SALN3IND

ESTUDIOS
PARA
LABORATORIO
DE
INGENIERIA
CIvIL

Figura 24. Mapa de procesos propuesto de RCINGTEC

Tabla 3. Listado de procesos propuesto de RCINGTEC

No. LISTADO TIPO NIVEL CODIGO ESTADO
1 Marketing Estratégico  Nivel 2 El Existente
2 Venta Realizacion ~ Nivel 2 R1 Existente
3 Logistica Realizacion ~ Nivel 2 R2 Existente
4 Servicio Postventa Realizacion ~ Nivel 2 R3 Existente
5 Exportacion Realizacion ~ Nivel 2 R4 Nuevo
6 Serv_lc_|os d? gestion Soporte Nivel 2 S1 Existente

administrativa

7 Servicios de consultoria Soporte Nivel 2 S2 Existente
8 Compras Soporte Nivel 2 S3 Existente

El objetivo de este proyecto es poder redistribuir el trabajo de RCINGTEC de forma
eficaz y eficiente lo que permite utilizar de mejor manera sus recursos a un menor costo.
Actualmente, la empresa tiene sobrecarga de trabajo en el vendedor ademas de no
aprovechar al asistente de gerencia, por lo tanto, en la propuesta lo que se quiso
implementar fue una distribucion de las actividades lo que ademas de reducir costos
también reduce la carga laboral.

Los procedimientos disefiados de detallan en los Anexos A, B, C, D, E, F, Gy H.

3.1.1 Marketing

En este proceso lo que se implemento fue una redistribucion de la carga laboral lo que
permitio liberar al vendedor de mas responsabilidades con respecto a las redes sociales y
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al asistente de gerencia asuma total responsabilidad de este proceso en su mayoria.

Actualmente este proceso necesita del vendedor en 22% de acuerdo con la carga laboral,

con esta propuesta reduciria su participacion en un 10% de modo que pueda enfocarse en

el proceso de ventas. De igual forma se le dio méas responsabilidad al asistente de gerencia

de modo que él sea el responsable del proceso, esto permitiria una reduccion de costos de

USD $39.10 con respecto al proceso actual.

CURSOGRAMA ANALITICO

[ —— 30 19

i 36,4%
Inspeccién

Transporte

Demora

Almacenaje

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

* Actividades ® Tiempo = Costo

90% 100%

Figura 25. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de marketing de

RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

66% 64%

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 26. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de marketing de RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO

Gerente general
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N

Vendedor
28%
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gerencia
65%

* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 27. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de marketing de
RCINGTEC

3.1.2 Venta

En el proceso de ventas lo que se propone es que el asistente de gerencia aporte en labores
de soporte como lo son las cotizaciones permitiendo que tanto como el vendedor y gerente
general puedan realizar las acciones operativas, esto reduce la carga laboral del gerente
en un 13% Yy la del vendedor un 38%, permitiendo darles mas tiempo para para enforcarse
en sus otras actividades, ademas con los cambios propuestos este proceso tendria una
reduccion del costo de USD $493.03 en comparacion del proceso actual.

CURSOGRAMA ANALITICO

4 62,5%
Operac'on [— 54,6%
25,0%

Inspeccion 35,9%
35,9%

Transporte

Demora

Almacenaje

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

¥ Actividades ¥ Tiempo ¥ Costo

Figura 28. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de ventas de
RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

76%

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 29. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de ventas de RCINGTEC

CARGA DE TRABAIJO

Gerente general
12%

—
Asistente de | #

gerencia
46%

Vendedor
42%

¥ Gerente general ¥ Vendedor ¥ Asistente de gerencia

Figura 30. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de ventas de RCINGTEC

3.1.3 Logistica

La principal mejora que se desea proponer en este proceso es la eliminacion de
actividades duplicadas, esto principalmente permite un mejor manejo del tiempo ademas
de brindar una mejor distribucion de la carga laboral. Esto reduce la carga laboral del
gerente general en un 13% ademas de una reduccion en el costo del proceso de USD

$335.25 en comparacion con el proceso actual.
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CURSOGRAMA ANALITICO
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Figura 31. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de logistica de
RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 32. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de logistica de RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO

B

Vendedor
43%

Gerente general
57%

* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 33. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de logistica de RCINGTEC

3.1.4 Servicio postventa

De igual forma que el proceso anterior se propone implementar la eliminacion de
actividades duplicadas ademas de que el gerente general pueda dar actividades que seas
mas de soporte y el vendedor que sean de operacion. Esto reduce la carga laboral del

vendedor en un 1% lo que le permite enforcarse en sus labores de capacitacion:

CURSOGRAMA ANALITICO

L, G, 776
Operac|on e 55’5%

[— 3330

|nSpeCCién | 44 5%

Transporte

Demora

Almacenaje

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

* Actividades =® Tiempo ¥ Costo

Figura 34. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de servicio postventa de
RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

0% 0%
Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 35. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de servicio postventa de
RCINGTEC

CARGA DE TRABAIJO

— Gerente general
27%

\
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73%

* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 36. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de servicio postventa de
RCINGTEC

3.1.5 Servicios de gestion administrativa

En este proceso lo que se propone es dar la responsabilidad total al asistente de gerencia
lo que libera de carga laboral al vendedor y le permite enfocarse en sus funciones en su
proceso de ventas, lo que reduce su carga laboral en un 3y reduciria el costo del proceso
en USD $26.11 en relacién con el proceso actual.
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Figura 37. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de servicios de gestion
administrativa de RCINGTEC

ANALISIS DE VALOR AGREGADO
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Figura 38. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de servicios de gestion
administrativa de RCINGTEC
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CARGA DE TRABAIJO

Gerente general
16%
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0%

Asistente de
gerencia

84%
* Gerente general ™ Vendedor ™ Asistente de gerencia

Figura 39. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de servicios de gestion
administrativa de RCINGTEC

3.1.6 Servicios de consultoria

En este proceso lo que se proponer fue darle al asistente de gerencia actividades de soporte
como lo son la busqueda de licitaciones permitiendo al gerente enfocarse en actividades
mas operativas, esto permitié reducir la carga laboral del gerente en un 5% ademas de

reducir el costo del proceso en USD $119.20 en comparacion al actual.
CURSOGRAMA ANALITICO

L, 44,4%
OperaCIon [— 35 8%

g 22,2%
InSpeCCIOn [— 33,1%

Transporte
Demora

Almacenaje

0% 10% PA 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

¥ Actividades ¥ Tiempo » Costo

Figura 40 Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de servicios de
consultoria de RCINGTEC
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ANALISIS DE VALOR AGREGADO

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 41. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de servicios consultoria de
RCINGTEC
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Figura 42. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de servicios consultoria de
RCINGTEC

3.1.7 Compras

Este proceso no tiene una propuesta de mejora ya que tiene actividades que solo el gerente
general puede realizar como lo es la supervision del proveedor y las negociaciones con
ellos.

Después de haber realizado un anélisis comparativo, de acuerdo con la Tabla 4, esta
evidencia como ciertos procesos pueden ser hechos completamente por el asistente de
gerencia lo que reduce la carga laboral del vendedor y el costo total del proceso. El
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asistente de gerencia puede brindar actividades de soporte, esto libera una gran carga del
trabajo tanto para el gerente general y vendedor, reduciendo la carga laboral del gerente
general en un 27% y la del vendedor en un 44% ademas de reducir el costo total mensual
en USD $970.85, lo que seria beneficioso para RCINGTEC.

Tabla 4. Analisis comparativo de los procesos actuales vs los propuestos de
RCINGTEC

PROCESO CT ACTUAL

CT PROPUESTA

CARGA AGG CARGAGG P CARGAAV CARGAVP CARGAAAG CARGAAGP

MARKETING
VENTAS 1,321.82
LOGISTICA 1,390.91

364.32

SERVICIOS DE GESTION ADM 384.51
SERVICIOS CONTRATADOS 487.95

325.21
828.80
1,055.66
325.13
358.40
368.75

3%
22%
39%

5%

5%
15%

3%
9%
28%
6%
5%
10%

22%
71%
11%
14%
3%
0%

10%
32%
21%
13%
0%
0%

11%
0%
0%
0%
2%
0%

20%
35%
0%
0%
2%
0%

$

$

$
SERVICIOS POSTVENTA $ 283.29

$

$

$

TOTAL 4,232.80

Leyenda:

CT: Costo total

P: Propuesto

GG: Gerente general

A: Actual

V: Vendedor

AG: Asistente de gerencia

3.2 Propuesta de disefio del proceso de exportacion

@B B O O B B

3,261.95

88%

61%

120%

76%

13%

Gerente general

EXPORTACIONES

sistente de gers

Figura 43. Propuesta del proceso de exportacion de RCINGTEC

Este proceso se disefid con el objetivo de darle a la empresa la oportunidad de exportar a
otros paises y de esa manera generar nuevos ingresos. Para poder implementar esto lo
unico requisito necesario es un agente de aduana, ya que la empresa ya se encuentra
registrada como operador de comercio exterior en la SENAE. Ademas, se puede

implementar ya que la empresa puede utilizar al asistente de gerencia para realizar las

tareas operativas ya que este no tiene sobrecarga laboral.
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CURSOGRAMA ANALITICO
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Figura 44. Cursograma analitico en porcentajes del proceso propuesto de exportacién de
RCINGTEC
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80%
—

10%
—

Actividades Tiempo

*VAC = VAN = NAV

Figura 45. Valor agregado en porcentajes del proceso propuesto de exportacion de RCINGTEC
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Figura 46. Cargas de trabajo por responsable del proceso propuesto de exportacion de
RCINGTEC

3.3 Analisis costo beneficio

El proceso de exportacion tendria un costo de USD $262.99 mensual, lo que es realmente
bajo. Para empezar a exportar esta propuesta va a utilizar el inventario que posee
actualmente por lo tanto no seria necesario una inversion de capital inicial. Al momento
la empresa ha recibido solicitudes de cotizacidn de otros paises por algunos equipos que
RCINGTEC posee en inventario como puede ser un esclerometro, que en el mercado
cuesta USD $630, si se lograra una venta de estos equipos ya cubriria el costo del proceso,
con esto se estima una ganancia de USD $367.01 mensuales, sumado a la reduccién del
costo total de la propuesta que son USD $970.85, RCINGTEC tendria un beneficioso
total de USD $1,337.86.
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4. CONCLUSIONES

Al momento de este trabajo RCINGTEC, no posee un disefio de gestion por procesos,
por lo tanto, se propuso y se disefid uno con base en la situacion actual de sus
operaciones.

Se describio en el marco tedrico las metodologias de procesos necesarios para lograr
un proceso de exportacion, ademas de las diferentes caracteristicas que debe poseer
un disefio de gestion de procesos.

Se pudo conocer la situacion actual de la empresa la cual consta de 3 personas las
cuales son un gerente general, un vendedor y un asistente de gerencia. Ademas, posee
7 actividades principales, la cuales se componen en: marketing, ventas, logistica,
servicio postventa, servicios de gestion administrativa, servicios de consultoria, y
compras.

La propuesta de mejoramiento de procesos arrojo como resultado que la carga laboral
de los integrantes de la empresa como el gerente general y el vendedor puede verse
reducido exponencialmente lo que permitiria un mejor rendimiento en su desempefio
con el resto de las actividades.

Gracias al estudio y disefio de los procesos se pudo proponer un proceso de mejora
en la empresa RCINGTEC para incrementar la eficiencia en la venta, logistica y
exportacion de equipos de laboratorio para ingenieria civil, la propuesta propone la
reduccion del costo total de los procesos de USD $970.85, ademas de repartir la carga
laboral de la empresa de forma que sea mas equitativa y no exista sobrecarga laboral.
Gracias al proceso propuesto de exportacion la empresa tendrad la oportunidad de
exportar a otros paises para aprovechar la demanda internacional de equipos de

ingenieria civil.

En conclusién, gracias a este trabajo se logré disefiar y proponer mejoras en los procesos

logisticos de la empresa RCINGTEC, con el objetivo de aprovechar la demanda

internacional de equipos para laboratorio de ingenieria civil y establecer un proceso de

exportacion eficiente. Se realiz6 un andlisis exhaustivo de la situacidon actual de la

empresa, identificando areas de mejora en su logistica y exportacion. Como resultado, se

propuso un proceso que permitiria aumentar la eficiencia en la venta y exportacion de
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equipos, al mismo tiempo que reduciria la carga laboral del personal. La implementacion
de estos procesos llevaria a una reduccion significativa de costos mensuales para la
empresa, lo cual seria especialmente beneficioso para una mipyme como RCINGTEC.
Ademas, la propuesta de exportacion brinda a la empresa la oportunidad de expandirse y

aprovechar la demanda internacional de equipos de ingenieria civil.
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5. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar las mejoras propuestas en los procesos logisticos de
RCINGTEC con el fin de aprovechar la demanda internacional de equipos para
laboratorio de ingenieria civil. Esto permitird aumentar la eficiencia en la venta y
exportacion, impulsando el crecimiento y la expansion de la empresa en el mercado
global.

Se recomienda aplicar las metodologias de procesos descritas en el marco tedrico para
optimizar la logistica y exportacion de equipos de laboratorio en el contexto de la
ingenieria civil. Esto permitird una gestion mas eficiente y efectiva de las operaciones,
mejorando la competitividad de la empresa en el mercado.

Se recomienda utilizar el conocimiento adquirido sobre la situacion actual de
RCINGTEC y su proceso de logistica y exportacion de equipos de laboratorio para
ingenieria civil, junto con la comprensiéon de las diferentes actividades y cargos
involucrados, para identificar oportunidades de mejora y optimizacion en dichos
procesos.

Se recomienda implementar el proceso de mejora propuesto en RCINGTEC para
aumentar la eficiencia en la venta, logistica y exportacién de equipos de laboratorio
para ingenieria civil. Esto permitira optimizar los recursos, reducir costos y mejorar
la competitividad en el mercado global.

Se recomienda implementar la propuesta de mejora de procesos para reducir la carga
laboral del gerente general y el vendedor, lo que mejorara su rendimiento y permitira
un enfoque mas efectivo en otras actividades de la empresa.

Se recomienda implementar los procesos propuestos, ya que ello permitiria a
RCINGTEC obtener ahorros significativos de USD $970.85 mensuales.

Se recomienda aprovechar la oportunidad que brinda el proceso propuesto de
exportacién para que la empresa pueda incursionar en nuevos mercados y satisfacer

la demanda internacional de equipos de ingenieria civil.
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RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO A

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: | \ARKETING

E1-P-01
Ediciéon No. 01

| Pé&g. 48 de 89

1. PROPOSITO

Proveer a la empresa de contenido atractivo con artes innovadores para poder dar a
conocer sus productos a sus potenciales clientes a través de las redes sociales, y
brindando informacion especifica sobre las consultas hechas con los clientes en los

mensajes recibidos.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para la creacién y publicacion de artes de la empresa RCINGTEC

para sus redes sociales.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO
Asistente de gerencia

4. RECURSOS

Vendedor
Computadores personales

Acceso a red de datos e internet
Asistente de gerencia
Gerente general

5. DEFINICIONES

Software para hacer disefios digitales
Acceso a plataformas digitales de redes sociales

e Artes: Disefo audiovisual que informa sobre los productos que posee la empresa y

atrae nuevos clientes.

6. POLITICAS

e Todo arte realizado tiene que estar aprobado por la gerencia antes de ser publicado

en las redes sociales de la empresa.

e Entodo arte realizado debe estar la informacion de contacto de la empresa.

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:
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CODIGO:
E1-P-01

MARKETING

Ediciéon No. 01

|  Pé&g. 49 de 89

7. INDICADORES

Cadigo E1-IND-01

Nombre Tiempo promedio de artes para redes sociales
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa

Mide cuantos artes de los que se tienen presupuestados en realidad se

Descripcién realizan, esto permite conocer la eficiencia en la creacion de contenido
para las redes sociales
. . . Responsable | Responsable de
Formula Frecuencia | Sentido | LI | LS ponsab ponsat
de Medicién Anélisis
) » Vendedor/
) Tlempz ”t“m "f,““;” de artes Mensual Negativo | x X Asistente de Gerente general
rtes realizaaos gel’enCia
Cédigo E1-IND-02
Nombre Conversion de los artes en mensajes recibidos
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relacién Indice

Mide cuantos artes de los que se crean y publican se convierten en mensajes

Descripcion recibidos de los equipos de RCINGTEC
Formula Frecuencia |Sentido| LI LS Respon_sa_ple Respoqs_aple de
de Medicién Anélisis
Mensajes de las redes .
sociales recibidos Mensual Positivo X X Asistente de Gerente general
- gerencia
Artes realizados
8. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
E1-ART- Interno Artes de RCINGTEC Digital 1 afio Respaldar y
01 actualizar
E1-ALC- Alcance de las publicaciones - Respaldar y
Interno . Digital 1 mes X
01 en redes sociales actualizar
E1-MEN- Historial de mensajes - Respaldar y
Interno g Digital 1 mes X
01 recibidos actualizar
Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Fecha: Fecha:




RCI N GTEC MANUAL DéNPER)é)%éDIMIENTOS

Suelos, hormigén y asfaltos

CODIGO: | \ARKETING

E1-P-01
Edicién No. 01 | Pé&g. 50 de 89

9. FLUJOGRAMA

Supervisa lo que

en las redes
saciales

Gerente general

Vendedor

MARKETING

;Hay mensajes

nuevos? VENTAS

Asistente de gerencia

COTIZACION

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO B
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO:
R1-P-O1 VENTA

Ediciéon No. 01

| Pé&g. 51 de 89

1. PROPOSITO

Generar a la empresa de ingresos para poder subsistir a través de cotizaciones ventas.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para cotizar y vender por parte del vendedor y del gerente general.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Vendedor

4. RECURSOS

Vendedor

Gerente general

5. POLITICAS

Computadores personales
Teléfono para hacer y recibir lamadas

Acceso a base de datos para conocer los precios de los productos
Acceso a red de datos e internet

e Toda cotizacion debe estar estipulado el porcentaje de anticipo que se debe hacer
aprobado previamente por gerencia.
e Antes de realizar una cotizacién es importante saber el nombre, numero de rucy

teléfono del cliente.

e Cada cotizacion debe estar estipulado el tiempo de entrega previamente autorizado

por gerencia.

6. INDICADORES

Cadigo R1-IND-01

Nombre Tiempo en hacer una cotizacién
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa

Cotizaciones realizadas

Descripcién Mide el tiempo promedio de realizacidon de una cotizacion
. . . Responsable Responsable
Formula Frecuencia | Sentido | LI | LS ponsa . P P
de Medicion de Analisis
i i6 izaci . Asistente de
Y. Tiempo para creacién de cotizaciones Mensual Negativo | x X Gerente general

gerencia

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

MANUAL

ANEXO B
DE PROCEDIMIENTOS

R1-P-01
Edicién No. 01 | Pé&g. 52 de 89
Cédigo R1-IND-02
Nombre Conversion de cotizaciones en ventas

Tipo de medida Eficacia

Tipo de relacion Porcentaje

Descripcién Mide el porcentaje de éxito de las cotizaciones realizadas durante el mes
Formula Frecuencia |Sentido| LI LS Responggtgle Respon,s'allale de
de Medicion Andlisis
4100 Mensual Positivo | 0% |100% Vendedor Gerente general
Cotizaciones
7. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
Rl-OClOT' Interno Cotizaciones realizadas Digital 3 meses Archivar
Rl-éJlRD' Interno Orden de compra Digital 3 meses Archivar
RIBAS- | nterno Base de datos de productos Digital 1 mes Respaldar y
01 actualizar

8. FLUJOGRAMA

Gerente general

VENTA

Vendedor

LoGisTicA

SERWICICS DE GESTION
ADMINISTRA

Asistente de gerencia

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCI N GTEC MANUAL DéNPER)é)%ISDIMIENTOS

Suelos, hormigén y asfaltos

CODIGO: || hgisTICA

R2-P-01
Edicién No. 01 | Pé&g. 53 de 89

1. PROPOSITO

Organiza y coordina la distribucién, importacion y transporte de la empresa RCINGTEC
a través llamadas a los proveedores ademas de revisar el estado de los productos al
momento de su llegada y su tiempo de entrega.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para coordinar y distribuir la mercancia por parte del gerente general.
3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerente general

4. RECURSOS

Computadores personales

Teléfono para hacer y recibir lamadas
Acceso a red de datos e internet
Gerente general

5. POLITICAS

¢ En cada mercancia entregada debe estar al menos una tarjeta con la informacién
de contacto de RCINGTEC.

e Cada producto antes de ser entregado debe ser revisado y encendido para verificar
gue funcione correctamente.

e Siempre se debe confirmar con el cliente el lugar y la fecha de envio.

6. INDICADORES

Cédigo R2-IND-01
Nombre Llegada de importaciones
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relaciéon | indice
Descripcién Mide la cantidad de equipos que no llegan en buen estado
Férmula Frecuencia | Sentido | LI LS Respon;gple de Respoqs_aple de
Medicion Andlisis
Pedidos en
Trortacionss mal estado Mensual Negativo | X x | Gerente general | Gerente general
mportaaones
totales
Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO C

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: 1
LOGISTICA
R2-P-01
Edicién No. 01 |  Pé&g. 54 de 89
Cédigo R2-IND-02
Nombre Tiempo de entrega de los pedidos
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacion Tasa

Descripcién Mide el tiempo de entrega por parte de RCINGTEC durante el mes
Formula Frecuencia | Sentido LI LS Responggtgle Respon,s'allale de
de Medicion Andlisis
] d .
2 Tiempo de entrega Mensual Negativo Gerente Gerente general
Pedidos general
7. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
E1-DAI- Documento aduanero de .
Externo . - Impreso 1 mes Archivar
01 importacion
El_gf‘ €| Externo Factura de compra Impreso 1 mes Archivar
El—(l)?lEC- Interno Carta de recepcion Impreso 1 mes Archivar

8. FLUJOGRAMA

SERWICIOS CONTRATADOS

SERVICIO POSTVENTA

LOGISTICA

)

CARTA DE RECEPCION

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCI N GTEC MANUAL DéNPER)é)%EDIMIENTOS

Suelos, hormigén y asfaltos

CODIGO: | gERVICIO POSTVENTA

R3-P-01
Edicion No. 01 | Pé&g. 55 de 89

1. PROPOSITO

Provee de soporte y acompafiamiento al cliente después de finalizado la entrega de los
productos a través de llamadas para conocer la opinién sobre el servicio postventa de la
empresa RCINGTEC.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para cada venta que haya tenido la empresa por parte del gerente
general y el vendedor.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerente general
Vendedor

4. RECURSOS

Computadores personales

Teléfono para hacer y recibir lamadas
Acceso a red de datos e internet

Base de datos con las ventas realizadas
Gerente general

5. POLITICAS

e Siempre es importante conocer la opinidn del cliente sobre el proceso de venta.

e En caso tal de que un cliente desee aplicar la garantia se debe estar seguro de que
cumple con las condiciones, nunca dar soluciones al primer contacto.

e En cada entrega que se haga del producto o una capacitacién es importante llenar
la carta de recepcion de los equipos por parte del cliente.

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Fecha: Fecha:




RC

INGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO D

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO:
ERVICIO POSTVENTA
R3-P-01 S cloPOS
Edicién No. 01 | Pé&g. 56 de 89
6. INDICADORES
Cadigo R3-IND-01
Nombre Capacitaciones dadas
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa

Mide la cantidad capacitaciones que se hacen mensualmente.

Descripcién
Férmula Frecuencia | Sentido LI LS Respon_sqt?Ie de Respon,s_at_)le de
Medicion Anélisis
Capacitaciones dadas Mensual Positivo Vendedor/ Gerente general
No de Ventas Gerente general
Cédigo R3-IND-02
Nombre Conversion de los artes en cotizaciones
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relacién Porcentaje

Mide la satisfaccion del cliente sobre el servicio postventa

Descripcién
Formula Frecuencia |Sentido| LI LS Responsa}ple Respon,s.at_)le de
de Medicién Anélisis
Clientes satisfechos . Vendedor/
x100 Mensual Positivo Gerente Gerente general
No de ventas
general
7. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
R3E)Il1\l D- Interno Garantia Digital 1 afio Archivar
R3-BAS- Interno Base de datos de clientes Digital 1 afio Respaldar y
01 actualizar
Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO D
MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: | gERVICIO POSTVENTA

R3-P-01

Ediciéon No. 01

| Pé&g. 57 de 89

8. FLUJOGRAMA

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO E

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO:
S1-P-01

SERVICIO DE GESTION ADMINISTRATIVA

Ediciéon No. 01

| Pé&g. 58 de 89

1. PROPOSITO

Provee de servicios de gestion contable y administrativa por medio de revisiones a la
informacion ingresada al sistema contable por medio del asistente de gerencia.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para cada venta, compra o0 movimientos bancarios que haya tenido
la empresa.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Asistente de gerencia

4. RECURSOS

Computadores personales
Vendedor

Asistente de gerencia
Teléfono para hacer y recibir lamadas

Software de manejo contable y emision de facturas
Acceso a red de datos e internet
Base de datos con las ventas realizadas
Gerente general

5. POLITICAS

e En cada factura debe estar la informacion bancaria e informacién de contacto de
RCINGTEC.
e Las retenciones se deben emitir hasta 24 horas después de emitida la factura.

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO E

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CS?DF')%?: SERVICIO DE GESTION ADMINISTRATIVA
Edicién No. 01 | Pé&g. 59 de 89
6. INDICADORES
Cédigo S1-IND-01
Nombre Facturas emitidas
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relacién Indice

Descripcioén Mide el promedio de facturas que se hacen anualmente.
Férmula Frecuencia | Sentido | LI LS Respontsa.lt,)le de Respon,s'allale de
Medicién Analisis
Fact itid . i
acturas emitiaas Anual Positivo 0 X AS|stente_ de Gerente general
12 gerencia
Cdédigo S1-IND-02
Nombre indice financiero
Tipo de medida Eficiencia

Tipo de relacién Tasa
Descripcién Mide el estado financiero de la empresa
. . . Responsable | Responsable
Formula Frecuencia | Sentido | LI | LS ponsab ponsar
de Medicidn de Analisis
i i i i . Asistente de
Y Tiempo para ingresar la informacion | - gemestral | Negativo| X | x . Gerente general
Indices realizados gerencia

7. INFORMACION DOCUMENTADA

Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
Sl'OE:’LAL' Interno Balances contables Digital 1 afio Archivar
Slb':llN' Externo Balance financiero Digital 1 afio Archivar
Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO E

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO:
S1-P-01

SERVICIO DE GESTION ADMINISTRATIVA

Ediciéon No. 01

| Pé&g. 60 de 89

8. FLUJOGRAMA

Gerente

DE GESTION

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCI N GTEC MANUAL DEAEE)C()%EDIMIENTOS

Suelos, hormigén y asfaltos

CODIGO: | SERVICIOS DE CONSULTORIA

S2-P-01

Edicion No. 01 | Péag. 61 de 89

1.

PROPOSITO

Contratar servicios externos de capacitacion, servicios de importacion y procesos de
licitacion de la empresa RCINGTEC de manera oportuna y de alta calidad mediante la
seleccion y evaluacién de los proveedores de servicios.

2. ALCANCE

Este proceso aplica importacién, capacitacion o proceso de licitacion que la empresa
desee patrticipar por parte del cliente.

3.

RESPONSABLE DEL PROCESO

Gerente general

4.

RECURSOS

Computadores personales

Teléfono para hacer y recibir lamadas

Acceso a red de datos e internet

Base de datos con las ventas realizadas

Base de datos de las licitaciones actualmente activas
Gerente general

POLITICAS

Para cada capacitacion contratada es importante resaltar el nombre de RCINGTEC
durante la misma.

RCINGTEC debe revisar cada dia las nuevas licitaciones en el sistema del Servicio
Nacional de Contratacion Publica.

Al final de cada proceso de importacion RCINGTEC debe poseer todos los
documentos originales del proceso de importacion. Toda mercancia que sea de
importacion debe tener la factura comercial.

Toda factura comercial por parte del proveedor debe tener el nombre, numero de
ruc y teléfono de RCINGTEC.

Cada importacién debe contar con el packing list, factura comercial y BL originales.

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Fecha: Fecha:
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INGTEC
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ANEXO F

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: "
ERVICI DE NSULTORIA
S2-P-01 S CIOoS CONSULTO
Edicién No. 01 | Péag. 62 de 89
6. INDICADORES

Cdédigo S2-IND-01

Nombre Importaciones hechas
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa

Descripcién Mide la cantidad de importaciones que se hacen mensualmente.
Formula Frecuencia | Sentido | LI LS Responggt};le de Respon/s.at')le de
Medicion Andlisis
Importaciones
Importaciones Mensual Positivo | 0% |100% | Gerente general | Gerente general
pendientes
Cdédigo S2-IND-02
Nombre Participacion en licitaciones
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relacién Porcentaje
Descripcién Mide el margen de victoria sobre las licitaciones
Férmula Frecuencia |Sentido| LI LS Respon_sgt?le Respon,s_at_)le B
de Medicidn Anélisis
Licitaciones Gerente
ganadas ..
Node parmpacionxloo Mensual Positivo | 0% |100% general Gerente general
en licitaciones
7. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
S2-PRO- Registro de seleccién de - o Archivo
Interno - Digital 1 afio . L
01 proveedores de servicios pasivo digital
Sz-glRO- Interno | Participaciones en licitaciones Digital 1 afio Archivo
Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO F

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: ]
<o.p.o1 | SERVICIOS DE CONSULTORIA
Edicién No. 01 | Péag. 63 de 89
8. FLUJOGRAMA
T =

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO G

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: | copmpPRAS

S3-P-01

Ediciéon No. 01

| Pé&g. 64 de 89

1. PROPOSITO

Proveer a la empresa de nuevos proveedores por medio de un analisis de calidad y

P

recio.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para el catadlogo de productos de la empresa RCINGTEC.

3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Asistente de gerencia

4.

RECURSOS

Computadores personales
Acceso a plataformas digitales de redes sociales
Acceso a red de datos e internet
Asistente de gerencia

Gerente general

DEFINICIONES

Normas ASTM: normas internacionales para la medicién y control de estudios para

el desarrollo y control de la ingenieria.

Todo proveedor debe cumplir con las normas ASTM.

POLITICAS

Todo proveedor debe estar de acuerdo de dar permiso a RCINGTEC en utilizar su
nombre e imagen para la promocion de sus equipos ademas de una carta de
autorizacion de distribucion.

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO G

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO:
COMPRAS
S3-P-01
Edicién No. 01 | Pag. 65 de 89
Cédigo S3-IND-01
Nombre Calidad
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa
Descripcién Mide la calidad de los productos del posible proveedor
Férmula Frecuencia | Sentido | LI | LS Respon;a}t}le Respoqs_aple de
de Medicién Analisis
Productos con problemas .
Mensual Negativo Vendedor Gerente general
Productos entregados
Cddigo S3-IND-01
Nombre Precio
Tipo de medida Eficacia
Tipo de relacién Porcentaje

Compara los precios del posible proveedor con los que tiene RCINGTEC

Descripcién
actualmente
Férmula Frecuencia | Sentido LI LS Respon_sa_ple Respon,s_at_)le B
de Medicién Anélisis
Precio posible
i .
—Pfgfr:;e;iooge x100 Mensual Negativo A&stentg de Gerente general
precios de gerenclia
RCINGTEC
7. INFORMACION DOCUMENTADA
Cédigo Origen Nombre Soporte Conservacion Disposicion
S3- Catélogo de productos del - o Respaldar y
CATE-01 Externo proveedor Digital 1 ano actualizar
S3-CATI- Catélogo de productos de - o Respaldar y
01 Interno RCINGTEC Digital 1 ano actualizar
Responsable del Proceso Jefe de Unidad
Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXO G

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: | copmpPRAS

S3-P-01

Ediciéon No. 01

| Pag. 66 de 89

9. FLUJOGRAMA

Gerente general

COMPRAS
Vendedor

Cumplen con las
normas ASTM?

Asistente de gerencia

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




RCI N GTEC MANUAL DéNPER)é)%IEIDIMIENTOS

Suelos, hormigén y asfaltos

CODIGO: | ExpORTACION

R4-P-01
Edicién No. 01 | Pé&g. 67 de 89

1. PROPOSITO

Comerciar el inventario de la empresa afuera del pais por medio de cotizaciones y
ventas.

2. ALCANCE

Este proceso aplica para el catadlogo de productos de la empresa RCINGTEC.
3. RESPONSABLE DEL PROCESO

Asistente de gerencia

4. RECURSOS

Computadores personales

Acceso a plataformas digitales de redes sociales
Acceso a red de datos e internet

Asistente de gerencia

Gerente general

5. POLITICAS

e Toda cotizacion debe estar estipulado el porcentaje de anticipo que se debe hacer
aprobado previamente por gerencia.

e Antes de realizar una cotizacién es importante saber el nombre, numero de rucy
teléfono del cliente.

e Cada cotizacion debe estar estipulado el tiempo de entrega previamente autorizado
por gerencia.

6. INDICADORES

Cédigo R4-IND-01
Nombre Tiempo en hacer una cotizacién
Tipo de medida Eficiencia
Tipo de relacién Tasa
Descripcién Mide el tiempo promedio de realizacidon de una cotizacion
. . . Responsable | Responsable
Férmula Frecuencia | Sentido | LI | LS ponsan ponsat
de Medicién de Andlisis
; i6 izaci . Asistente de
Y Tiempo para creacién de cotizaciones | Mansyal | Negativo | X | X . Gerente general
Cotizaciones realizadas gerencia

Responsable del Proceso Jefe de Unidad

Fecha: Fecha:




RCINGTEC

Suelos, hormigén y asfaltos

ANEXOH

MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

CODIGO: | ExpORTACION

R4-P-01
Ediciéon No. 01

| Pé&g. 68 de 89

Cddigo R4-IND-02

Nombre Conversion de cotizaciones en ventas

Tipo de medida Eficacia

Tipo de relacién Porcentaje

Descripcién Mide el porcentaje de éxito de las cotizaciones realizadas durante el mes

Formula Frecuencia |Sentido

LI LS

Responsable | Responsable de
de Medicién Analisis

Ventas

——x100 Mensual Positivo
Cotizaciones

0% |100%

Asistente de

gerencia Gerente general

8. FLUJOGRAMA

EXPORTACIONES

Asistente de gerencia

Responsable del Proceso

Jefe de Unidad

Fecha:

Fecha:




ANEXO |

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO

PARA EL PROCESO DE

MARKETING
No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Coordina reunién para control de redes sociales Asistente de gerencia cada 1 semanas
2|Publica en las redes sociales Vendedor cada 2 dias
3|Busca nuevos clientes por medio telefénico y correos Vendedor cada 3 dias
4|Hace seguimiento del alcance de los anuncios en Facebook y Google Asistente de gerencia cada 1 semanas
5|Espera para revisar que los anuncios se subieran correctamente Asistente de gerencia cada 1 semanas
6|Crea artes para publicar en las redes sociales Vendedor cada 1 semanas
7 |Espera para la aprobacion del gerente sobre los artes Vendedor cada 1 semanas
8| Crea videos para anunciar algunos productos de la empresa en YouTube Asistente de gerencia cada 1 semanas
9|Espera para la aprobacién del gerente sobre los artes Asistente de gerencia cada 1 semanas
10|Supervisa lo que se esta publicando en las redes sociales Gerente general cada 1 semanas
11|Visita a los clientes presencialmente para ofrecerle sus productos Gerente general cada 1 meses
12|Visita a los clientes presencialmente para ofrecerle sus productos Vendedor cada 1 meses
13|Revisa y contesta la bandeja de entrada de las redes sociales Vendedor cada 1 semanas
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I O \ Tipo
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 18.45 VAN
1 Publicacion 15 minutos 0.00208333 1.56% 2.5 hrs/mes| $ 13.05 VAC
3 Posibles clientes 40 minutos 0.00208333 8.33% 13.2 hrs/mes| $ 69.62 VAC
1 Revision 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| S 18.45 VAN
1 Espera 15 minutos 0.00043768 0.66% 1.0 hrs/mes| $ 4.61 NAV
2 Artes 1 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 43.88 VAC
1 Espera 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| S 21.94 NAV
1 Video 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 36.89 VAC
1 Espera 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 18.45 NAV
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Reunién 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAC
1 Reunién 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 10.53 VAC
1 Revision 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 21.94 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacién 4 act 32.4hrs| $ 163.44 VAC 6act 36.4 hrs| $ 216.35
Inspeccién 4 act 14.6 hrs| $ 102.97 VAN 4act 14.6 hrs| 5 102.97
Transporte 2 act 4.0hrs| $ 52.91 NAV 3act 9.4 hrs| 45.00
Demora 3 act 9.4 hrs S 45.00 Total 13 act 60.3 hrs s 364.32
Almacenaje 0 act 0.0 hrs| -
Total 13 act 603hrs| S 36432 VALOR AGREGADO EN PORCENTAJES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades L Costo
VAC 46% 60% 59%
. . . 0, 0, 0,
Actividades Tiempo Costo VAN 31% 24% 28%
,, 0 0 0
Operacién 30.8% 53.7% 44.9% NAV 23% 16% 12%
= 0 ) o
Inspeccién 30.8% 24.2% 28.3% Total 100% 100% 100%
Transporte 15.4% 6.6% 14.5%
Demora 3.1% 15.5% 12.2% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 04 hr/mes| 0.03 personas
Vendedor 34 hr/mes| 0.22 personas
Asistente de gerencia 22 hr/mes| 0.11 personas




ANEXO J

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE VENTAS

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Dirige reunién de seguimiento de ventas Gerente general cada 1 semanas
2|Alimenta base de datos de equipos para el vendedor Gerente general cada 2 semanas
3|Espera la informacién de la base de datos para poder cotizar Vendedor cada 1 semanas
4|Hace cotizaciones Gerente general cada 1 dias
5[Hace cotizaciones Vendedor cada 1 dias
6|Espera la confirmacién del gerente sobre la cotizacion Vendedor cada 1 dias
7|Hace seguimiento a cotizaciones Gerente general cada 3 dias
8|Hace seguimiento a cotizaciones Vendedor cada 2 dias
9|Cobra el anticipo al cliente Vendedor cada 1 semanas
10|Cobra el anticipo al cliente Gerente general cada 1 semanas
11|Realiza el pedido de compra de los equipos Gerente general cada 1 semanas
12|Cobra la venta Gerente general cada 1 semanas
13|Cobra la venta Vendedor cada 2 semanas
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I (@) O = D \ Tipo
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Base de datos actua 3 horas 0.02626050 3.94% 6.3 hrs/mes| $ 132.44 VAN
1 Espera 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 43.88 NAV
1 Cotizaciones 40 minutos 0.00208333 8.33% 13.2 hrs/mes| $ 280.17 VAC
3 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 37.50%|  59.5hrs/mes| $  313.28 VAC
1 Espera 10 minutos 0.00208333 2.08% 3.3 hrs/mes| $ 17.40 NAV
1 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 4.17% 6.6 hrs/mes| $ 140.09 VAC
4 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 25.00% 39.7 hrs/mes| S 208.85 VAC
1 Cobro 20 minutos 0.00043768 0.88% 1.4 hrs/mes| $ 7.31 VAN
1 Cobro 20 minutos 0.00043768 0.88% 1.4 hrs/mes| $ 29.43 VAN
1 Pedidos de compra 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Venta 10 minutos 0.00043768 0.44% 0.7 hrs/mes| $ 14.72 VAN
1 Venta 10 minutos 0.00043768 0.22% 0.3 hrs/mes| $ 1.83 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacién 8 act 84.9hrs| $ 823.31 VAC 4 act 119.0hrs| $ 942.39
Inspeccién 3 act 50.4 hrs| $ 437.23 VAN 7 act 16.3hrs| $ 318.16
Transporte 0 act 0.0hrs| $ _ NAV 2 act 11.6 hrs| S 61.28
Demora 1 act 11.6 hrs| $ 61.28 Total 13 act 147.0 hrs| S 1,321.82
Almacenaje 0 act 0.0 hrs| S -
Total 12 act 147.0hrs| $  1,321.82 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades Tiempo Costo
VAC 31% 81% 71%
. . N 0 0 0
Actividades Tiempo Costo VAN 54% 11% 24%
o 0 0 0
Operacién 66.7% 57.8% 62.3% NAV 15% 8% 5%
Inspeccién 25.0% 34.3% 33.1% Total 100% 100% 100%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0%
Demora 8.3% 7.9% 4.6% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 34 hr/mes| 0.22 personas
Vendedor 113 hr/mes| 0.71 personas
Asistente de gerencia 00 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO K

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE

LOGISTICA
No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Hace el pedido de compra Gerente general cada 1 semanas
2 |Realiza el pago de los equipos con el anticipo del cliente Gerente general cada 1 semanas
3|Hace el seguimiento del proceso de produccién Gerente general cada 1 dias
4|Coordina la logistica para el envié de los equipos de ingenieria Gerente general cada 1 semanas
5[Coordina la logistica para la llegada de los equipos a las oficinas en Quito Gerente general cada 1 semanas
6|Recibe y revisa la mercancia al momento de la llegada de los equipos a la mercancia Gerente general cada 1 semanas
7|Recibe y revisa la mercancia al momento de la llegada de los equipos a la mercancia Vendedor cada 1 semanas
8|Empaca y envia la mercancia a donde desee el cliente Gerente general cada 1 semanas
9[Empaca y envia la mercancia a donde desee el cliente Vendedor cada 1 semanas
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo O O D \ Tipo
1 Compra 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Transferencia 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| S 88.29 VAN
1 Llamada 1 horas 0.12500000 12.50% 19.8 hrs/mes| $ 420.26 VAN
1 Coordinacién 3 horas 0.02626050 7.88% 12.5 hrs/mes| $ 264.87 VAN
1 Envid 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Envid 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 176.58 VAC
1 Envid 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| S 43.88 VAC
1 Envié 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3hrs/mes| $  176.58 VAC
1 Envid 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 43,88 | | VAC
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacion 2 act 8.3 hrs| $ 176.58 VAC 4 act 33.3 hrs| $ 440.91
Inspeccion 3act 36.5hrs| $ 773.42 VAN 5 act 44.8 hrs| $ 950.00
Transporte 2 act 16.7 hrs| $ 220.46 NAV 0 act 0.0hrs| $ .
Demora 0 act 0.0hrs| $ - Total 9 act 78.2hrs| $  1,390.91
Almacenaje 2 act 16.7 hrs| § 220.46
Total 9act 782hrs| 5 1,390.91 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades e Costo
VAC 44% 43% 32%
Actividades Tiempo Costo VAN 56% 57% 68%
Operacion 22.2% 10.7% 12.7% NAV 0% 0% 0%
Inspeccion 33.3% 46.7% 55.6% Total 100% 100% 100%
Transporte 22.2% 21.3% 15.8%
0, 0, 0,
Benio 0.0% 0.0% 0.0% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 22.2% 21.3% 15.8%
0, 0, 0,
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 62 hr/mes| 0.39 personas
Vendedor 17 hr/mes| 0.11 personas
Asistente de gerencia 00 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO L

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE SERVICIO

POST VENTA

No.

Actividad

Responsable

Frecuencia

Escala Fre.

Llama al cliente para verificar que el envié llego bien

Gerente general

cada 1 semanas

Llama al cliente para verificar que el envié llego bien Vendedor cada 1 semanas
Da capacitaciones sobre el manejo y funcionamiento de los equipos Vendedor cada 1 meses
Da mantenimiento a los equipos en caso de que el cliente lo desee Vendedor cada 2 meses

Gerente general

cada 3 meses

Realiza la importacion de repuestos en caso de que el cliente lo necesite

Gerente general

cada 5 meses

Realiza llamadas para conocer la opinidn del cliente sobre el proceso de venta

Gerente general

cada 3 meses

1
2
3
4
5|Brinda el servicio de garantia en caso de que el cliente lo necesite
6
7
8

Realiza llamadas para conocer la opinidn del cliente sobre el proceso de venta Vendedor cada 3 meses
Volumen | Escala Vol. Duracion | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo O [} D \ Tipo
1 Llamada 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAC
1 Llamada 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 10.97 VAC
1 Capacitacion 2 dias 0.05042017 10.08% 16.0 hrs/mes| $ 84.24 VAC
1 Mantenimiento 15 minutos 0.00010504 0.08% 0.1 hrs/mes| $ 0.66 VAC
1 Mantenimiento 3 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAC
1 Importacién 1 dias 0.05042017 1.01% 1.6 hrs/mes| $ 33.90 VAC
5 Llamadas 2 horas 0.00630252 2.10% 3.3 hrs/mes| $ 70.63 VAC
5 Llamadas 2 horas 0.00630252 2.10% 3.3 hrs/mes| $ 17.55 | VAC
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacién 4 act 18.7 hrs| $ 139.99 VAC 8 act 29.6 hrs| $ 283.29
Inspeccién 4 act 10.8 hrs| $ 143.30 VAN O act 0.0hrs| $ -
Transporte 0act 0.0 hrs| $ - NAV 0act 0.0hrs| $ -
Demora 0 act 0.0hrs| $ i Total 8 act 29.6 hrs| $ 283.29
Almacenaje 0 act 0.0hrs| S -
Total 8 act 29.6 hrs| $ 283.29 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades Tiempo Costo
VAC 100% 100% 100%
Actividades Tiempo Costo VAN 0% 0% 0%
Operacién 50.0% 63.3% 49.4% NAV 0% 0% 0%
Inspeccion 50.0% 36.7% 50.6% Total 100% 100% 100%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0%
Demora 0.0% 0.0% 0.0% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 08 hr/mes| 0.05 personas
Vendedor 22 hr/mes| 0.14 personas
Asistente de gerencia 00 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO O
ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE

SERVICIOS DE GESTION ADMINISTRATIVA

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Emite facturas y retenciones Asistente de gerencia cada 1 dias
2|Emite facturas Vendedor cada 2 dias
3|Ingresa al sistema contable de la empresa la informacidn contable Asistente de gerencia cada 1 meses
4|Revisa que la contabilidad esta correcta Gerente general cada 1 meses
5|Espera la informacién por parte de la contadora Gerente general cada 2 meses
6|Revisa y verifica los estados financieros Gerente general cada 1 meses

Volumen I Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo (@) 0 = D v Tipo

2 Facturas 1 horas 0.12500000 25.00% 39.7 hrs/mes| $ 175.60 VAN
1 Facturas 30 minutos 0.00208333 3.13% 5.0 hrs/mes| $ 26.11 VAC
1 Asientos 3 horas 0.00630252 1.89% 3.0 hrs/mes| $ 13.28 VAN
1 Revision 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAN
1 Espera 1 dias 0.05042017 252%|  40hrs/mes| 3 84.76 H NAV
1 Revision 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAN

" VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES

Actividades Tiempo Costo
Actividades Tiempo Costo VAC 1 act 50hrs| $ 26.11
Operacion 3 act 47.6hrs| S 214.99 VAN 4 act 46.7 hrs| $ 273.64
Inspeccién 2 act 4.0hrs| S 84.76 NAV 1 act 4.0hrs| 34,76
Transporte Oact 0.0hrs| - Total 6 act 55.6hrs| $  384.51
Demora 1 act 4.0hrs| S 84.76
dlmdecidje 0act 0.0hrs| 5 - VALOR AGREGADO EN PORCENTAJES
Total 6 act 55.6 hrs| $ 384.51
. Actividades Tiempo Costo
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAIJES VAC 17% 9% 7%
VAN 67% 84% 71%
Actividades Tiempo Costo NAV 17% 7% 22%
Operacion 50.0% 85.6% 55.9% Total 100% 100% 100%
Inspeccion 33.3% 7.2% 22.0%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Demora 16.7% 7.2% 22.0%
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0% Responsables Carga Requiere
iz 100% 100% 100% Gerente general 08 hr/mes| 0.05 personas
Vendedor 05 hr/mes| 0.03 personas
Asistente de gerencia 43 hr/mes| 0.02 personas




ANEXO P

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO PARA EL PROCESO DE

SERVICIOS SE CONSULTORIA

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Da seguimiento a convocatorias de licitacion Gerente general cada 1 dias
2|Coordina elaboracion de oferta licitacién publica Gerente general cada 2 meses
3|Envia documentacidn necesaria para participar en licitaciones Gerente general cada 2 meses
4|Revisa el proceso de licitacion Gerente general cada 2 meses
5|Participa en la subasta publica Gerente general cada 2 meses
6|Coordina el proceso de importacion Gerente general cada 1 semanas
7 |Envia documentacion necesaria para la importaciéon Gerente general cada 1 semanas
8|Coordina el proceso de capacitacion Gerente general cada 1 semanas
9|Envia el equipo al capacitador para que pueda realizar la capacitacién Gerente general cada 1 meses
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I O O = D Y Tipo
1 Revisién 20 minutos 0.00208333 4.17% 6.6 hrs/mes| S 140.09 VAN
1 Reunién 3 horas 0.00630252 0.95% 1.5 hrs/mes| S 31.78 VAN
1 Envid 5 horas 0.00630252 1.58% 2.5 hrs/mes| $ 52.97 VAN
1 Revision 2 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAN
1 Subasta 1 horas 0.00630252 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Envid 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| S 88.29 VAN
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Envid 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
5 — Sollia e RS . Eo:19 Actividades Tiempo Costo
peraC|.c,>n 4 act 8.3 hrs S 174.81 VAC 0 act 0.0hrs| S i
Inspeccion 2 act 7.6 hrs S 161.28 VAN 9act 23.0hrs| 487.95
Transporte 3 act 7.2 hrs S 151.86 NAV 0act 0.0hrs| S i
Demora Oact 0.0 hrs| 5 - Total 9 act 230hrs| §  487.95
Almacenaje 0 act 0.0hrs| -
Total 9 act 23.0 hrs 487.95
> VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAIJES - -
Actividades Tiempo Costo
— _ VAC 0% 0% 0%
_ Activida eso Tiempo _ Costo _ VAN 100% 100% 100%
Operau‘?n 44.40A> 35.8°A> 35.80A NAV 0% 0% 0%
Inspeccion 22.2% 33.1% 33.1% Total 100% 100% 100%
Transporte 33.3% 31.1% 31.1%
Demora 0.0% 0.0% 0.0%
_ ; ; ; CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% .
Responsables Carga Requiere
Gerente general 23 hr/mes| 0.15 personas
Vendedor 00 hr/mes| 0.00 personas
Asistente de gerencia 00 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO R

EXPORTACION

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PROPUESTO

PARA EL PROCESO DE

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Dirige reunién de seguimiento de ventas Gerente general cada 1 semanas
2|Hace cotizaciones Asistente de gerencia cada 1 dias
3|Espera la confirmacién del gerente sobre la cotizacion Asistente de gerencia cada 1 dias
4|Hace seguimiento a cotizaciones Asistente de gerencia cada 1 dias
5|Cobra el anticipo al cliente Asistente de gerencia cada 1 meses
6|Coordina el proceso de exportacién Gerente general cada 1 meses
7|Realiza el pedido de compra de los equipos Gerente general cada 1 meses
8|Cobra la venta Asistente de gerencia cada 1 meses
9|Envia documentacion necesaria para la exportacion Gerente general cada 1 meses
10(|Coordina la logistica para el envid de los equipos de ingenieria Asistente de gerencia cada 1 meses
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo | [¢) O = D 4 Tipo
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Cotizaciones 40 minutos 0.00208333 8.33% 13.2 hrs/mes| $ 58.53 VAN
1 Espera 10 minutos 0.00208333 2.08% 3.3 hrs/mes| $ 14.63 “ NAV
1 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 12.50% 19.8 hrs/mes| $ 87.80 VAC
1 Cobro 20 minutos 0.00010504 0.21% 0.3 hrs/mes| $ 1.48 VAN
1 Reunién 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
1 Pedidos de compra 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
1 Venta 10 minutos 0.00010504 0.11% 0.2 hrs/mes| $ 0.74 VAN
1 Envid 1 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAN
1 Coordinacién 3 horas 0.00630252 1.89% 3.0 hrs/mes| $ 13.28 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacion 2 act 13.7 hrs| $ 69.13 VAC 1act 19.8 hrs| $ 87.80
Inspeccién 6 act 25.9 hrs| $ 158.04 VAN 8 act 20.8 hrs| $ 160.55
Transporte 1 act 1.0hrs| $ 21.19 NAV 1act 33hrs| $ 14.63
Demora 1 act 3.3 hrs| $ 14.63 Total 10 act 439 hrs| $ 262.99
Almacenaje 0 act 0.0hrs| S -
Total 10 act 43.9hrs| S 262.99 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades Tiempo Costo
VAC 10% 45% 33%
Actividades Tiempo Costo VAN 80% 47% 61%
Operacion 20.0% 31.2% 26.3% NAV 10% 8% 6%
Inspeccion 60.0% 59.0% 60.1% Total 100% 100% 100%
Transporte 10.0% 2.3% 8.1%
Demora 10.0% 7.5% 5.6% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 04 hr/mes| 0.03 personas
Vendedor 00 hr/mes| 0.00 personas
Asistente de gerencia 40 hr/mes| 0.25 personas




ANEXO S

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE MARKETING

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Coordina reunion para control de redes sociales Asistente de gerencia cada 1 semanas
2|Publica en las redes sociales Asistente de gerencia cada 2 dias
3|Busca nuevos clientes por medio telefénico y correos Vendedor cada 3 dias
4|Hace seguimiento del alcance de los anuncios en Facebook y Google Asistente de gerencia cada 1 semanas
5|Crea artes para publicar en las redes sociales Asistente de gerencia cada 1 semanas
6|Crea videos para anunciar algunos productos de la empresa en YouTube Asistente de gerencia cada 1 semanas
7|Espera para la aprobacién del gerente sobre los artes Asistente de gerencia cada 1 semanas
8|Supervisa lo que se esta publicando en las redes sociales Gerente general cada 1 semanas
9|Visita a los clientes presencialmente para ofrecerle sus productos Gerente general cada 1 meses
10|Visita a los clientes presencialmente para ofrecerle sus productos Vendedor cada 1 meses
11|Revisa y contesta la bandeja de entrada de las redes sociales Asistente de gerencia cada 1 semanas
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I o v Tipo
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 18.45 VAN
1 Publicacion 15 minutos 0.00208333 1.56% 2.5 hrs/mes| $ 10.98 VAC
3 Posibles clientes 40 minutos 0.00208333 8.33% 13.2 hrs/mes| $ 69.62 VAC
1 Revision 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 18.45 VAN
2 Artes 1 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 36.89 VAC
1 Video 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 36.89 VAC
1 Espera 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| S 18.45 NAV
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Reunién 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAC
1 Reunién 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 10.53 VAC
1 Revision 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 18.45 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES
VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo -
7 Actividades Tiempo Costo
Operacion 4 act 32.4hrs| S 154.38 P -
vz VAC 6 act 36.4 hrs 207.28
Inspeccion 4 act 14.6 hrs| $ 99.48 . >
VAN 4 act 14.6 hrs 99.48
Transporte 2 act 4.0hrs| $ 52.91 " >
NAV 1act 4.2 hrs 18.45
Demora 1act 4.2hrs| $ 18.45 I " >
: Tota 11 act 55.1 hrs 325.21
Almacenaje 0 act 0.0hrs| $ - >
Total 11 act 55.1hrs| $ 325.21
VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
Actividades Tiempo Costo
VAC 55% 66% 64%
VAN 36% 26% 31%
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAIES NAV 9% 8% 6%
Total 100% 100% 100%
Actividades Tiempo Costo
Operacion 36.4% 58.7% 47.5% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Inspeccion 36.4% 26.5% 30.6%
Transporte 18.2% 7.3% 16.3% Responsables Carga Requiere
Demora 9.1% 7.6% 5.7% Gerente general 04 hr/mes| 0.03 personas
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0% Vendedor 15 hr/mes| 0.10 personas
Total 100% 100% 100% Asistente de gerencia 36 hr/mes| 0.20 personas




ANEXO T

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE VENTAS

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Dirige reunion de seguimiento de ventas Gerente general cada 1 semanas
2|Alimenta base de datos de equipos para el asistente de gerencia Gerente general cada 2 semanas
3|Espera la informacién de la base de datos para poder cotizar Vendedor cada 1 semanas
4|Hace cotizaciones Asistente de gerencia cada 1 dias
5|Espera la confirmacién del gerente sobre la cotizacidon Asistente de gerencia cada 1 dias
6|Hace seguimiento a cotizaciones Vendedor cada 2 dias
7|Cobra el anticipo al cliente Vendedor cada 1 semanas
8|Realiza el pedido de compra de los equipos Gerente general cada 1 semanas
9|Cobra la venta Vendedor cada 2 semanas
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I O 0 = D 4 Tipo
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Base de datos actua 3 horas 0.02626050 3.94% 6.3 hrs/mes| $ 132.44 VAN
1 Espera 2 horas 0.02626050 5.25% 8.3 hrs/mes| $ 43.88 NAV
4 Cotizaciones 40 minutos 0.00208333 33.33% 52.9 hrs/mes| $ 234.14 VAC
1 Espera 10 minutos 0.00208333 2.08% 3.3 hrs/mes| $ 14.63 NAV
4 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 25.00% 39.7 hrs/mes| $ 208.85 VAC
2 Cobro 20 minutos 0.00043768 1.75% 2.8 hrs/mes| $ 14.63 VAN
2 Pedidos de compra 30 minutos 0.00043768 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
2 Venta 10 minutos 0.00043768 0.44% 0.7 hrs/mes| $ 3.66 VAN
VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo
Actividades Tiempo Costo VAC 2 act 92.6 hrs| $ 442.99
Operacién 5act 66.8 hrs| $ 473.15 VAN > act 18.1hrs| S 327.30
Inspeccion 2 act 43.8 hrs| $ 297.14 NAV 2 act 11.6hrs| S 58.51
Transporte 0 act 0.0hrs| $ R Total 9 act 1223 hrs| $ 828.80
Demora 1act 11.6 hrs| $ 58.51
Almacenaje 0 act 0.0hrs| $ } VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
Total 8 act 122.3 hrs| $ 828.80
Actividades Tiempo Costo
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES VAC 22% 76% 53%
VAN 56% 15% 39%
Actividades Tiempo Costo NAV 22% 10% 7%
Operacioén 62.5% 54.6% 57.1% Total 100% 100% 100%
Inspeccion 25.0% 35.9% 35.9%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Demora 12.5% 9.5% 7.1%
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0% Responsables Carga Requiere
Total 100% 100% 100% Gerente general 15 hr/mes| 0.09 personas
Vendedor 51 hr/mes| 0.32 personas
Asistente de gerencia 56 hr/mes| 0.35 personas




ANEXO U

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE LOGISTICA

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Hace el pedido de compra Gerente general cada 1 semanas
2|Realiza el pago de los equipos con el anticipo del cliente Gerente general cada 1 semanas
3|Hace el seguimiento del proceso de produccion Gerente general cada 1 dias
4|Coordina la logistica para el envié de los equipos de ingenieria Gerente general cada 1 semanas
5[Coordina la logistica para la llegada de los equipos a las oficinas en Quito Gerente general cada 1 semanas
6|Recibe y revisa la mercancia al momento de la llegada de los equipos a la mercancia Vendedor cada 1 semanas
7|Empaca y envia la mercancia a donde desee el cliente Vendedor cada 1 semanas
Volumen I Escala Vol. Duracion |Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo D 4 Tipo
1 Compra 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Transferencia 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Llamada 1 horas 0.12500000 12.50% 19.8 hrs/mes| $ 420.26 VAN
1 Coordinacién 3 horas 0.02626050 7.88% 12.5 hrs/mes| $ 264.87 VAN
1 Envié 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
2 Envié 2 horas 0.02626050 10.50%|  16.7 hrs/mes| $ 87.75 H VAC
2 Envié 2 horas 0.02626050 10.50%|  16.7 hrs/mes| $ 87.75 VAC
VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES _ :
Actividades Tiempo Costo
Actividades Tiempo Costo :II:I(\:I i act ii: :rs 2 ;;ggg
Operacién 2 act 8.3 hrs| S 176.58 NAV 5 act 0.0 hrs s d
Inspeccion 3 act 36.5hrs| $ 773.42 otal = act 78‘2 hrs s 1 125_50
Transporte 1act 16.7 hrs| S 87.75 ota act SLE =
Demora 0act 0.0hrs| $ -
Almacenaje 1act 16.7 hrs| $ 87.75 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
Total 7 act 78.2 hrs| $§ 1,125.50
Actividades Tiempo Costo
2. 0 0 0
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES VAC 29% 43% 16%
VAN 71% 57% 84%
o o o
Actividades Tiempo Costo _:_“Avl 108; 108;’ 103;’
Operacién 28.6% 10.7% 15.7% ota 6 0 6
Inspeccion 42.9% 46.7% 68.7%
Transporte 14.3% 21.3% 7.8% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Demora 0.0% 0.0% 0.0% -
Almacenaje 14.3% 21.3% 7.8% EEECRoRles Carga Requiere
Total 100% 100% 100% Gerente general 45 hr/mes| 0.28 personas
Vendedor 33 hr/mes| 0.21 personas
Asistente de gerencia 00 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO V

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE SERVICIO POST VENTA

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
Llama al cliente para verificar que el envié llego bien Vendedor cada 1 semanas
Da capacitaciones sobre el manejo y funcionamiento de los equipos Vendedor cada 1 meses
Da mantenimiento a los equipos en caso de que el cliente lo desee Vendedor cada 2 meses

Gerente general

cada 3 meses

1

2

3

4|Brinda el servicio de garantia en caso de que el cliente lo necesite
5|Realiza la importacién de repuestos en caso de que el cliente lo necesite
6

Gerente general

cada 5 meses

Realiza llamadas para conocer la opinién del cliente sobre el proceso de venta

Gerente general

cada 3 meses

Volumen | Escala Vol. Duracién |Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo | [¢) O = D 4 Tipo
2 Llamada 30 minutos 0.00043768 2.63% 4.2 hrs/mes| S 21.94 VAC
1 Capacitacion 2 dias 0.05042017 10.08% 16.0 hrs/mes| $ 84.24 VAC
1 Mantenimiento 15 minutos 0.00010504 0.08% 0.1 hrs/mes| $ 0.66 VAC
1 Mantenimiento 3 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAC
1 Importacién 1 dias 0.05042017 1.01% 1.6 hrs/mes| S 33.90 VAC
10 Llamadas 2 horas 0.00630252 4.20% 6.7 hrs/mes| $ 141.26 VAC
. VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES
e " e Actividades Tiempo Costo
e— ctivida 4es 'e";g‘; —_ °Slt;’9 - VAC 6 act 296hrs| $§  303.20
| peracion : act o8 hrs T VAN 0 act 0.0hrs| $ -
TnspeCCIon 5 act 0.0 hrs : . NAV 0 act 0.0hrs| $ _
ransporte act 0 hrs - Total 6 act 296hrs| S 303.20
Demora 0 act 0.0 hrs| S -
Almacenaje 0 act 0.0hrs| S -
VALOR AGREGADO EN PORCENTAIES
Total 6 act 29.6 hrs| § 303.20
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades | Tiempo Costo
VAC 100% 100% 100%
T = = VAN 0% 0% 0%
(0] i0 = Zse;‘y Iem':;; 3% OStZG 2% NAV 0% 0% 0%
peracton L 2% 220 Total 100% 100% 100%
Inspeccion 33.3% 36.7% 53.8%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0%
= - - - CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Demora 0.0% 0.0% 0.0%
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0% -
Responsables Carga Requiere
Total 100% 100% 100%
Gerente general 09 hr/mes| 0.06 personas

Vendedor

20 hr/mes

0.13 personas

Asistente de gerencia

00 hr/mes

0.00 personas




ANEXO W

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE SERVICIOS DE

GESTION ADMINISTRATIVA

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Emite facturas y retenciones Asistente de gerencia cada 1 dias
2|Ingresa al sistema contable de la empresa la informacién contable Asistente de gerencia cada 1 meses
3|Revisa que la contabilidad esta correcta Gerente general cada 1 meses
4|Espera la informacion por parte de la contadora Gerente general cada 2 meses
5|Revisa y verifica los estados financieros Gerente general cada 1 meses
Volumen I Escala Vol. Duracion | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo O O = D \ Tipo
2 Facturas 1 horas 0.12500000 25.00% 39.7 hrs/mes| $ 175.60 VAN
1 Asientos 3 horas 0.00630252 1.89% 3.0 hrs/mes| $ 13.28 VAN
1 Revision 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAN
1 Espera 1 dias 0.05042017 2.52% 4.0 hrs/mes| $ 84.76 H NAV
1 Revision 2 horas 0.00630252 1.26% 2.0 hrs/mes| $ 42.38 VAN
. VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES
T = c Actividades Tiempo Costo
— ctivica Zes 'e";g‘; —_ °51t;’8 = VAC 0act 0.0hrs| $ -
|°pera°'_‘f" : act = hrs : “ae VAN 4act 46.7hrs| S 273.64
T"Specc'm‘ 5 act - hrs : : NAV 1act 4.0hrs| $ 84.76
ransporte act 0 hrs - Total 5 act 50.7hrs| §  358.40
Demora 1act 4.0 hrs| S 84.76
Almacenaje 0 act 0.0h -
! a 5|5 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
Total 5act 50.7 hrs| S 358.40
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES L Costo
VAC 0% 0% 0%
e - VAN 80% 92% 76%
. _ ctivi a4 Oe;[y mm;;: Zty Costo2 7ty NAV 20% 3% 24%
peracion = 2 22. 7%\ [ Yol 100% 100% 100%
Inspeccion 40.0% 7.9% 23.6%
Transporte 0.0% 0.0% 0.0%
P - ; ; CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Demora 20.0% 7.9% 23.6%
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0% -
Responsables Carga Requiere
Total 100% 100% 100%
Gerente general 08 hr/mes| 0.05 personas
Vendedor 00 hr/mes| 0.00 personas
Asistente de gerencia 43 hr/mes| 0.02 personas




ANEXO X

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE SERVICIOS SE

CONSULTORIA
No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.

1|Da seguimiento a convocatorias de licitacion Asistente de gerencia cada 1 dias
2|Coordina elaboracion de oferta licitacién publica Gerente general cada 2 meses
3|Envia documentacidn necesaria para participar en licitaciones Gerente general cada 2 meses
4|Revisa el proceso de licitacion Gerente general cada 2 meses
5|Participa en la subasta publica Asistente de gerencia cada 2 meses
6|Coordina el proceso de importacion Gerente general cada 1 semanas
7 |Envia documentacion necesaria para la importaciéon Gerente general cada 1 semanas
8|Coordina el proceso de capacitacion Gerente general cada 1 semanas
9|Envia el equipo al capacitador para que pueda realizar la capacitacién Gerente general cada 1 meses

Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo I O O = D Y Tipo
1 Revision 20 minutos 0.00208333 4.17% 6.6 hrs/mes| $ 29.27 VAN
1 Reunién 3 horas 0.00630252 0.95% 1.5 hrs/mes| S 31.78 VAN
1 Envid 5 horas 0.00630252 1.58% 2.5 hrs/mes| $ 52.97 VAN
1 Revision 2 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAN
1 Subasta 1 horas 0.00630252 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 2.21 VAN
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Envib 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 g VAN
1 Reunién 1 horas 0.02626050 2.63% 4.2 hrs/mes| $ 88.29 VAN
1 Envid 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacion 4 act 83hrs| $ 166.43 VAC 0act 0.0hrs| $ -
Inspeccién 2 act 7.6hrs| $ 50.46 VAN 9 act 23.0hrs| $ 368.75
Transporte 3 act 7.2hrs| $ 151.86 NAV 0act 0.0hrs| $ -
Demora 0 act 0.0hrs| $ _ Total 9 act 23.0hrs| S 368.75
Almacenaje 0 act 0.0 hrs| $§ -
Total 9 act 23.0hrs| $ 368.75 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades Tiempo Costo
VAC 0% 0% 0%
Actividades Tiempo Costo VAN 100% 100% 100%
Operacién 44.4% 35.8% 45.1% NAV 0% 0% 0%
Inspeccion 22.2% 33.1% 13.7% Total 100% 100% 100%
Transporte 33.3% 31.1% 41.2%
Demora 0.0% 0.0% 0.0% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 16 hr/mes| 0.10 personas
Vendedor 00 hr/mes| 0.00 personas
Asistente de gerencia 07 hr/mes| 0.00 personas




ANEXO Y

ANALISIS DE VALOR AGREGADO PARA EL PROCESO DE COMPRAS

No. Actividad Responsable Frecuencia | Escala Fre.
1|Dirige reunién de seguimiento de ventas Gerente general cada 1 semanas
2|Hace cotizaciones Asistente de gerencia cada 1 dias
3|Espera la confirmacién del gerente sobre la cotizacion Asistente de gerencia cada 1 dias
4|Hace seguimiento a cotizaciones Asistente de gerencia cada 1 dias
5|Cobra el anticipo al cliente Asistente de gerencia cada 1 meses
6|Coordina el proceso de exportacién Gerente general cada 1 meses
7|Realiza el pedido de compra de los equipos Gerente general cada 1 meses
8|Cobra la venta Asistente de gerencia cada 1 meses
9|Envia documentacion necesaria para la exportacion Gerente general cada 1 meses
10(|Coordina la logistica para el envid de los equipos de ingenieria Asistente de gerencia cada 1 meses
Volumen | Escala Vol. Duracién | Escala Dur. FTE % Carga Carga Costo | [¢) O = D 4 Tipo
1 Reunién 30 minutos 0.00043768 1.31% 2.1 hrs/mes| $ 44.15 VAN
1 Cotizaciones 40 minutos 0.00208333 8.33% 13.2 hrs/mes| $ 58.53 VAN
1 Espera 10 minutos 0.00208333 2.08% 3.3 hrs/mes| $ 14.63 “ NAV
1 Cotizaciones 1 horas 0.12500000 12.50% 19.8 hrs/mes| $ 87.80 VAC
1 Cobro 20 minutos 0.00010504 0.21% 0.3 hrs/mes| $ 1.48 VAN
1 Reunién 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
1 Pedidos de compra 30 minutos 0.00010504 0.32% 0.5 hrs/mes| $ 10.59 VAN
1 Venta 10 minutos 0.00010504 0.11% 0.2 hrs/mes| $ 0.74 VAN
1 Envid 1 horas 0.00630252 0.63% 1.0 hrs/mes| $ 21.19 VAN
1 Coordinacién 3 horas 0.00630252 1.89% 3.0 hrs/mes| $ 13.28 VAN
CURSOGRAMA ANALITICO EN CANTIDADES VALOR AGREGADO EN CANTIDADES
Actividades Tiempo Costo Actividades Tiempo Costo
Operacion 2 act 13.7 hrs| $ 69.13 VAC 1act 19.8 hrs| $ 87.80
Inspeccién 6 act 25.9 hrs| $ 158.04 VAN 8 act 20.8 hrs| $ 160.55
Transporte 1 act 1.0hrs| $ 21.19 NAV 1act 33hrs| $ 14.63
Demora 1 act 3.3 hrs| $ 14.63 Total 10 act 439 hrs| $ 262.99
Almacenaje 0 act 0.0hrs| S -
Total 10 act 43.9hrs| S 262.99 VALOR AGREGADO EN PORCENTAIJES
CURSOGRAMA ANALITICO EN PORCENTAJES Actividades Tiempo Costo
VAC 10% 45% 33%
Actividades Tiempo Costo VAN 80% 47% 61%
Operacion 20.0% 31.2% 26.3% NAV 10% 8% 6%
Inspeccion 60.0% 59.0% 60.1% Total 100% 100% 100%
Transporte 10.0% 2.3% 8.1%
Demora 10.0% 7.5% 5.6% CARGAS DE TRABAJO POR RESPONSABLE
Almacenaje 0.0% 0.0% 0.0%
Total 100% 100% 100% Responsables Carga Requiere
Gerente general 04 hr/mes| 0.03 personas
Vendedor 00 hr/mes| 0.00 personas
Asistente de gerencia 40 hr/mes| 0.25 personas




