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1. HISTORIA DE LA EMPRESA

1.1 Quién es

Carnes XXXXX es una empresa dedicada a la producción y comercialización de productos cárnicos procesados. Estos productos vienen en diferentes líneas y presentaciones, los cuales son empacados al vacío.

1.2 reseña HISTÓRICA
Carnes XXXXX es una empresa productora y distribuidora de toda clase de productos cárnicos. La razón social de la empresa figura como XXXXX Ltda. ya que es una sociedad familiar.
La empresa se encuentra en el mercado desde hace 25 años fue creada por el Señor xxxxx con el nombre de XXXXX y en enero de 1995 fue adquirida por el xxxxx quien era proveedor de la empresa en un principio y quiso constituirla como una sociedad Ltda..

Al poseer la empresa esta nueva razón social y esta nueva estructura administrativa y financiera, se amplió el portafolio de productos, implementando nuevas tecnologías y adquiriendo nuevos Target. Se empezó a competir con marcas reconocidas en el mercado regional y la empresa se consolidó como líder en su producto estrella que es el chorizo. La calidad y los precios bajos de los productos son la estrategia de mercado que ha hecho de Carnes XXXXX  una marca reconocida.
Carnes XXXXX es una empresa dedicada a la producción y comercialización de productos cárnicos procesados. Estos productos vienen en diferentes líneas y presentaciones, los cuales son empacados al vacío.
1.3 A que Sector Pertenece la empresa 

La empresa Carnes XXXXX XXXXX pertenece al sector de Alimentos y Sub-sector Cárnico.

Dicho sector representa el 13.3% del PIB.
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Participación en el PIB 2004

Desde el 2002 hasta el 2004 el sector ha triplicado sus ventas, mostrando un crecimiento sostenido que inició con 6.2%, hasta alcanzar 20.5% en el 2004. Aunque está por debajo del 27% alcanzado en el año 2000 cuya vigencia fue coyuntural, hay optimismo en el sector de que el repunte de los tres últimos años corresponda a un fortalecimiento interno y externo del mercado.
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1.4 Como estÁ conformada

xxxxxx Ltda. Es una sociedad limitada, es una empresa patronal, ya que es una empresa familiar.

1.5 Organización funcional
La empresa Carnes XXXXX XXXXX, esta constituida por una presidencia, quien delega sus intereses y sus políticas a un gerente general, y este de encarga de suministrar todo esto al resto de empresa. 

Siguiendo la línea interna de la organización, la gerencia general da instrucciones de los lineamientos de la empresa, a los encargados de las áreas de procesos, compras y ventas. A su vez el encargado del área de procesos, suministra la información a producción y a empaque y despacho para la posterior distribución de lo productos de al empresa.

A su vez, la gerencia general también dispone de áreas de apoyo como son el área de contabilidad y el de Gestión humana, quienes se encargando de la parte financiera de la empresa y de los trabajadores, en especial de los vendedores respectivamente.

1.6 Diagrama organizacional
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1.7 Productos
La ley Colombiana ha clasificado los productos cárnicos procesados de tal forma que en ella se recojan las diferentes variedades que se consiguen de acuerdo a los procesos a los cuales se suele someter las materias primas

De esta Forma según el proceso al cual se someten los productos, estos se clasifican en
:

· Productos procesados cocidos

Los productos cocidos, son aquellos a los cuales se somete a tratamientos térmicos según sus características antes de ser sazonados, los cuales a su vez pueden ser embutidos o no embutidos. La ley establece que estos productos deben conservarse bajo refrigeración entre 0° y 4° C, su fecha de vencimiento no podrá excedes de los 30 días para los empacados al vació y 15 días par a los no empacados al vació.

Los productos cocidos son de corta duración debido a la composición de las materias primas y a su proceso de elaboración. Según lo dispuesto en la Ley 09 de 1979 incluida dentro de la legislación de protección al medio ambiente

PRODUCTOS 

	* Hamburguesa prefrita
	* Chorizo C-3

	* Chorizo cóctel de pollo
	* Chorizo cóctel de res   

	* Chorizo de pollo
	* Chorizo económico

	* Chorizo especial
	* Genovas 

	* Jamón cordero
	* Jamón económico 

	* Jamón pizza
	* Jamón popular

	* Jamón sándwich
	* Kabano 

	* Mini perro
	* Mortadela 

	* Perro * 13
	* Recorte de tocineta 

	* Recorte de rojo
	* Salchicha Manguera 

	* Salchicha manguera económica
	* Salchichón cervecero

	* Salchichón corriente
	* Salchichón de pollo * 500 grs.

	* Salchichón económico grande
	*Salchichón económico pequeño 

	* Suiza
	* Súper perro * 13 


· Productos procesados crudos
Los productos procesados rudos son en su mayoría de salchichoneria.
Dichos productos no pasan por un proceso de cocción de agua. Pueden consumirse en estado fresco o cocinado, después de la maduración. Según la capacidad de conservación, los embutidos.

Los productos procesados crudos frescos son aquellos que se elaboran a base de carne y grasa de animales de abasto, embutidos o no y de durabilidad limitada, por lo que se requiere de 18° C para la conservación.
PRODUCTOS 
· Chorizo Santa Rosano

· Chorizo súper especial 

· Tocineta

· Productos procesados enlatados

· Ninguna

1.8 Servicios

Aunque la función principal de la empresa es la producción,  ya que fabricas sus productos, tiene como servicio la comercialización de los productos a sus clientes, y de la eficiencia de este servicio depende mucho el éxito de la empresa.

Además la empresa cuenta con un servicio llamado “Garantías y servicio post venta”. Este servicio suministra a los clientes una carta donde se detallan las siguientes condiciones de entrega, mantenimiento, garantía y devolución del producto en caso de que este lo requiera:
1- Todos los productos tienen fecha de vencimiento a un mes.

2- El producto es devuelto en el momento de la entrega si presenta defectos en el empaque al vació. (Roto, con aire, etc.)

3- El producto se puede cambiar por uno nuevo, si es devuelto antes de la fecha de vencimiento.

El servicio post venta en Carnes XXXXX XXXXX se maneja telefónicamente llamando semanalmente a algunos clientes para preguntarles sobre la calidad del producto, sugerencias, devoluciones y reclamos.

1.9 Clientes
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En Carnes XXXXX XXXXX  se tienen varios tipos de clientes ya que  manejan ventas al por mayor y al detal,  sus clientes se encuentran ubicados en Cali especialmente en los estratos 1, 2 y 3. Manejando principalmente el mercado de las salsamentarías, ventas en el punto de fábrica, así como también maneja clientes fuera de la ciudad, distribuidos del a siguiente forma: 

· En el Eje Cafetero: Pereira,  Armenia, 

· En el Valle del Cauca: Tulúa, Cartago, Jamundi, Pto. Tejada, Jamundi, Villa Gorgona, Santander, Palmira, Candelaria, Yumbo.

Adicionalmente carnes XXXXX XXXXX, cuenta con un punto de venta  ubicado en el centro de la ciudad, el cual se maneja como un cliente al por mayor y tiene una  administración independiente de la empresa. De igual manera la empresa esta incursionando en el mercado de los centros de distribución, como por ejemplo los almacenes de cadena, supermercados etc.
	VOLUMEN MENSUAL DE VENTAS

	Ventas Cali

	Cliente
	Porcentaje de Venta

	Mayoristas
	12%

	Crédito
	1%

	2 Vendedores de Planta
	29%

	Local
	28%

	Total de Ventas
	70%

	Ventas Fuera de Cali

	Cliente
	Porcentaje de Venta

	Pereira
	10%

	Armenia
	

	Tulúa
	6%

	Cartago
	6%

	Jamundi
	2%

	Pto. Tejada
	

	Santander
	

	Villa Gorgona
	2%

	Palmira
	

	Candelaria
	

	Yumbo
	2%

	Distribuidora Palmira
	2%

	Total de Ventas
	30%


Ubicación

Carrera 7 # 34 – 341 bodega 20 
Barrio: Zona Industrial las Delicias
Tel: 4443044
Cuidad: Santiago de Cali
2.- MARCO TEÓRICO
2.1. ¿Dónde queremos ir?

Carnes XXXXX XXXXX  quiere expandir su participación en mercado incursionando en  supermercados como máximo, L&M y almacenes de cadenas como lo son el Éxito, La 14, Carrefour etc.
Adicionalmente planea extender su línea desarrollando nuevos productos como los son la línea de productos Light, infantil etc. Además aspira mejorar la calidad de sus procesos logrando  la obtención de la certificación en buenas prácticas de manufactura (BPM), así como también gestionar un proceso de certificación para un  sistema de gestión de la calidad ISO 9001 y HACCP.

2.2. ¿Dónde estamos hoy?

Carnes XXXXX XXXXX es una Pyme cuyo mercado objetivo es y su marca esta posicionada en los  estratos 1, 2 y 3. Reconocida  por la economía, variedad y calidad de sus productos. Este posicionamiento es la estrategia competitiva más importante de la empresa, puesto que gran parte de la población esta concentrada en estos estratos. La empresa esta incursionando en el posicionamiento de la marca en supermercados de dichos estratos como lo es el Súper inter.

En la actualidad la empresa carece de herramientas de planificación a largo, mediano y corto plazo. La planeación de la producción no esta definida y la empresa maneja una programación de la producción para lo cual se basa en la demanda del producto y las existencias almacenadas

En la gestión de los procesos y operaciones, la empresa carece de documentación clara y precisa de la caracterización de sus procesos y operaciones.

2.3. ¿A dónde debemos ir?

Debemos ir a la implementación de la ruta de la calidad, partiendo con el ciclo PHVA, para identificar los proceso mas críticos de la empresa y de esta manera identificar las cusas raizales que afectan a los mismos. Posteriormente se deben tomar acciones correctivas sobre estas causas de tal manera que sea relevante el cambio de los resultados de los procesos y finalmente establecer un sistema de mantenimiento y mejoramiento continuo de dichas acciones que permitan a la empresa mantener y fortalecer su nivel competitivo. 

2.4. ¿A dónde podemos ir?

Se podría empezar a implementar un sistema de gestión de la calidad, que le permita a la empresa acceder a una certificación. Para mejorar su competitividad  con la cual podría ampliar su participación en el mercado tanto  nivel nacional, como internacional, beneficiándose así de tratados como el  del libre comercio (TLC) con Estados Unidos.

También se podrá desarrollar una extensión de línea que le permita  a la empresa estar a la vanguardia en los productos de cárnicos procesados.

2.5. ¿A dónde iremos? y ¿Cómo estamos llegando a nuestras metas?

Se lograra  posicionar la marca de carnes XXXXX XXXXX, como una de las empresas con una excelencia y un alto estándar de calidad en sus procesos, proporcionándoles a sus clientes una mayor confiabilidad y fidelidad de los productos. 

Para cumplir con nuestras metas se podrían establecer nuevos departamentos en la empresa como el departamento de investigación y desarrollo de productos, así como también se capacitara al personal de tal manera que este se comprometa con los lineamientos de la empresa, para trabajar en conjunto y hacer de esta una empresa competitiva. 

También se realizara una inversión en nuevos equipos que permitan optimizar los recursos y aumentar de esta forma la capacidad productiva de la empresa, que se ajuste a la nueva demanda de la misma.

3. DEFINICIÓN DEL HORIZONTE

3.1 Análisis del Entorno:
3.1.1 FUERZAS RESTRICTIVAS
	ESTABILIDAD  O RENTABILIDAD DEL ENTORNO

	

	FUERZAS EXTERNAS QUE NOS HAN IMPEDIDO AVANZAR O PROGRESAR

	

	POLÍTICO
A- Las dificultades para entrar al mercado de Estados Unidos

	RAZÓN: Las barreras fitosanitarias y los Obstáculos Técnicos al Comercio (OTC) que coloca el mercado Norte-Americano

	ECONÓMICO

B- La baja calidad de vida de los campesinos, La baja productividad y el alto costos de la ganadera

	RAZÓN: La Falta de inversión en el sector rural

	


3.1.2 Fuerzas Impulsadoras
	ESTABILIDAD O RENTABILIDAD DEL ENTORNO

	

	FUERZAS EXTERNAS QUE NOS HAN PERMITIDO AVANZAR O PROGRESAR

	

	POLÍTICO

A- Posibilidad de ampliar el comercio hacia otros mercados

	RAZÓN: La normalización del comercio con Venezuela hacia el final del año, y ampliación de mercados hacia Centroamérica y el Caribe
.

	ECONÓMICO

B- Mejores formas de realizar publicidad y venta 

	RAZÓN: Modernización de los canales tradicionales de venta.

	


3.2 ANÁLISIS INTERNO 
3.2.1 FUERZAS IMPULSADORAS

	ESTABILIDAD O RENTABILIDAD INTERNA

	 

	FUERZAS INTERNAS QUE NOS HAN  PERMITIDO AVANZAR O PROGRESAR

	

	ECONÓMICO

A- Mercado objetivo al cual esta dirigido los productos (estratos 1, 2 y 3).

	RAZÓN: En Cali la mayor parte de la población esta concentrada en los estratos 1, 2 y 3.

	E- Aceptación del producto a nivel regional.

RAZÓN: Las relaciones comerciales existentes en estas regiones, debido a amplia trayectoria de la empresa.

	FAMILIAR

B- La empresa posee una gerencia de tipo patrimonial.

	RAZÓN: Los cargos gerenciales están dirigidos por los hijos del presidente que se especializan según su profesión en cada uno de los cargos y velan por el crecimiento de la empresa, ya que es su patrimonio.

	

	POLÍTICAS INTERNAS

C- La amplia trayectoria de la empresa.

RAZÓN: Esta empresa lleva 30 años de funcionamiento lo que ha hecho que la marca esta posicionada en los estratos 1, 2 y 3

	D- La flexibilidad en la línea de producción. (Job shop).

	RAZÓN: Se puede cambiar fácilmente en la producción de un producto a otro según se requiera y así poder suplir  las necesidades fuera de lo programado si se llegara a requerir.

	

	F- Distribución de rutas y despachos.

	RAZÓN: Cumplimiento en la entrega de los pedidos al cliente.


3.2.2 FUERZAS RESTRICTIVAS
	ESTABILIDAD O RENTABILIDAD INTERNA

	 

	FUERZAS INTERNAS QUE NOS HAN IMPEDIDO AVANZAR O PROGRESAR

	

	EQUIPOS E INMUEBLES

A- El sistema de información que posee (SIEN) la empresa es antiguo y no da un soporte consistente sobre el inventario

	RAZÓN: Mensualmente la empresa no tiene un soporte de perdida en inventario ya que el conteo físico y el del sistema presentan variaciones significativas.

	B- La maquinaria existente es antigua

	RAZÓN: Al ser antigua la maquinaria, en ocasiones se para la producción por mantenimiento de los equipos

	POLÍTICAS INTERNAS

C- Carencia de sistemas de mejoramiento continuo

	RAZÓN: La empresa pierde mucha información valiosa al no tener registros escritos y archivados de sus  actividades

	D- No se tiene tiempo de ciclo de los procesos.

	RAZÓN: Ausencia de un procedimiento estandarizado

	E- Falta de caracterización de los procesos

	RAZÓN: Falta de conocimiento de los procesos

	F- Ausencia de un departamento de mercadeo y ventas

	RAZÓN: Deficiencia en la comercialización del producto.

	G-.Carencia de cultura organizacional

	RAZÓN: La misión y la visión no están publicadas y dadas a conocer a todo el personal, por lo tanto estos no están comprometidos con la gestión y fines de la empresa.

	H- No esta definida la planeación de requerimientos de materiales.

	RAZÓN: Es manejado de manera empírica por parte de los directivos de la empresa y carece de documentación.


3.3 Análisis de competencia
En este momento la empresa tiene las siguientes competencias:

Carnes XXXXX Enriko: Entre los productos que ofrece están: jamonada con una participación en el volumen total de ventas de 38%, el jamón cordero con una participación del 20%, el jamón de pizza con 18%, jamón corriente con 13% y el salami con una participación del 11%.

Carnes Uribe’s: Esta empresa ofrece le cabano que es el producto que mayor participación tiene en el volumen total de ventas con un porcentaje del 30%, le sigue la mortadela con el 20%, al igual que las salchichas y otros productos con un 20%, y por ultimo el los jamones con una participación del 10%.

Alimentos La Cali: Ofrece los chorizos los cuales con un 35% representan el producto con mayor participación en volumen de ventas, las salchichas con un 25%, las hamburguesas con un 15%, el jamón con un 15%  en el ultimo lugar se encuentra el salchichón con un 10%.

Salsamentaría XXXXX: El producto que tiene mayor participación en ventas son los chorizos con un 35%, le siguen los jamones con un 22%, las salchichas con un 18%, el cábano con un 15% y el producto que menor participación tiene es el salami con una participación del 10%

Salsamentaría Cádiz: Ofrece le jamón de cordero con una participación del 35%, el jamón de pizza con una partí pación del 20%, las salchichas con el 18%, el cábano con el 15%, el salchichón el salami Con una participación del 12% 

El conocer la participación de los productos de nuestros competidores podemos reconocer  cuales son sus productos mas fuertes y mas débiles, para poder competir de una manera mas eficiente.

En el siguiente cuadro se muestra información complementaria sobre las Pymes del subsector.
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En el Anexo 1 se relaciona una lista general de sus principales competidores de La Empresa Carnes XXXXX XXXXX
3.4 Análisis de productos sustitutos

Como la empresa Carnes XXXXX XXXXX pertenece al subsector cárnico, que es un sector alimenticio y hace parte de la actividad agropecuaria que representa el 13.3% del  PIB, y en cierta forma pertenecen a los productos de primera necesidad o a la canasta familiar, esto hace que todo producto alimenticio o comestible se vuelva un producto sustituto para los productos de la empresa.

Sin embargo se tomaran  los productos que las personas prefieren consumir para sustituir el consumo de carne. Normalmente son personas que desean llevar una vida más saludable por medio de mejores hábitos alimenticios, y para muchos su formula saludable es la  comida vegetariana, verduras, frutas  entre otras.

Dentro de este tipo de alimentos tenemos las siguientes: Hamburguesas vegetarianas, granos (fríjol, lenteja, etc.), productos lácteos, productos a base de soya, leche de arroz, mariscos, verduras y vegetales, frutas, entre muchos otros.

En el siguiente grafico podemos observar la distribución que tienen los productos sustitutos más importantes  de la carne. Como se podrá observar los mayores productos sustitutos de la carne son el pollo y la carne. 
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3.5 Análisis de cambios 
	INCORPORACIÓN O ABSORCIÓN DE CAMBIOS

	INTERNOS

	PRODUCTOS
	· Es flexible en cuanto a cambios en  la formula de composición de los productos, la cual  puede ser variada según las sugerencias de los clientes o cambios de preferencias de los mismos.

· En la introducción de nuevos productos se debe seguir un proceso de investigación y análisis realizado por los directivos y de las percepciones de los vendedores de planta, que observan la dinámica de venta de los productos de la competencia y de acuerdo a la aceptación de estos en el mercado, informan a los directivos para que estos tomen la decisión de implementar estos productos o no en la empresa. Al ser aprobados estos productos pasan a  un periodo de prueba en el cual se hace un muestreo del producto a los principales clientes para que estos den el visto bueno al producto.

	UBICACIÓN
	Están dispuestos a cambiar en un futuro de ubicación, puesto que la planta en la que están actualmente es arrendada. Por lo tanto toda la distribución de la planta actual esta acomodada de tal forma en que se pueda trastear con facilidad. 

	PROVEEDORES
	Estos son cambiados con frecuencia según sea necesario, por los altibajos en la consecución de la materia prima principal la carne de res.

	CLIENTES
	La empresa esta en búsqueda continua de nuevos clientes y de ampliar su cobertura a nivel regional. 

	MERCADO
	Se adaptan fácilmente a los cambios del mercado, incursionando en nuevas líneas de productos y están en miras de ampliar su mercado, dirigiendo sus productos a los estratos 4, 5, y 6.

	DIRECTIVOS
	Tienen un alto grado de adaptación al cambio, pues están perceptivos a los cambios, pues estos se realizan en consenso de los directivos. 

	EMPLEADOS
	Tienen un bajo grado de adaptación de cambio especialmente en el acato a la normas y a la implementación de la nueva tecnología.

	PRODUCCIÓN 


	Es flexible, puesto que se puede cambiar con rapidez de la elaboración de un producto a otro.


3.6 Perspectiva años

	TIEMPO

	

	INTERNOS

	Carnes XXXXX XXXXX en unos 5 años desea adquirir una planta propia, donde pueda incrementar su capacidad productiva y así extender su línea de productos, con la línea XXXXX Premium que son productos de una calidad superior,  para poder penetrar en el mercado de los estratos 4,5 y 6. Además proyecta importar directamente la materia prima e insumos.

	

	EXTERNOS

	El sector de carnes XXXXX procesadas en un futuro se vera beneficiara con los tratados de libre comercio tanto bilaterales como el TLC y las aperturas económicas, que se están tramitando en el país. Esto Ayudara a acelerar el crecimiento del sector ya que se bajaran los costos de la materia prima  para las empresas del y se facilitara la forma de acceder a estos, además será una gran oportunidad para que las empresas del sector exporten sus productos. 


4. PRINCIPIOS Y VALORES

4.1 Matriz axiológica
	[image: image9.emf]Grupo

        Principios
	Clientes
	Proveedores
	Empleados
	Accionistas
	Estado
	Sociedad
	

	

	Servicio
	X
	
	X
	
	
	
	2

	Respeto
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	6

	Lealtad
	X
	X
	X
	X
	X
	X
	6

	Responsabilidad
	X
	X
	X
	
	
	
	3


4.2  Definición de LOS PRINCIPIOS Y VALORES aplicados a la empresa
4.2.1 SERVICIO:

Buscamos la Excelencia por medio de una constante actitud de servicio y mejora de nuestros clientes.

4.2.2 RESPETO:

Valoramos a nuestros Clientes, Colaboradores y compañeros de trabajo, generando relaciones de confianza y respeto mutuo para una sana convivencia.

4.2.3 LEALTAD:

Tenemos un alto sentido de compromiso con nuestra empresa y actuamos de manera fiel a los principios éticos, políticos, normas y valores

4.2.4 RESPONSABILIDAD:

Cumplimos con los compromisos adquiridos con la empresa, con nuestros clientes y proveedores

5.- CONSTRUCCIÓN DE VISIÓN Y MISIÓN.
Para diseñar las estrategias de la empresa, es importante definir el eje de acción que rige sus actividades como lo es la misión; además los objetivos futuros planteados en una visión. Dado que orientan a la empresa y lo ejecutores de acciones para linealizar sus actividades y enfocarlas al seguimiento de dicha misión y la consecución de la visión. Así la empresa podrá mejorar las debilidades, mantener las fortalezas, disminuir las  amenazas y aprovechar las oportunidades.

5.1 Visión
5.1.1

Visión Actual:
Ser una empresa reconocida en el sur occidente colombiano, y posicionar nuestra marca en todos los segmentos del mercado, ofreciendo productos cárnicos de excelente calidad mediante la optimización constante de nuestros procesos.

5.1.2

COMPONENTES DE LA VISIÓN

5.1.2.1 Futuro

La empresa Carnes XXXXX XXXXX espera al 2010 ser una empresa reconocida en el suroccidente Colombiano
5.1.2.2 Entorno

Debido a los permanentes cambios de la economía nacional y puesto que empresa depende de el y su evolución, la empresa espera estar a la par con dicha evolución siempre manteniendo una alta calidad y bajos precios.

5.1.2.3 Ventajas

La empresa Carnes XXXXX XXXXX cuenta con una gran ventaja que se basa en los bajos precios respecto al mercado y su alta Calidad de sus productos.
5.2 VISIÓN PROPUESTA:

Carnes XXXXX XXXXX busca en el 2010 ser una empresa reconocida en el sur occidente Colombiano, ofreciendo productos cárnicos de excelente calidad y precios competitivos, destacándose por su compromiso y responsabilidad en pro del cliente y la organización
5.3 MISIÓN 

5.3.1

Misión Actual:
Ofrecer productos cárnicos de calidad y a precios competitivos; comprometidos con el mejoramiento continuo de nuestros procesos talento humano y servicio, con el propósito de satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

5.3.2

COMPONENTES DE LA VISIÓN

5.3.2.1 Tipo de negocio

Tiene como profesión la producción y distribución de toda clase de productos cárnicos.

5.3.2.2 concepto

La empresa Carnes XXXXX XXXXX es una empresa con suficiente reconocimiento y responsabilidad que le permite atraer mayor mercado de forma gradual y competir a la par con marcas reconocidas en el mercado regional 

Otro punto a favor es la calidad y los precios bajos de los productos.

5.3.2.3 Clientes

Como la empresa es de carnes XXXXX, los clientes son minoristas y mayoristas.
Adicionalmente la empresa esta incursionando en el mercado de los centros de distribución, como por ejemplo los almacenes de cadena, supermercados etc.
5.3.2.4 Productos

Los productos y servicios que la empresa de Carnes XXXXX XXXXX tiene para ofrecer a la comunidad son productos cárnicos procesados  tales como: Chorizos, Salchichas, Hamburguesas prefritas, Génova, Kabano, mortadela, jamones, Salchichones, picada, recortes, tocineta. Estos productos vienen en diferentes líneas y presentaciones, los cuales son empacados al vació

5.3.2.5 Mercado

El mercado objetivo de la empresa de Carnes XXXXX XXXXX esta constituido por los estratos 1, 2 y 3 ubicados en Cali
5.3.2.6 TECNOLOGÍA
En la actualidad  la empresa cuenta con los siguientes equipos:

	Nombre

del equipo
	Marca y Modelo
	Fecha de

adquisiÓn
	Cantidad

	Moledora o cutter
	Kramer & Greber

M. 102
	Agosto de 1970
	1

	Molino
	Kramer & Greber
	Febrero de 1971
	1

	Embutidora de pistón
	Cato M. ESG-80
	
	1

	Empacadora al vacío
	Kumet Vakum

M. X-15
	2000
	1

	Empacadora al vacio
	Kumet Vakum M.

X-300/ X-180
	2000
	1

	Cortadora de

Carnes y quesos
	Torrey M. C-300
	Mayo del 2003
	4

	Codificadoras por

contacto de

transferencia Térmica
	Codimarket

M. CM-05
	Diciembre del 2004
	1

	Amarradora
	Javar
	2005
	2


Como se puede observar en el cuadro anterior, en los dos últimos años, la empresa solo ha adquirido una codificadora y dos amarradotas.
Por lo visto anterior mente se puede concluir que esta no posee ninguna clase de tecnología avanzada y ninguna actualización.

5.3.2.7 Imagen

Además de ser reconocido como una empresa de carnes XXXXX como líder en su producto estrella que es el chorizo. La empresa de Carnes XXXXX XXXXX busca que su mercado objetivo lo reconozcan como una empresa líder en calidad y bajos precios de los productos.

5.3.2.8 FILOSOFÍA
Carnes XXXXX XXXXX  es un empresa orientada en el servicio al cliente, con un mentalidad enfocada en el servicio, la calidad y los precios competitivos, que permanentemente busca innovar y mejorar los procesos, el talento humano con el propósito de satisfacer las necesidades del mercado
5.3.2.9 ACTITUD
Carnes XXXXX XXXXX como empresa busca obtener con sus productos y servicios retribuciones económicas.

5.3.2.10 COMPROMISO
Ellos se comprometen a poner el producto al cliente en 1 día después de realizarse el pedido  y acepta devoluciones solo por empaque dañados
Puntos clave: 

Eficiencia

1. Eficacia.

2. Productividad.

3. Credibilidad.

4. Responsabilidad.

5. Innovación.

6. Compromiso.

7. Servicio
5.4

MISIÓN propuesta:

Carnes XXXXX XXXXX tiene como compromiso ofrecer productos cárnicos de calidad y a precios competitivos; comprometidos con el mejoramiento continuo de nuestros procesos, talento humano y servicio, con el propósito de satisfacer las necesidades de nuestros clientes.

6. DIAGNÓSTICO ESTRATÉGICO.

6.1 MATRIZ DE CAPACIDAD INTERNA
	
	Fortaleza
	Debilidad
	Impacto

	
	A
	M
	B
	A
	M
	B
	A
	M
	B

	CAPACIDAD DIRECTIVA

	Los cargos directivos tienen un nivel de educación superior acorde con los cargos que actualmente desempeñan y una experiencia de mas de 2 años formada en la empresa. 
	
	x
	
	
	
	
	
	
	x

	Los cargos directivos son desempeñados por personas jóvenes en un rango de edades entre 25-30, lo que permite a la empresa ser más receptiva al cambio y estar actualizada.
	
	x
	
	
	
	
	
	x
	

	Falta de trabajo en equipo entre los gerentes de cada área de la empresa 
	
	
	
	x
	
	
	x
	
	

	Carencia de la definición de funciones de cada cargo directivo.
	
	
	
	x
	
	
	x
	
	


	CAPACIDAD COMPETITIVA

	El tiempo de respuesta al cliente es rápido en especial para los clientes locales, el cual es de un día después de haberse realizado el pedido.
	x
	
	
	
	
	
	x
	
	

	Los productos de la empresa son económicos y de buena calidad.
	x
	
	
	
	
	
	x
	
	

	Falta de una certificación de buenas practicas de manufactura para poder acceder a nuevos mercados.
	
	
	
	
	x
	
	
	x
	

	Ausencia de un programa de mejoramiento continúo que le permita a la empresa ser más competitiva.
	
	
	
	x
	
	
	x
	
	

	CAPACIDAD FINANCIERA

	La empresa es estable financieramente, puesto que el flujo de caja de efectivo es bastante líquido, al no manejar casi cuentas a crédito.
	x
	
	
	
	
	
	x
	
	

	No hay una intención de presupuesto  para inversión en tecnología.
	
	
	
	x
	
	
	
	
	x

	No hay planeación financiera, los departamentos de la empresa no poseen presupuestos para sus proyectos y/o actividades.
	
	
	
	x
	
	
	
	x
	


	CAPACIDAD TÉCNICA - TECNOLÓGICA

	La capacidad de la planta con los equipos existentes es aproximadamente del 70%, Por lo tanto se da basto para suplir la demanda actual y de tener reservas en caso de incrementarse la misma.
	
	x
	
	
	
	
	
	
	x

	El sistema de información que tiene la empresa es antiguo, no arroja datos consistentes al realizarse los inventarios y no da soporte a las necesidades del cliente
	
	
	
	
	x
	
	
	x
	

	CAPACIDAD EN RECURSOS HUMANOS

	Hay Buen clima organizacional, todos los empleados en la empresa tienen un trato respetuoso entre ellos.
	x
	
	
	
	
	
	
	x
	

	La mayoría de los empleados llevan varios años con la empresa, lo cual hace que tengan un amplio conocimiento y sentido de pertenencia por la misma. 


	
	x
	
	
	
	
	
	
	x

	Carencia de un jefe de personal.
	
	
	
	
	X
	
	
	
	X


6.1 ANÁLISIS EXTERNO  

6.2.1 Matriz de auditoría 

	
	Oportunidades
	Amenazas
	Impacto

	
	A
	M
	B
	A
	M
	B
	A
	M
	B

	ECONÓMICOS

	Competitividad

	Las condiciones del sector son suficientemente sólidas, aunque existen elementos que pueden afectarlos no son importantes, es decir el riesgo es bajo.
	
	x
	
	
	
	
	X
	
	

	Actualmente se están creando nuevas PYMES con precios más competitivos para el mercado objetivo de la empresa Carnes XXXXX XXXXX
	
	
	
	X
	
	
	X
	
	

	PIB

	Crecimiento de ventas del sector, las proyecciones del sector son importantes.

El crecimiento de ventas paso del 11.7% al 20.57 % PIB
	
	x
	
	
	
	
	x
	
	

	Apertura 

	La normalización con el comercio de Venezuela hacia el final del año, y ampliación de mercados hacia Centro América y el Caribe 
	X
	
	
	
	
	
	
	
	x

	Mercado

	El segmento de mercado que maneja la empresa es bastante amplio.
	x
	
	
	
	
	
	x
	
	

	POLÍTICOS

	Políticas Económicas 

	El TLC. Por que disminuye el costo de las materias primas
	
	x
	
	
	
	
	
	x
	

	Jurídicas. Leyes tributarias 

	Requisitos legales y normativas. La formalización y constitución de la empresa es un obstáculo tradicional y conocido en el desarrollo económico.
	
	
	
	
	x
	
	
	
	x

	Normas tributarias. Cada día aumentan las tarifas de la tributación y se eliminan los beneficios fiscales.  
	
	
	
	
	x
	
	
	
	x

	Normas 

	Falta de apoyo financiero. Es muy difícil alguna ayuda financiera, ya que los requisitos exigidos por los bancos son muchos y la mayoría de estos no se cumplen. Los que dificultad la inversión en tecnología.
	
	
	
	
	x
	
	
	x
	

	GEOGRÁFICOS

	Comunicación 

	Sugerencias externas. Las sugerencias de los clientes y proveedores son una herramienta fundamental y una oportunidad de mejoramiento continuo.
	
	x
	
	
	
	
	x
	
	

	Seguridad

	La crisis social en que se encuentra sumergida la ciudad de Cali, ha aumentado los índices de inseguridad, sobre todo en los extractos 1, 2, y 3. Que es el mercado donde se mueve la empresa.
	
	
	
	
	x
	
	
	x
	

	COMPETITIVAS

	Análisis de competidores 

	Introducción de productos sustitutos. La llegada de nuevos productos amenaza la participación de mercado de la empresa.
	
	
	
	x
	
	
	
	
	x


7. HOJA DE TRABAJO DOFA

	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	 O.1. Las condiciones del sector son suficientemente sólidas, aunque existen elementos que pueden afectarlos no son importantes, es decir el riesgo es bajo.
	A.1. Falta de apoyo financiero. Es muy difícil alguna ayuda financiera, ya que los requisitos exigidos por los bancos son muchos y la mayoría de estos no se cumplen. Los que dificultad la inversión en tecnología.

	O.2 Crecimiento de ventas del sector, las proyecciones del sector son importantes. El crecimiento de ventas paso del 11.7% al 20.57 % PIB
	A.2. La crisis social en que se encuentra sumergida la ciudad de Cali, ha aumentado los índices de inseguridad, sobre todo en los extractos 1, 2, y 3. Que es el mercado donde se mueve la empresa.

	O.3. El segmento de mercado que maneja la empresa es bastante amplio, por lo tanto la entrada de otros competidores no lo afecta mucho, además se le facilita el aumento de participación en este sector.
	A.3. Actualmente se están creando PYMES con precios mas competitivos para el mercado objetivo de la empresa Carnes XXXXX XXXXX

	O.4. El TLC. Por que disminuye el costo de las materias primas
	 

	O.5. Sugerencias externas. Las sugerencias de los clientes y proveedores son una herramienta fundamental y una oportunidad de mejoramiento continuo.
	 


	FORTALEZAS
	DEBILIDADES

	F.1. Los cargos directivos son desempeñados por personas jóvenes en un rango de edades entre 25-30, lo que permite a la empresa ser más receptiva al cambio y estar actualizada.
	D.1. Falta de trabajo en equipo entre los gerentes de cada área de la empresa 

	F.2. El tiempo de respuesta al cliente es rápido en especial para los clientes locales, el cual es de un día después de haberse realizado el pedido
	D.2. Carencia de la definición de funciones de cada cargo directivo.

	F.3. Los productos de la empresa son económicos y de buena calidad.
	D.3. Falta de una certificación de buenas practicas de manufactura para poder acceder a nuevos mercados

	F.4. La empresa es estable financieramente, puesto que el flujo de caja de efectivo es bastante líquido, al no manejar casi cuentas a crédito.
	D.4. Ausencia de un programa de mejoramiento continúo que le permita a la empresa ser más competitiva

	F.5. Hay Buen clima organizacional, todos los empleados en la empresa tienen un trato respetuoso entre ellos.
	D.5. No hay planeacion financiera, los departamentos de la empresa no poseen presupuestos para sus proyectos y/o actividades.

	 
	D.6. El sistema de información que tiene la empresa es antiguo y no arroja datos consistentes al realizarse los inventarios.


8. MATRIZ DE IMPACTOS DOFA PONDERADA

	FORTALEZAS
	IMPACTO
	OPORTUNIDADES
	IMPACTO

	
	A
	M
	B
	
	A
	M
	B

	F.1. Los cargos directivos son desempeñados por personas jóvenes en un rango de edades entre 25-30, lo que permite a la empresa ser más receptiva al cambio y estar actualizada.
	
	X
	
	 O.1. Las condiciones del sector son suficientemente sólidas, aunque existen elementos que pueden afectarlos no son importantes, es decir el riesgo es bajo.
	X
	
	

	F.2. El tiempo de respuesta al cliente es rápido en especial para los clientes locales, el cual es de un día después de haberse realizado el pedido
	X
	
	
	O.2 Crecimiento de ventas del sector, las proyecciones del sector son importantes. El crecimiento de ventas paso del 11.7% al 20.57 % PIB
	X
	
	

	F.3. Los productos de la empresa son económicos y de buena calidad.
	X
	
	
	O.3. El segmento de mercado que maneja la empresa es bastante amplio. 
	X
	
	

	F.4. La empresa es estable financieramente, puesto que el flujo de caja de efectivo es bastante líquido, al no manejar casi cuentas a crédito.
	X
	
	
	O.4. El TLC. Por que disminuye el costo de las materias primas
	
	X
	

	F.5. Hay Buen clima organizacional, todos los empleados en la empresa tienen un trato respetuoso entre ellos.
	X
	
	
	O.5. Sugerencias externas. Las sugerencias de los clientes y proveedores son una herramienta fundamental y una oportunidad de mejoramiento continuo.
	X
	
	


	DEBILIDADES
	IMPACTO
	AMENAZAS
	IMPACTO

	
	A
	M
	B
	
	A
	M
	B

	D.1. Falta de trabajo en equipo entre los gerentes de cada área de la empresa 
	X
	
	
	A.1. Falta de apoyo financiero. Es muy difícil alguna ayuda financiera, ya que los requisitos exigidos por los bancos son muchos y la mayoría de estos no se cumplen. Los que dificultad la inversión en tecnología.
	 
	X
	 

	D.2. Carencia de la definición de funciones de cada cargo directivo.
	X
	
	
	A.2. La crisis social en que se encuentra sumergida la ciudad de Cali, ha aumentado los índices de inseguridad, sobre todo en los extractos 1, 2, y 3. Que es el mercado donde se mueve la empresa.
	 
	X
	 

	D.3. Falta de una certificación de buenas practicas de manufactura para poder acceder a nuevos mercados
	
	X
	
	A.3. Actualmente se están creando PYMES con precios mas competitivos para el mercado objetivo de la empresa Carnes XXXXX XXXXX
	X
	 
	 

	D.4. Ausencia de un programa de mejoramiento continúo que le permita a la empresa ser más competitiva
	
	X
	
	 
	 
	 
	 

	D.5. No hay planeacion financiera, los departamentos de la empresa no poseen presupuestos para sus proyectos y/o actividades.
	X
	
	
	 
	 
	 
	 

	D.6. El sistema de información que tiene la empresa es antiguo, no arroja datos consistentes al realizarse los inventarios y no da soporte a las necesidades del cliente.
	
	X
	
	 
	 
	 
	 


9. ANÁLISIS DOFA.
	 
	OPORTUNIDADES
	AMENAZAS

	 
	O.1. Las condiciones del sector son suficientemente sólidas, aunque existen elementos que pueden afectarlos no son importantes, es decir el riesgo es bajo.
	A.1. Falta de apoyo financiero. Es muy difícil alguna ayuda financiera, ya que los requisitos exigidos por los bancos son muchos y la mayoría de estos no se cumplen. Los que dificultad la inversión en tecnología.

	
	O.2 Crecimiento de ventas del sector, las proyecciones del sector son importantes. El crecimiento de ventas paso del 11.7% al 20.57 % PIB
	A.2. La crisis social en que se encuentra sumergida la ciudad de Cali, ha aumentado los índices de inseguridad, sobre todo en los extractos 1, 2, y 3. Que es el mercado donde se mueve la empresa.

	
	O.3. El segmento de mercado que maneja la empresa es bastante amplio. 
	A.3. Actualmente se están creando PYMES con precios mas competitivos para el mercado objetivo de la empresa Carnes XXXXX XXXXX

	
	O.4. El TLC. Por que disminuye el costo de las materias primas
	 

	
	O.5. Sugerencias externas. Las sugerencias de los clientes y proveedores son una herramienta fundamental y una oportunidad de mejoramiento continuo.
	 

	FORTALEZAS
	ESTRATEGIAS
	ESTRATEGIAS

	F.1. Los cargos directivos son desempeñados por personas jóvenes en un rango de edades entre 25-30, lo que permite a la empresa ser más receptiva al cambio y estar actualizada.
	F.1.-O.4: Hacer convenios con empresas proveedoras de las materias primas en el exterior para poder importar directamente estos productos y así lograr bajar los costos de producción.
	F.1-A3: Sacar una nueva línea de  productos económicos, para ser mas competitivos.

	F.2. El tiempo de respuesta al cliente es rápido en especial para los clientes locales, el cual es de un día después de haberse realizado el pedido
	 
	F.2.F.3-A.3: La empresa prestara un mejor servicio a sus clientes aprovechando su tiempo de respuesta y la calidad de sus productos, para ser mas fuerte frente a la competencia 

	F.3. Los productos de la empresa son económicos y de buena calidad.
	F.3.- O.3: Aprovechar el reconocimiento de la marca para incursionar en nuevos nichos de mercado, como colegios, panaderías, cafeterías, y los casinos de las empresas.
	 

	F.4. La empresa es estable financieramente, puesto que el flujo de caja de efectivo es bastante líquido, al no manejar casi cuentas a crédito.
	 
	F.4-A.1: Aprovechar la estabilidad financiera para acceder de una forma mas fácil a créditos.

	F.5. Hay Buen clima organizacional, todos los empleados en la empresa tienen un trato respetuoso entre ellos.
	 
	 

	DEBILIDADES
	ESTRATEGIAS
	ESTRATEGIAS

	D.1. Falta de trabajo en equipo entre los gerentes de cada área de la empresa 
	 
	D.1- A.3.: Realizar capacitaciones de trabajo en equipo entre los directivos de la empresa.

	D.2. Carencia de la definición de funciones de cada cargo directivo.
	 
	 

	D.3. Falta de una certificación de buenas practicas de manufactura para poder acceder a nuevos mercados
	 
	D.3-A3 Contratar a un ingeniero de alimentos para que asesore y ayude a gestionar a la empresa  el proceso de certificación en BPM

	D.4. Ausencia de un programa de mejoramiento continúo que le permita a la empresa ser más competitiva
	 
	D.4.-A.3.O.4: Hacer una  Capacitación al personal para implementar las 5S en la empresa, para tener un programa de mejoramiento continuo en la empresa.

	D.5. No hay planeación financiera, los departamentos de la empresa no poseen presupuestos para sus proyectos y/o actividades.
	D.5-O5: Hacer charlas periódicas al personal sobre los proyectos y metas de la empresa, colocando en un lugar visible la misión y la visión para incrementar el sentido de pertenencia por parte de los trabajadores.
	 

	D.6. El sistema de información que tiene la empresa es antiguo, no arroja datos consistentes al realizarse los inventarios y no da soporte a las necesidades del cliente.
	 D.6 - O.5: Diseñar y aplicar encuestas a los principales clientes para llevar un registro escrito sobre los que estos quieren, para así mejorar la capacidad competitiva de la empresa.
	 


10. ANÁLISIS DE VULNERABILIDAD.
10.1 MATRIZ DE VULNERABILIDAD

	PUNTAL
	AMENAZA
	CONSECUENCIA
	IMPACTO DE AMENAZA
	PROB. DE OCURRENCIA
	CAPACIDAD DE REACCIÓN
	GRUPO DE VULNERABILIDAD

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	0
	10
	0
	1
	0
	10
	

	El mercado con que dispone la empresa, que son los extractos 1, 2, y 3, más específicamente el sector de Agua Blanca. 
	Que el mercado (estratos 1, 2 y 3) sea invadido por nuevas empresas o productos de mejor calidad y precio
	Una notable disminución en las ventas ya que su participación en el mercado se vería seriamente afectado
	
	8
	
	0,3
	
	6
	PREPARADA

	 La estabilidad financiera de la empresa. La empresa dispone de suficientes recursos financieros para resolver problemas 
	Mal manejo de los recursos financieros por la falta de programas que mejoren el rendimiento de las diferentes actividades de la empresa, como son producción, ventas y recurso humano.
	Perdida de liquidez financiera, y disminución en la capacidad de reacción en eventuales problemas que se puedan tener dentro o fuera de la empresa
	
	6
	
	0,6
	
	4
	VULNERABLE

	El posicionamiento de la marca. Carnes XXXXX XXXXX, es reconocida en su segmento de mercado por la calidad y economía de sus productos
	La pérdida de imagen como pasa en cualquier producto, desmotiva el interés por parte de los clientes  en querer tomar los productos que ofrece la empresa
	 Desconfianza hacia la empresa, por lo tanto los clientes no optarían por los productos que brinda la empresa Carnes XXXXX XXXXX.
	
	6
	
	0,4
	
	6
	PREPARADA

	La flexibilidad de la empresa en la línea de producción. Esto le permite responder de una formas mas rápida y efectiva a las necesidades de sus clientes
	La desactualización tecnológica de las maquinas no permitan un adecuado cambio de producción según las necesidades especificas de un cliente
	Lenta respuesta a los requerimientos  de los clientes, lo que ocasionaría una insatisfacción del mismo, y una posible deserción en los productos de la empresa
	
	7
	
	0,7
	
	7
	PREPARADA

	La trayectoria de la empresa. Carnes XXXXX XXXXX esta en el mercado desde hace muchos años, proporcionándole la suficiente experiencia para conocer el comportamiento del mercado.
	Nuevas empresas con mejor tecnología, y con propuestas de producción y administración mas eficientes
	Competencia con productos de mejor calidad y precio, lo que desplazaría a la empresa del mercado
	
	7
	
	0,5
	
	7
	PREPARADA


10.2 GRÁFICA DE VULNERABILIDAD
	CAPACIDAD DE REACCIÓN
	IMPACTO AMENAZA * PROB. OCURRENCIA

	
	

	6
	2,4

	4
	3,6

	6
	2,4

	7
	4,9

	7
	3,5
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10.3
ANÁLISIS DE LA DISTRIBUCIÓN DE LOS PUNTALES SEGÚN SU UBICACIÓN.

10.3.1
VULNERABLE.

La empresa a pesar de que dispone de recursos financieros, es vulnerable ya que la ineficiencia de los procesos productivos no permite que la empresa sea lo suficientemente productiva, lo que disminuye su rentabilidad.

10.3.2
PREPARADA.

Los demás puntales quedan dentro de la categoría de preparada, sin embargo hay puntales que son de mucha atención ya que están muy cerca de la categoría de peligro, y esto se debe principalmente por la amenaza que tiene la empresa de desactualizarce tecnológicamente, y por lo tanto dar ventajas a la competencia.
10.3.3
ESTRATEGIAS 
1. La capacidad financiera de la empresa le permitirá invertir en equipos e infraestructura para un mejor desempeño en sus actividades

2. La empresas aprovechara el posicionamiento de la marca par la introducción de nuevos productos en el mercado

3. La empresa aumentara su participación en el mercado con un mejor servicio aprovechando el posicionamiento de la marca y la flexibilidad en la producción de productos.
4. La empresa invertirá en sistemas de información que le permitan conocer mejor a sus clientes, y poderles brindar un mejor servicio según las necesidades  particulares.  
5. La empresa invertirá en capacitaciones a sus operarios para que desarrollen sus actividades de una mejor forma, y los procesos que están bajo su responsabilidad sean más eficientes.
6. La empresa invertirá en certificaciones y en buenas prácticas de manufactura para ser más competitiva, y más adelante poder exportar sus productos y así poder aprovechar los tratados de libre comercio.

11. OBJETIVOS CORPORATIVOS.
11.1. PERSPECTIVA FINANCIERA
11.1.1. Ampliar la participación del mercado en los estratos 4, 5 y 6
11.2. PERSPECTIVA APRENDIZAJE Y CRECIMIENTO
11.2.1. Carnes XXXXX XXXXX contará con personal altamente capacitado, competente y motivado.
Al cual se le brindaran las condiciones y posibilidades para que logre su desarrollo a nivel personal y profesional. 

11.3. PERSPECTIVA CLIENTES
11.3.1. Lograr que nuestros clientes reciban nuestros producto en termino de calidad, costo, tiempo y servicio, satisfaciendo todas sus necesidades y requerimientos
11.4. PERSPECTIVA PROCESOS INTERNOS
11.4.1. Carnes XXXXX XXXXX generará procesos de mejoramiento continuo que acercaran a la organización a elevar sus estándares de calidad.
11.4.2. Realizar una adecuada gestión tecnológica referente a maquinaria, equipos y tecnología de información; que les permita la maximización de oportunidades.
12.-PROYECTOS CORPORATIVOS.

12.1 MATRIZ DE CORRELACIÓN 
	
	OBJETIVO CORPORATIVO

	PROYECTOS
	11.1.1
	11.2.1
	11.3.1
	11.4.1
	11.4.2

	Establecer y certificar Buenas Practicas de Manufactura (BPM)
	
	
	
	
	X

	Establecer el departamento de Mercadeo y Venta
	
	X
	
	
	

	Establecer departamento de Investigación y desarrollo de nuevos productos
	
	X
	
	
	

	Sacar al un nuevo mercado que consta de estratos 4, 5 y 6 la línea XXXXX Premium
	X
	
	
	
	

	Adquirir un sistema que permita a la empresa tener la información de los clientes como: Pedidos, compras, quejas, devoluciones, satisfacción, nivel de compra, etc. Además tener un control de inventario eficiente.
	
	
	X
	
	

	Certificarse en las Normas de Calidad ISO 9000
	
	
	
	X
	

	Implementar las 5 S en la empresa en la empresa, el cual abarca un reordenamiento de la planta, además ayudar al trabajador a incrementar su  autoestima y a mantener en óptimas condiciones de aseo y orden su lugar de trabajo.
	
	X
	X
	
	X


12.2 DEFINICIÓN DE ESTRATEGIAS CON BASE EN LOS PROYECTOS

	NOMBRE  DEL PROYECTO 

Establecer y certificar Buenas Practicas de Manufactura (BPM)
ESTRATEGIA

· Realizar un programa de capacitación en BPM
	RESPONSABLE Recurso Humanos o a quien le corresponda

	NOMBRE DEL PROYECTO
Establecer el departamento de Mercadeo y Venta 
ESTRATEGIA

· Realizar definición de Cargos

· Hacer proceso de selección de personal
	RESPONSABLE
Recursos Humanos o a quien le corresponda

	NOMBRE  DEL PROYECTO
Establecer departamento de Investigación y desarrollo de nuevos productos

ESTRATEGIA

· Realizar definición de Cargos

· Hacer proceso de selección de personal
· Implementar una herramienta para diseñar nuevos productos
	RESPONSABLE
Gerente General o quien le corresponda

	NOMBRE  DEL PROYECTO
Sacar al un nuevo mercado que consta de estratos 4, 5 y 6 la línea XXXXX Premium.
ESTRATEGIA

· Realizar un estudio de mercado de las necesidades y expectativas de los clientes potenciales de dichos estratos.
	RESPONSABLE
Gerente de mercadeo y publicidad o quien le corresponda

	NOMBRE  DEL PROYECTO
Adquirir un sistema que permita a la empresa tener la información de los clientes como: Pedidos, compras, quejas, devoluciones, satisfacción, nivel de compra, etc. Además tener un control de inventario eficiente.

ESTRATEGIA

· Adquirir una herramienta de base de datos
	RESPONSABLE
Gerente General o quien le corresponda

	NOMBRE  DEL PROYECTO
Certificarse en las Normas de Calidad ISO 9000

ESTRATEGIA

· Realizar un programa de capacitación en la certificación de las Normas de Calidad ISO 900

· Constituir indicadores para controlar el cumplimiento de la gestión
	RESPONSABLE
Gerente General o a quien le corresponda

	NOMBRE  DEL PROYECTO
Implementar las 5 S en la empresa en la empresa, el cual abarca un reordenamiento de la planta, además ayudar al trabajador a incrementar su  autoestima y a mantener en óptimas condiciones de aseo y orden su lugar de trabajo.

ESTRATEGIA

· Realizar un programa de capacitación en la certificación de las Normas de 

· Concientizar a los trabajadores de la importancia de la implementación de las 5’S
	RESPONSABLE
Gerente de Recursos Humanos


13.- PLAN DE ACCIÓN
13.1- MATRIZ DE PLAN DE ACCIÓN

	TAREAS O ACCIONES
	TIEMPO
	METAS
	RESPONSABLES
	RECURSOS
	LIMITACIONES

	
	INICIO
	FIN
	
	
	
	

	Sacar línea Premium
	31/05/2006
	31/05/2007
	Aumentar la participación del mercado
	Directivos
	Financieros, Humano, equipos
	Necesidades especificas de los clientes

	Mejorar el servicio al cliente
	31/05/2006
	31/12/2006
	
	Directivos
	Sugerencias de los clientes, Recurso humano
	Poca información de los clientes

	Evaluar el presupuesto para la adquisición de la infraestructura
	01/01/2007
	30/06/2007
	Adquirir una nueva planta
	Directivos
	Humano, Financiero, Tecnológico, instituciones, cotizaciones
	Información pertinente y confiable

	Evaluar las posibles localizaciones de la planta
	30/06/2007
	31/12/2007
	
	
	
	

	compra de inmuebles y equipos
	01/01/2008
	31/12/2010
	
	
	
	Créditos bancarios

	Análisis de mercado
	15/05/2006
	15/09/2006
	Expandir la línea con los productos de pollo
	Ventas
	Recurso Humano, Información del mercado, Instituciones
	Información pertinente y confiable

	Identificar proveedores
	15/09/2006
	15/11/2006
	
	Ingeniero De

producción
	Humano
	Información pertinente y confiable

	Definir los productos
	15/11/2006
	15/03/2007
	
	Jefe de producción
	Humano, Financiero
	Preferencia de los clientes

	Publicidad y venta del producto
	15/03/2007
	15/05/2007
	
	Ventas
	
	Canales de distribución


	TAREAS O ACCIONES
	TIEMPO
	METAS
	RESPONSABLES
	RECURSOS
	LIMITACIONES

	
	INICIO
	FIN
	
	
	
	

	Realizar una lista de operaciones y pasos para la recepción de la materia prima
	1/06/2006
	1/07/2006
	· Caracterización del procesos de recepción de materia prima

· Caracterización del procesos de producción
· Caracterización del proceso de empaque del producto
· Caracterización del procesos de despacho de producto terminado
· Establecimiento de tiempos estándar para los procesos de recepción, procesamiento, empaque y despacho
	Gerente General
	Financieros, Humano, equipos
	Recursos Financieros, Tiempo

Personal capacitado

	Realizar una lista de operaciones y pasos para la producción.


	1/06/2006
	1/07/2006
	
	
	
	

	· Realizar una lista de operaciones y pasos para empaque del producto


	1/06/2006
	1/07/2006
	
	
	
	

	· Realizar una lista de operaciones y pasos para el despacho del producto terminado


	1/06/2006
	1/07/2006
	
	
	
	

	Realizar un estudio de tiempos y métodos para cada área, balanceando su operación y permitiendo su control
	1/06/2006
	1/07/2006
	
	
	
	

	Consulta de metodologías existentes para el manejo de inventarios.


	01/07/2006
	15/07/2006
	Desarrollar estrategias de manejo de inventarios a través de observación y comparación con Benchmark.
	Gerente de producción
	Financieros, Humano, equipos
	Recursos Financieros, Tiempo

Personal no capacitado en temas de inventarios

	Consecución de información de Benchmark para su comparación y su posible implementación. 
	15/07/2006
	1/08/2006
	
	
	
	

	Adquisición de software para optimización de inventarios teniendo en cuenta el manejo de áreas y recursos financieros.
	1/08/2006
	15/08/2006
	
	
	
	


	TAREAS O ACCIONES
	TIEMPO
	METAS
	RESPONSABLES
	RECURSOS
	LIMITACIONES

	
	INICIO
	FIN
	
	
	
	

	Realización de programación de actividades durante un periodo determinado
	06/06/2006
	12/06/2006
	Establecer incentivos y reconocimientos para el personal que realice satisfactoriamente sus labores
	Gerente de Recursos Humanos
	Financieros, Humano, equipos
	Recursos Financieros, Tiempo

	Determinar escalas con grado de satisfacción en la realización de las funciones
	12/06/2006
	28/06/2006
	
	
	
	

	Determinar según las escalas y el control el mejor empleado
	28/06/2006
	30/06/2006
	
	
	
	

	Realizar una pequeña ceremonia dentro de la empresa (semestralmente)
	01/07/2006
	01/07/2006
	
	
	
	

	Búsqueda de personal por medio de convocatorias e intercambio con empresas aliadas.
	01/07/2006
	15/08/2006
	Incorporación de personal idóneo, con ideas nuevas y con amplio conocimiento en el área mercadeo y publicidad
	Gerente de Recursos Humanos
	Financieros, Humano, equipos
	Recursos Financieros, Tiempo,  Disposición del personal.



	realización de incorporación de personal preseleccionado teniendo en  cuenta las especificaciones
	15/08/2006
	01/09/2006
	
	
	
	


13.2- MATRIZ DE CUANTIFICACIÓN DE METAS Y ESTRATEGIAS

	CUANTIFICACIÓN DE METAS Y ESTRATEGIAS

	META
	ESCALA
	STATUS
	UMBRAL
	HORIZONTE
	FECHA
	RESPONSABLE

	
	
	
	
	
	INICIO
	FINAL
	

	Aumentar la participación del mercado
	%
	NA
	2%
	
	31/05/2006
	31/12/2006
	Directivos

	Adquirir una nueva planta
	%
	NA
	100%
	1 año
	01/01/2006
	31/12/2006
	Directivos

	Expandir la línea con los productos de pollo
	%
	NA
	50%
	1 año
	15/05/2006
	15/05/2006
	Gerente de Mercadeo y publicidad

	Caracterización del procesos de recepción de materia prima
	%
	NA
	30
	30 días
	1/06/2006
	1/07/2006
	Gerente General

	Caracterización del procesos de producción
	%
	NA
	30
	30 días
	1/06/2006
	1/07/2006
	Gerente General

	Caracterización del proceso de empaque del producto
	%
	NA
	30
	30 días
	1/06/2006
	1/07/2006
	Gerente General

	Caracterización del procesos de despacho de producto terminado
	%
	NA
	30
	30 días
	1/06/2006
	1/07/2006
	Gerente General

	 Establecimiento de tiempos estándar para los procesos de recepción, procesamiento, empaque y despacho
	%
	NA
	30
	30 días
	1/06/2006
	1/07/2006
	Gerente General

	Desarrollar estrategias de manejo de inventarios a través de observación y comparación con Benchmark.
	%
	NA
	20%
	45 días
	01/07/2006
	15/08/2006
	Gerente de producción 

	Establecer incentivos y reconocimientos para el personal que realice satisfactoriamente sus labores
	%
	NA
	50%
	Continuamente
	06/06/2006
	Continuamente
	Gerente de Recursos Humanos

	Incorporación de personal idóneo, con ideas nuevas y con amplio conocimiento en el área mercadeo y publicidad
	%
	NA
	20%
	60 días
	01/07/2006
	01/09/2006
	Gerente de Recursos Humanos


14. PROCESOS

En carnes XXXXX XXXXX, se cuenta con varios procesos Clasificados de la siguiente manera:

GERENCIALES:

· Gestión de Negociación y compra a proveedores

· Servicio postventa

· Sugerencias, reclamos y garantías

· Gestión comercial

· Planificación del servicio

· Planificación de nuevos productos

· Gestión de recursos financieros (presupuestos)

PROPIOS DE LAS LÍNEA BÁSICA DEL NEGOCIO:

· Procesos Productivos de cada una de las líneas de productos.

· Toma de pedidos

· Despachos y distribución de rutas

· Almacenamiento de producto terminado

· Gestión de vendedores

DE APOYO

· Contables

· Aseo y desinfección de la planta

· Gestión humana

En conjunto con las prioridades de la empresa, conocimiento y documentación del proceso, se escogió un proceso productivo, el cual es la elaboración de Salchichas Tipo perro caliente.  

14.1 DETERMINACIÓN DEL PROCESO

	Nombre del proceso
	Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	Producto
	Salchichas para perro caliente

	Alcance del proceso
	El proceso inicia desde la recepción de la materia prima y finaliza en la refrigeración del producto terminado.

	Cliente
	Proceso de empaque al vació

	Objetivo
	Minimizar los desperdicios y reprocesos en la elaboración de Salchichas tipo perro.

	Descripción del proceso
	Después de tener la materia prima e insumos para la elaboración de la salchicha se comienzan reduciendo el tamaño de las piezas de carne de cerdo y res, mediante un equipo que la corta en trozos muy pequeños, luego esta carne se pasa al molino antes de ser mezclada con el resto de los ingredientes. En los mezcladores se incorporan todos los materiales de la fórmula hasta que se obtiene una masa uniforme que contiene las características particulares para el producto.  Esta masa se introduce a presión dentro de unas fundas o envolturas (tripas) que le dan la forma característica a las salchichas. En esta parte del proceso se determina la porción exacta. El producto embutido se somete a un proceso térmico, en este procedimiento se terminan de desarrollar las características del producto como: color, sabor, aroma y textura. Luego se enfría el producto rápidamente con el fin de mantener las condiciones más favorables para su conservación. Las salchichas terminadas se transportan a una zona refrigerada en donde se empacan al vacío

	Valor agregado
	· Detectación de los puntos críticos del proceso, para hacerlo más eficiente. 

· Reducción de gastos por desperdicios

· Operarios multifuncionales en la línea de producción

· Optimización de la materia prima e insumos

	Resultados y atributos
	· Salchichas tipo perro homogéneas ( Con las mismas características del proceso en cada lote de producción)

· Salchichas tipo perro con el color, sabor, aroma típicas del producto.

· Salchichas tipo perro con la textura indicada para ser empacada.

	Recursos variables
	· Financieros

· Personal Calificado

· Maquinaria y equipos (Moledora o cutter, Molino, Embutidora de pistón, amarradotas, hornos, refrigeradores)


	Actividades
	· Recepción de Materias primas e insumos carnicos
· Recepción de Materias primas e insumos no carnicol

· Almacenamiento de la materia prima e insumos carnicos
· Almacenamiento de la materia prima e insumos no carnicol

· Pesaje de los ingredientes no carnicos

· Corte de Carne en trozos pequeños

· Moler La carne (En el Molino)

· Mezclar y refinar los trozos de carne en un equipo especial (El cutter)

· Embutir la mezcla (Embutidora)

· Cocción

· Refrigerar

· Despacho del producto terminado

	Controles del proceso
	· Control de desperdicios de materia prima

· Control en la dosificación de insumos y Materia prima

· Control del buen manejo de la maquinaria y equipos

· inspección de equipos

· Control de aseo de Equipos y planta

· Control de capacitación al personal para su puesto de trabajo

· Control de Plagas


14.2 DIAGRAMA DE FLUJO DE LAS ACTIVIDADES
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14.3 JERARQUIZACIÓN 

	TAREAS
	OPERACIONES
	ACTIVIDADES
	PROCEDIMIENTOS
	PROCESO
	PROCESO ESTRATÉGICO

	1.1.1.1.1.1 leer y adquirir conocimiento de las especificaciones técnicas de la materia prima (Carne de res o cerdo)
	1.1.1.1.1 observar las piezas de carne
	1.1.1.1 Ratificar las condiciones físicas de la materia prima
	1.1.1 Verificación de las especificaciones de la Materia prima (Carne de res o cerdo)
	1.1 Recepción de la Materia prima principal (Carne de res o cerdo)
	1. Elaboración eficiente de salchichas 

	 1.1.1.1.1.1 leer y adquirir conocimiento de las especificaciones técnicas de la materia prima (Carne de res o cerdo
	1.1.1.1.2 Palpar la textura de la carne
	
	
	
	

	 1.1.1.1.1.1 leer y adquirir conocimiento de las especificaciones técnicas de la materia prima (Carne de res o cerdo
	1.1.1.1.3 Percibir el olor de la carne
	
	
	
	

	1.1.2.1.1.1 Colocar todos los objetos fuera de lugar en el sitio asignado 
	1.1.2.1.1 Ordenar la bodega de materia prima
	1.1.2.1Acondicionamiento del lugar en que se descarga la materia prima (Carne de res o cerdo)
	1.1.2 Descargue de la materia prima (Carne de res o cerdo)
	
	

	1.1.2.1.1.2 Despejar la mesa en donde se coloca la carne
	
	
	
	
	

	1.1.2.1.2.1 Alistar los implementos y productos de limpieza
	1.1.2.1.2 Limpiar la bodega de materia prima
	
	
	
	

	1.1.2.1.2.2 Barrer el lugar
	
	
	
	
	

	1.1.2.1.2.3 Trapear el lugar 
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	1.1.2.1.2.4 Quitar el polvo
	
	
	
	
	

	1.1.2.1.3.1 Alistar los desinfectantes
	1.1.2.1.3 Desinfección del lugar de descarga
	
	
	
	

	1.1.2.1.4.1 Alistar los desinfectantes
	1.1.2.1.4 Desinfección de los utensilios para 
	
	
	
	

	1.1.2.2.1.1 Alistar los accesorios del uniforme para cada empleado
	1.1.2.2.1 Bajar la materia prima del camión  
	1.1.2.2 Descargar la materia prima (Carne de res o cerdo) del camión
	
	
	

	1.1.2.2.1.2 Verificar que se haya bajado todo lo asignado
	
	
	
	
	

	1.1.2.2.2.1 Hacer arrumes ordenados de la materia prima según su uso
	1.1.2.2.2 Colocar la materia prima (Carne de res o cerdo)  en el sitio asignado
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	


	TAREAS
	OPERACIONES
	ACTIVIDADES
	PROCEDIMIENTOS
	PROCESO
	PROCESO ESTRATÉGICO

	1.1.3.1.1.1 Alistamiento de las balanzas
	1.1.3.1.1 Pesaje de Las piezas de Carne
	1.1.3.1 Verificar que las cantidades facturadas correspondan con lo
	1.1.3 Revisión de la Factura entregada por el proveedor
	1.1 Recepción de la Materia prima principal (Carne de res o cerdo)
	1. Elaboración eficiente de salchichas 

	1.1.3.1.1.2 Calibración de las balanzas
	
	
	
	
	

	1.1.3.2.1.1 Realizar las etiquetas con estos datos
	1.1.3.2.1 Señalizar con estos datos los lotes de acopio de la materia prima
	1.1.3.2 Leer el tipo y las fechas de vencimiento del producto
	
	
	

	1.1.4.1.1.1 Alistar los utensilios a utilizar
	1.1.4.1.1 Cortar exceso el de grasa y filamentos que presente la carne
	1.1.4.1 Limpiar la carne de grasa y filamentos
	1.1.4 Adecuación y clasificación de la carne
	
	

	1.1.4.1.1.2 Afilar los cuchillos
	
	
	
	
	

	1.1.4.2.1.1 Asignar un lugar para cada tipo de carne 
	1.1.4.2.1 Separar la carne  según su uso
	1.1.4.2 Clasificación de la carne 
	
	
	

	1.1.5.1.1.1 Alistar el equipo
	1.1.5.1.1 Cortar la carne con una cortadora eléctrica en trozos pequeños
	1.1.5.1 Corte y almacenamiento de la carne
	1.1.5 Almacenamiento y refrigeración  de la carne
	
	

	1.1.5.1.2.1 Alistar las canastas
	1.1.5.1.2 Depositar los pedazos de carne en  canastas
	
	
	
	

	1.1.5.1.3.1 Ordenar y asignar el espacio para al macerar las canastas en el  cuarto frió 
	1.1.5.1.3 Transportar la canastas al cuarto frío
	
	
	
	

	1.1.5.1.4.1 Adecuar la temperatura especifica para la carne. 
	1.1.5.1.4 Refrigerar la Carne
	
	
	
	

	 1.1.6.1.1.1 Adecuar el lugar donde se pone a descongelar la carne
	1.1.6.1.1 Retirar La carne del cuarto frío y esperar que se descongele
	1.1.6.1 Descongelar la carne almacenada
	1.1.6 Moler carne para la elaboración de Salchichas 
	1.2 Moler  la carne
	

	1.1.6.1.2.1 Alistamiento del medio de transporte (carreta)
	1.1.6.1.2 Trasladar la carne al área de producción
	
	
	
	


	TAREAS
	OPERACIONES
	ACTIVIDADES
	PROCEDIMIENTOS
	PROCESO
	PROCESO ESTRATÉGICO

	1.1.6.2.1.1 Leer las especificaciones de uso del equipo (Molino)
	1.1.6.2.1 Colocar la carne en el molino
	1.1.6.2 Moler la carne
	1.1.6 Moler carne para la elaboración de Salchichas 
	1.2 Moler  la carne
	1. Elaboración eficiente de salchicha

	 1.1.6.2.2.1 Leer las especificaciones de uso del equipo (Molino)
	1.1.6.2.2 Encender y poner en funcionamiento el equipo (Molino)
	
	
	
	

	1.1.6.2.3.1 Observar los pedazos de carne que se introducen al equipo (Molino)
	1.1.6.2.3 Retirar pedazos gruesos o huesos de la carne  que puedan obstruir el molino
	
	
	
	

	1.1.6.2.4.1 Alistar las canastas 
	1.1.6.2.4 Depositar la carne molida en canastas


	
	
	
	

	
	1.1.6.2.5 Trasladar la carne molida al equipo siguiente (Cutter)
	
	1.1.6 Moler carne para la elaboración de Salchichas
	
	

	
	1.1.7.1.1 Clasificación de los ingredientes de la formula


	1.1.7.1 Dosificar los ingredientes de la formula
	1.1.7 Obtención de la pasta  para la elaboración de las Salchichas tipo perro
	1.3 Mezclar la carne molida con los demás ingredientes
	

	1.1.7.1.1.1 Alistar cada ingrediente de la formula
	 1.1.7.1.2 Medición y deposito de la cantidad exacta  de los ingredientes de la formula


	1.1.7.2 Alistar y encender el equipo (cutter)
	1.4.8 Embutido y envoltura de las salchichas tipo perro
	1.4 Embutido de la pasta en las fundas
	

	1.1.7.1.2.1 Alistar los recipientes a depositar los ingredientes
	1.1.7.2 .1 Poner en funcionamiento el equipo (cutter)
	
	
	
	

	1.1.7.2 .1.2  Leer las especificaciones de uso del equipo (cutter)
	1.1.7.3.1 Agregar según el tiempo indicado cada ingrediente de la formula al cutter
	1.1.7.3 Preparación de la pasta para las salchichas tipo perro
	
	
	

	1.1.7.3.1.1 Leer la indicaciones de la formula
	1.1.7.3.2 Revisar periódicamente la contextura de la mezcla
	1.1.7.3 Preparación de la pasta para las salchichas tipo perro

1.1.8.1 Embutido de la pasta a presión dentro de las fundas
	
	
	

	
	1.1.7.3.3 Almacenamiento en canasta de la pasta
	
	
	
	

	1.1.7.3.3.1 Alistar las canastas 
	1.1.8.1.1 Alistamiento de las fundas o envolturas 
	
	
	
	


	TAREAS
	OPERACIONES
	ACTIVIDADES
	PROCEDIMIENTOS
	PROCESO
	PROCESO ESTRATÉGICO

	1.1.8.1.1.1 Humedecer las fundas
	1.1.8.1.2 Alistar y encender el equipo (embutidora)
	1.1.8.2 Porcionar las salchichas tipo perro 
	1.4.8 Embutido y envoltura de las salchichas tipo perro
	1.4 Embutido de la pasta en las fundas
	1. Elaboración eficiente de salchicha

	1.1.8.1.2.1 Leer las especificaciones técnicas del equipo
	1.1.8.1.3 Depositar la pasta dentro de la embutidora
	
	
	
	

	
	1.1.8.1.4 Introducción a presión de la pasta en la funda
	
	
	
	

	1.1.8.1.4.1 Fijar la funda en el pistón adecuadamente
	1.1.8.2.1 Medición del largo de la salchicha 
	
	
	
	

	1.1.8.2.1.1 Leer las especificaciones del producto
	1.1.8.2.2 Amarre en los extremos de la  de la salchicha
	1.1.8.2 Porcionar las salchichas tipo perro 


	
	
	

	1.1.8.2.2.1 Alistar El equipo (amarradora)
	
	
	
	
	

	1.1.8.3.1.1 Alistar la estantería donde se cuelgan las salchichas para introducirlas al horno
	1.1.8.3.1 Traslado de la salchichas a la sección de cocción
	1.1.8.3 Trasladar las salchichas tipo perro
	
	
	


	1.5.9.1.1.1 Alistar los implementos para encender el horno
	1.5.9.1.1 Alistamiento y encendida del horno
	1.5.9.1 Cocción del producto embutido
	1.5.9 Cocción y  desarrollo de las características Finales del producto 
	1.5 Proceso Térmico del producto embutido 
	

	1.5.9.1.2.1 Observar que cada línea de la estantería tenga el numero adecuado de salchichas
	1.5.9.1.2 Acomodar las tiras de salchichas en las estanterías
	
	
	
	

	1.5.9.1.3.1 Tomar el tiempo de duración de las salchichas en el  horno
	1.5.9.1.3 Introducir las salchichas al horno


	
	
	
	

	1.5.9.1.4.1 Adecuar el lugar de reposo
	1.5.9.1.4 Salida y reposo de las salchichas 
	
	
	
	

	1.5.9.1.5.1 Alistar las canastas 


	1.5.9.1.5 Traslado a la zona de Empaque al vació
	
	
	
	

	1.5.9.1.5.2 Alistar el medio de trasporte (carreta)
	
	
	
	
	


14.4 Categorización del proceso
El  proceso productivo, el cual es la elaboración de Salchichas Tipo perro caliente, podemos catalogarlo como un proceso de la línea básica del negocio, ya que, 
14.5 Recursos

Materiales: Cuchillos, Papel.

Maquinaria y Tecnología: Moledora Cutter, Molino, Cortadora de Carnes, Embutidora

Mano de obra o Talento Humano: Operarios de corte de carne, operario que maneja el cutter, operario que maneja la embutidora, personal administrativo.

Medios Logísticos: Ninguno.

Métodos y Sistemas: Los métodos de elaboración de salchichas tipo perro Caliente pueden variar dependiendo de las condiciones que se presentan día a día, y así mismo responden a ellas.
Medios Monetarios: Nómina operarios y personal administrativo, arrendamientos, vigilancia.
15 OBJETIVOS DEL ÁREA O PROCESO

15.1 Naturaleza del ÁREA

Proceso

Elaboración de Salchichas Tipo perro caliente

OBJETIVOS

· Controlar la calidad con que se esta produciendo el producto
· Determinar la eficacia del proceso, teniendo en cuenta el reproceso de la materia.

· Controlar el cumplimiento de las cantidades solicitadas por el cliente

· Controlar que la cantidad de materia prima utilizada produzca la cantidad de productos esperados

· Valorar el tiempo real de funcionamiento de las maquinas, para determinar la capacidad de producción, y tomar las medidas de mantenimiento correspondientes.

· Controlar los desperdicios del proceso, que no deben ser altos para que el proceso sea rentable.

· Controlar que las entregas se hagan en el tiempo solicitado, y medir que tantos atrasos tienes respecto a los pedidos.

· Conocer que porcentaje de utilización de la capacidad instalada en la planta.

16. INDICADORES
16.1 Perspectiva
El desarrollo de este ítem se presenta de manera completa en la elaboración de indicadores de gestión.

16.2 PATRONES

A continuación se enumeran los patrones obtenidos a partir del análisis del plan de acción del proyecto:

1.   Cantidad producida                                      CP

2.   Cantidad aceptada por el  cliente                 CA

3.   Cantidad que retorna la proceso                  CR

4.   Cantidad total Producida                              CTP

5.   Cantidad entregada del producto                 CEP

6.   Cantidad solicitada por el cliente                 CSC

7.  Productos fabricados                                     PF

8.  Productos esperados                                     PE

9. Tiempo real de fabricación                             TRF

10. Tiempo programado de fabricación              TPF

11. Cantidad de materia prima desperdiciada    CMD

12.  Cantidad de materia prima total utilizada     CMUT

13.  Entregas a tiempo                                        EAT

14.  Entregas totales                                           ET

15.  Producción programada                               PP

16.  Capacidad disponibles                                 CD

17.  Unidades Producidas                                   UP

18.  Numero de operarios                                   NO     

16.3 INDICADORES

1. Porcentaje de calidad del producto

2. Porcentaje de reproceso

3. Porcentaje de cumplimiento

4. Eficiencia en la utilización de la materia prima

5. Porcentaje de funcionamiento de las maquinas

6. Porcentaje de desperdicios

7. Porcentajes de entregas a tiempo

8. Porcentaje de utilización

9. Productividad del proceso.

16.4.1 INDICADORES DE EFICIENCIA

Identificando los puntos importantes de seguimiento y control y las variables presentadas en los patrones se crean los siguientes indicadores de eficiencia.
1. Eficiencia en utilización de materia prima

Unidad: porcentaje

Formula: 

EUMP =  PF/PE * 100

Glosario:

EUMP: Eficiencia en utilización de materia prima.                         

PF: Productos fabricados 

PE: Productos Esperados

2. Porcentaje de funcionamiento de las maquinas

Unidad: porcentaje

Formula:

PFM = TRF/TPF * 100

Glosario:

PFM: Porcentaje de funcionamiento de las maquinas                         

TRF: Tiempo real de fabricación                  

TPF: Tiempo programado de fabricación.

3.  Porcentaje de desperdicios

Unidad: porcentaje

Formula: 

PD = CMD/CMTU

Glosario:

PD: Porcentaje de desperdicios                   

CMD: Cantidad de materia prima desperdiciada.        

CMTU: Cantidad de materia prima total utilizada

4. Porcentaje de utilización

Unidad. Porcentaje

Formula:

PU = PP/CD * 100

Glosario:

PU: Porcentaje de utilización                   

PP: Producción programada                  

CD: Capacidad disponible

5. Productividad del proceso

Unidad. Porcentaje

Formula:

PP = UP/NO

Glosario:

PP: productividad del proceso                        

UP: Unidades producidas 

NO: numero de operarios.

16.4.2 INDICADORES DE EFICACIA

Los indicadores de eficacia miden el grado en que se alcanzaron los objetivos o metas del proceso sin tener en cuenta  los recursos empleados. Esta relacionada con aspectos externos del proceso. 

Identificando los puntos importantes de seguimiento y control y las variables presentadas en los patrones se crean los siguientes indicadores de eficacia.
1. Porcentaje de calidad del producto

Unidad: porcentaje

Formula:

 ICD = CP/CA * 100

Glosario: 


 ICD: Porcentaje de calidad del producto.                 

 CP: Cantidad producida 

 CA: cantidad aceptada por el cliente

2. Porcentaje de reproceso

Unidad: porcentaje 

Formula: 

R = CR/CTP * 100

Glosario:

IR: Porcentaje de reproceso   

CR: Cantidad que retorna al proceso               

CTP: Cantidad total producida

3. Porcentaje de cumplimiento

Unidad: porcentaje

Formula:

IC = CEP/CSC

Glosario: 

IC: Porcentaje de cumplimiento            

CEP: Cantidad entregada del producto                   

CSC: cantidad solicitada por el cliente

4. Porcentajes de entregas a tiempo.

Unidad: porcentaje

Formula: 

PET = EAT/ET * 100

Glosario:

PET: Porcentaje de entregas a tiempo          

EAT: Entregas a tiempo     

ET: Entregas Totales
16.5 DISEÑO DE LA MEDICIÓN 

16.5.1 Diseño de la medición para indicadores de eficiencia

	Convenciones para la elaboración del diseño de la medición.



	S  Status

	U  Umbral

	MI Mínimo

	AC Actual

	SA Satisfactorio

	SO Sobresaliente

	MA Máximo


	Rango de Gestión

	INDICADOR
	S
	U
	MI
	AC
	SA
	SO
	MA

	Eficiencia en utilización de materia prima
	60%
	80%
	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	112,50%

	Porcentaje de funcionamiento de las maquinas
	60%
	80%
	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	112,50%

	Porcentaje de desperdicios
	20%
	5%
	400%
	300%
	200%
	100%
	80%

	Porcentaje de utilización
	60%
	80%
	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	106%

	Productividad del proceso
	20u/o
	40u/o
	50%
	75%
	87,50%
	100%
	125%

	
	
	
	
	
	
	
	

	Diseño de la Medición

	INDICADOR
	S
	U
	MI
	AC
	SA
	SO
	MA

	Eficiencia en utilización de materia prima
	60%
	80%
	60%
	70%
	75%
	80%
	90%

	Porcentaje de funcionamiento de las maquinas
	60%
	80%
	60%
	70%
	75%
	80%
	90%

	Porcentaje de desperdicios
	20%
	5%
	20%
	15%
	10%
	5%
	4%

	Porcentaje de utilización
	60%
	80%
	60%
	70%
	75%
	80%
	85%

	Productividad del proceso
	20u/o
	40u/o
	20u/o
	30u/o
	35u/o
	40u/o
	50u/o


16.5.2 Diseño de la medición para indicadores de eficACIA

	Rango de Gestión

	INDICADOR
	S
	U
	MI
	AC
	SA
	SO
	MA

	Porcentaje de calidad del producto
	80%
	100%
	80%
	90%
	95%
	98%
	100%

	Porcentaje de reproceso
	15%
	5%
	500%
	200%
	160%
	100%
	80%

	Porcentaje de cumplimiento
	70%
	90%
	77%
	88%
	94%
	100%
	111%

	Porcentajes de entregas a tiempo
	70%
	90%
	77%
	83%
	88%
	100%
	104%

	
	
	
	
	
	
	
	


	Diseño de la Medición

	INDICADOR
	S
	U
	MI
	AC
	SA
	SO
	MA

	Porcentaje de calidad del producto
	80%
	100%
	80%
	90%
	95%
	98%
	100%

	Porcentaje de reproceso
	15%
	5%
	15%
	10%
	8%
	5%
	4%

	Porcentaje de cumplimiento
	70%
	90%
	70%
	80%
	85%
	90%
	100%

	Porcentajes de entregas a tiempo
	70%
	90%
	70%
	75%
	80%
	90%
	94%


16.5 EVALUACIÓN 

INDICADORES

1. Porcentaje de calidad del producto

2. Porcentaje de reproceso

3. Porcentaje de cumplimiento

4. Eficiencia en la utilización de la materia prima

5. Porcentaje de funcionamiento de las maquinas

6. Porcentaje de desperdicios

7. Porcentajes de entregas a tiempo

8. Porcentaje de utilización

9. Productividad del proceso.
objetivos corporativos

1. Ampliar la participación del mercado en los estratos 4, 5 y 6
2. Carnes XXXXX XXXXX contará con personal altamente capacitado, competente y motivado.
Al cual se le brindaran las condiciones y posibilidades para que logre su desarrollo a nivel personal y profesional.

3. Lograr que nuestros clientes reciban nuestros productos en término de calidad, costo, tiempo y servicio, satisfaciendo todas sus necesidades y requerimientos.
4. Carnes XXXXX XXXXX generará procesos de mejoramiento continuo que acercaran a la organización a elevar sus estándares de calidad.

5. Realizar una adecuada gestión tecnológica referente a maquinaria, equipos y tecnología de información; que les permita la maximización de oportunidades. 4 5 6  8

16.5.1 Matriz de Evaluación de Indicadores

	INDICADOR
	OBJETIVO CORPORATIVO
	PROCESO
	NIVEL
	NATURALEZA
	VIGENCIA
	AGREGA
 VALOR
	PERMANECE

	
	OBJETIVO 1
	OBJETIVO 2
	OBJETIVO 3
	OBJETIVO 4
	OBJETIVO 5
	Elaboración de Salchichas Tipo perro caliente
	ESTRATÉGICO
	TÁCTICO
	OPERATIVO
	EFICACIA
	EFICIENCIA
	PRODUCTIVIDAD
	TEMPORAL
	PERMANENTE
	
	

	1
	1
	0
	1
	1
	0
	1
	1
	
	
	1
	0
	0
	0
	1
	1
	

	2
	0
	0
	1
	0
	0
	1
	
	
	1
	1
	0
	0
	0
	1
	
	1

	3
	1
	1
	1
	0
	0
	1
	1
	
	
	1
	0
	0
	1
	0
	1
	

	4
	0
	0
	0
	0
	1
	1
	
	1
	
	0
	1
	0
	0
	1
	0
	1

	5
	0
	0
	0
	0
	1
	1
	
	
	1
	0
	1
	0
	0
	1
	1
	

	6
	0
	0
	0
	0
	1
	1
	1
	
	
	0
	1
	0
	0
	1
	0
	1

	7
	1
	0
	1
	0
	0
	1
	
	1
	
	1
	0
	0
	1
	0
	0
	1

	8
	0
	0
	0
	0
	1
	1
	
	1
	
	0
	1
	0
	1
	0
	1
	

	9
	
	1
	0
	0
	0
	
	1
	
	
	1
	0
	0
	1
	0
	0
	1

	T
	3
	2
	4
	1
	4
	8
	4
	3
	2
	5
	4
	0
	4
	5
	4
	5


16.6 SEGUIMIENTO

	EMPRESA: Carnes XXXXX Calima

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE : Porcentaje de calidad del producto

	DEFINICION: cumplimiento de los requisititos solicitados por el cliente

	OBJETIVOS: Controlar la calidad con que se esta produciendo el producto.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	80%
	Porcentaje
	Semanal
	100%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	ICD: Porcentaje de calidad del producto.                    CP: Cantidad producida  CA: cantidad aceptada por el cliente 
	Eficacia
	ICD = CP/CA * 100

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO

	80%
	90%
	95%
	98%
	100%

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO

	80%
	90%
	95%
	98%
	100%


	EMPRESA: Carnes XXXXX Calima

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE:  Porcentaje de reprocesos

	DEFINICION:  Cantidad de materia que retorna al proceso (reproceso)

	OBJETIVOS: Determinar la eficacia del proceso, teniendo en cuenta el reproceso de la materia.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	15%
	porcentaje
	mensual
	5%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	IR: Porcentaje de reproceso   CR: Cantidad que retorna al proceso                  CTP: Cantidad total producida
	Eficacia
	IR = CR/CTP * 100 

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO

	500%
	200%
	160%
	100%
	80%

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO

	15%
	10%
	8%
	5%
	4%


	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Porcentaje de cumplimiento 

	DEFINICION:  Cumplimiento de la entregas solicitadas por el cliente

	OBJETIVOS: Controlar el cumplimiento de las cantidades solicitadas por el cliente 

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	70%
	porcentaje
	semanal
	90%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	IC: Porcentaje de cumplimiento                 CEP: Cantidad entregada del producto                   CSC: cantidad solicitada por el cliente
	Eficacia
	IC = CEP/CSC

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	77%
	88%
	94%
	100%
	111%
	 

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	70%
	80%
	85%
	90%
	100%
	 


	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Eficiencia en utilización de materia prima

	DEFINICION:  Utilización de la materia prima, para la elaboración de productos 

	OBJETIVOS: Controlar que la cantidad de materia prima utilizada produzca la cantidad de productos esperados

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	60%
	Porcentaje
	mensual
	80%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	EUMP: Eficiencia en utilización de materia prima.                         PF: Productos fabricados  PE: Productos Esperados
	eficiencia
	EUMP =  PF/PE * 100

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	112,50%
	

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	60%
	70%
	75%
	80%
	90%
	


	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Porcentaje de funcionamiento de las maquinas

	DEFINICION: Determina el tiempo real de funcionamiento de las maquinas, respecto a la programación.

	OBJETIVOS: Valorar el tiempo real de funcionamiento de las maquinas, para determinar la capacidad de producción, y tomar las medidas de mantenimiento correspondientes.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	60%
	Porcentaje
	mensual
	80%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	PFM: Porcentaje de funcionamiento de las maquinas                        TRF: Tiempo real de fabricación                  TPF: Tiempo programado de fabricación.
	Eficiencia
	PFM = TRF/TPF * 100

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	112,50%
	

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO 
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	60%
	70%
	75%
	80%
	90%
	 

	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE:

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Porcentaje de desperdicios

	DEFINICION: Muestra la cantidad de material que se esta desperdiciando en el proceso.

	OBJETIVOS: Controlar los desperdicios del proceso, que no deben ser altos para que el proceso sea rentable.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	20%
	Porcentaje
	
	5%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	PD: Porcentaje de desperdicios                   CMD: Cantidad de materia prima desperdiciada.        CMTU: Cantidad de materia prima total utilizada
	Eficiencia
	PD = CMD/CMTU

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	400%
	300%
	200%
	100%
	80%
	

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	20%
	15%
	10%
	5%
	4%
	


	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Porcentajes de entregas a tiempo.

	DEFINICION: Muestra el cumplimiento de las entregas en el tiempo especificado.

	OBJETIVOS: Controlar que las entregas se hagan en el tiempo solicitado, y medir que tantos atrasos tienes respecto a los pedidos.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	70%
	Porcentaje
	mensual
	90%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	PET: Porcentaje de entregas a tiempo          EAT: Entregas a tiempo     ET: Entregas Totales
	Eficacia
	PET = EAT/ET * 100

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION 

	MINIMO 
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	77%
	83%
	88%
	100%
	104%
	 

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO 
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	70%
	75%
	80%
	90%
	94%
	 

	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Porcentaje de utilización

	DEFINICION: Determina la capacidad utilizada 

	OBJETIVOS: Conocer el porcentaje de utilización de la capacidad instalada en la planta.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	60%
	Porcentaje
	 
	80%

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	PU: Porcentaje de utilización                   PP: Producción programada                  CD: Capacidad disponible
	Eficiencia
	PU = PP/CD * 100

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	75%
	87,50%
	93,75%
	100%
	106%
	

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	60%
	70%
	75%
	80%
	85%
	


	EMPRESA: Carnes XXXXX XXXXX

	AREA FUNCIONAL: Producción 

	PROCESO: Elaboración de salchichas tipo perro caliente

	RESPONSABLE: 

	FECHA DISEÑO:  7 de Junio del 2006

	NOMBRE: Productividad del proceso

	DEFINICION: determinar la productividad respecto a las operarios que participan en el proceso

	OBJETIVOS: Verificar que el rendimiento de los operarios sea el ideal, respecto a la producción.

	

	ESTATUS
	ESCALA
	PERIOCIDAD
	UMBRAL

	20u/o
	unidades 
	mensual
	40u/o

	
	operario
	
	

	GLOSARIO
	FACTOR CLAVE DE EXITO
	FORMULA

	PP: productividad del proceso                        UP: Unidades producidas NO: numero de operarios.
	Productividad
	PP = UP/NO

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	

	RANGOS DE GESTION

	MINIMO
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	

	50%
	75%
	87,50%
	100%
	125%
	

	SISTEMA DE MEDICCION

	MINIMO 
	ACEPTABLE
	SATISFACTORIO
	SOBRESALIENTE
	MAXIMO
	 

	20u/o
	30u/o
	35u/o
	40u/o
	50u/o
	 


ANEXO 1
EMPRESA COMPETIDORAS

	Nombre
	TELÉFONO
	FAX
	CORREO
ELECTRÓNICO
	Barrio
	CIUDAD
	REPRESENTANTE

	Pacific Burguer E.U.
	8962230
	 
	 
	Barrio Obrero
	Cali
	Nidia Sánchez Manzano

	Avícola Pollo Real S.A
	3359729
	 
	 
	La Independencia
	Cali
	Robinsón Erazo Alegría

	Granja Avícola El Señor Pollo Ltda.
	3359729
	 
	 
	La Independencia
	Cali
	Robinsón Erazo Alegría

	Payan De La Roche Natalia
	5163176
	 
	Apayandelan@hotmail.com
	 
	Jamundi
	 

	Ordóñez Alzate Víctor Manuel
	6620844
	 
	 
	Industrial
	Cali
	 

	Benítez Espinosa Carlos Humberto
	3320698
	6828711
	 
	La Hacienda
	Cali
	 

	Ruiz Pérez Leandro
	3353463
	6809169
	Leoruizz@yahoo.com
	El Jardín
	Cali
	 

	Socolagro Ltda
	3346061
	3341602
	Escalera@carneslaescalera.com
	San Cristóbal
	Cali
	Ana Rico González

	Espinosa Delgadillo Martha Lucia
	3320698
	6828711
	 
	El Gran Limonar Cataya
	Cali
	 

	Henao Rebellon Jaime
	4411173
	 
	 
	Atanasio Girardot
	Cali
	 

	Pinchao Becerra Rosa Elena
	4392429
	 
	 
	Los Andes B 

A Rivera-El Saman
	Cali
	 

	Carnes XXXXX Enriko Ltda.
	4444926
	4436359
	Carnesfriasenriko@telesat.com.co
	Chapinero
	Cali
	Mario Enrico Maya Gomes  

	Osorio Gómez José Rafael
	3915902
	5510330
	Rafaelosorio@telesat.com.co
	Barrio Departamental
	Cali
	 

	Rojas Granada Francy Elena
	4327665
	 
	 
	Ciudadela Floralia
	Cali
	 

	Productos Mejores S.A.
	6541254
	 
	 
	 
	Yumbo
	Helen Bohórquez Barbosa

	American Foods Factory Ltda.
	6610089
	 
	American_foods@hotmail.com
	San Vicente
	Cali
	Gustavo Adolfo Durango Valero

	Alimentos Del Galpon S.A.
	5554061
	5553393
	Contagalpon@epm.net.co
	Hormiguero
	Cali
	Jesús Alberto Soto García  

	Salsamentaría Cadiz Ltda.
	4421966
	 
	 
	Villa Colombia
	Cali
	Antonio  Bolanos Wallens

	Nelson Cardona Arbelaez E U
	4408838
	 
	 
	Ciudadela Floralia
	Cali
	Nelson Cardona Arbelaez  

	Zuluaga Botero Rubiela
	3358969
	 
	Rubielaz@telesat.com.co
	La Esperanza
	Cali
	 

	Fernández Artunduaga Nelson Enrique
	6803012
	6803012
	Claudifer44@hotmail.com
	Atanasio Girardot
	Cali
	 

	Ospina Giraldo Hernán Augusto
	3393420     
	 
	 
	Santa Anita La Selva
	Cali
	 

	Carnes Y Derivados De Occidente S.A.
	4484051
	4484053
	Carnesyderivados@telesat.com
	San Vicente
	Cali
	Victoria Eugenia Gálvez Fernández  

	Ricojaldre Ltda.
	8937206
	8938585
	 
	San Antonio
	Cali
	Karen Piper Tascon  


Trabajo elaborado por:

Walter Alejandro Gómez

María Carolina Ortiz Jaramillo

Carolina Ospina Ospina
kritoospina@yahoo.com
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� Duran Gardeazabal, Julián. Zuleta Ortiz, Diana Lorena. Método para Caracterizar y Perfilar Eslabones transformadores de cadena de productivas, aplicada a PYME del subsector cárnicos del sector alimenticio de la cuidad de Cali. Trabajo de grado Ingeniería Industrial Pontificia Universidad Javeriana Cali. 2004.


� Molina, Carmen Inés, Ter Mer Ana Carolina. Análisis del mercado del subsector cárnicos procesados en el Valle del Cauca. Trabajo de grado Ingeniería Industrial. Universidad San Buenaventura Cali 1998, Pág. 45


� Tomado de la Base de Datos de Servicios Especiales de la Pontificia Universidad Javeriana, Consulta por características del sector alimenticios – Subsector Cárnicos
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								MATRIX DE VULNERABILIDAD

						PUNTAL		AMENAZA		CONSECUENCIA		IMPACTO DE AMENAZA				PROB. DE OCURRENCIA				CAPACIDAD DE REACCION				GRUPO DE VULNERABILIDAD

												0		10		0		1		0		10

						El mercado con que dispone la empresa, que son los extractos 1, 2, y 3, mas especificamnete el sector de aguablanca.		Que el mercado (extaractos 1, 2 y 3) sea invadido por nuevas empresas o productos de mejor calidad y precio		Una notable disminucion en las ventas ya que su participacion en el mercado se veria seriamente afectado				8				0.3				6		PREPARADA

						La estabilidad financiera de la empresa. La empresa dispone de suficientes recursos finacieros para resolver problemas		Mal manejo de los recursos financieros por la falta de programas que mejoren el rendimiento de las diferntes actividades de la empresa, como son produccion, ventas y recurso humano.		Perdidad de liquidez financiera, y diminucion en la capacidad de reaccion en eventuales problemas que se puedan tener dentro o fuera de la empresa				6				0.6				4		VULNERABLE

						El posicionamiento de la marca. Carnes Frias Calima, es reconocida en su segmento de mercado por la calidad y economia de sus productos		La pérdida de imagen como pasa en cualquier producto, desmotiva el interés por parte de los clientes  en querer tomar los productos que ofrece la empresa		Desconfianza hacia la empresa, por lo tanto los clientes no optarian por los productos que brinda la empresa Carnes Frias Calima.				6				0.4				6		PREPARADA

						la flexibilidad de la empresa en la linea de produccion. Esto le permite responder de una formas mas rapida y efectiva a las necesidades de sus clientes		La desatualizacion tecnologica de las maquinas no permitan un adecuado cambio de produccion segun las necesidades especificas de un cliente		Lenta respuesta a los requerimientos  de los clientes, lo que ocasionaria una insatisfacion del mismo, y una posible desercion en los productos de la empresa				7				0.7				7		PREPARADA

						La trayectoria de la empresa. Carnes Frias Calima esta en el mercado desde hace muchos años, proporcionandole la suficiente experinecia para conocer el comportamieto del mercado.		Nuevas empresas con mejor tecnologia, y con propuestas de produccion y adminitracion mas eficientes		Competencia con productos de mejor calidad y precio, lo que desplasaria a la empresa del mercado				7				0.5				7		PREPARADA
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						PUNTAL		AMENAZA		CONSECUENCIA		IMPACTO DE AMENAZA				PROB. DE OCURRENCIA				CAPACIDAD DE REACCION				GRUPO DE VULNERABILIDAD

												0		10		0		1		0		10

				1		El mercado con que dispone la empresa, que son los extractos 1, 2, y 3, mas especificamnete el sector de aguablanca.		Que el mercado (extaractos 1, 2 y 3) sea invadido por nuevas empresas o productos de mejor calidad y precio		Una notable disminucion en las ventas ya que su participacion en el mercado se veria seriamente afectado				8				0.3		2.4		6		PREPARADA

				2		La estabilidad financiera de la empresa. La empresa dispone de suficientes recursos finacieros para resolver problemas		Mal manejo de los recursos financieros por la falta de programas que mejoren el rendimiento de las diferntes actividades de la empresa, como son produccion, ventas y recurso humano.		Perdidad de liquidez financiera, y diminucion en la capacidad de reaccion en eventuales problemas que se puedan tener dentro o fuera de la empresa				6				0.6				4		VULNERABLE

				3		El posicionamiento de la marca. Carnes Frias Calima, es reconocida en su segmento de mercado por la calidad y economia de sus productos		La pérdida de imagen como pasa en cualquier producto, desmotiva el interés por parte de los clientes  en querer tomar los productos que ofrece la empresa		Desconfianza hacia la empresa, por lo tanto los clientes no optarian por los productos que brinda la empresa Carnes Frias Calima.				6				0.4				6		PREPARADA

				4		la flexibilidad de la empresa en la linea de produccion. Esto le permite responder de una formas mas rapida y efectiva a las necesidades de sus clientes		La desatualizacion tecnologica de las maquinas no permitan un adecuado cambio de produccion segun las necesidades especificas de un cliente		Lenta respuesta a los requerimientos  de los clientes, lo que ocasionaria una insatisfacion del mismo, y una posible desercion en los productos de la empresa				7				0.7				7		PREPARADA

				5		La trayectoria de la empresa. Carnes Frias Calima esta en el mercado desde hace muchos años, proporcionandole la suficiente experinecia para conocer el comportamieto del mercado.		Nuevas empresas con mejor tecnologia, y con propuestas de produccion y adminitracion mas eficientes		Competencia con productos de mejor calidad y precio, lo que desplasaria a la empresa del mercado				7				0.5				7		PREPARADA
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				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Producción		19.7%		19.1%		21.1%		19.6%		21.3%		21.2%		21.6%		22.0%		23.8%		21.7%		23.5%

		Empleo		14.9%		15.4%		17.5%		18.6%		18.3%		19.1%		17.6%		20.9%		21.1%		20.8%		20.1%

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Crec. Producción		0.9%		4.9%		0.5%		2.2%		9.2%		2.4%		-0.3%		1.6%		-6.7%		0.0%		-0.7%

		Crec. Ventas		1.1%		4.6%		1.3%		1.2%		7.6%		1.6%		0.9%		2.0%		-7.1%		-1.1%		-1.0%

				1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Exportaciones		3.4%		1.3%		43.5%		-0.8%		1.6%		11.3%		13.6%		-12.9%		3.8%		15.7%

		Importaciones		70.4%		45.1%		45.7%		15.1%		19.2%		3.7%		4.3%		-24.6%		-3.0%		40.2%

		Comercio, reparación, restaurantes, hoteles		12.0%

		Construcción		3.0%

		Industria manufacturera		16.0%

		Electricidad, gas y agua		4.0%

		Explotación de minas y canteras		5.0%

		Agricultura, silvicultura, caza y pesca		12.0%

		Servicios sociales, comunales y personales		24.0%

		Establecimientos financiertos, seguros, inmuebles		15.0%

		Transporte, almacenamiento y comunicaciones		9.0%

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Empleo		4.8%		4.2%		4.2%		4.1%		4.4%		4.4%		4.6%		4.7%		4.4%		4.2%		4.2%

		Producción		8.1%		8.4%		7.5%		6.8%		7.1%		7.0%		7.5%		5.7%		5.8%		5.2%		6.4%

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Producción		-0.4%		-4.7%		6.2%		7.9%		8.7%		-8.1%		2.5%		-2.0%		-12.9%		0.0%		-2.7%

		Ventas		2.9%		-3.9%		-1.5%		4.2%		5.7%		-2.2%		2.3%		-5.0%		-13.5%		1.4%		-8.3%

		Gaseosas, jugos y agua		35.0%

		Maltería (cervezas)		40.0%

		Bebidas alcohólicas		23.0%

		Otros productos		2.0%

		BAVARIA		1,216,007

		GRUPO POSTOBON		803,506

		PNAMCO COLOMBIA		619,759

		CERVECERIA LEONA		418,552

		CERVECERIA UNION		339,467

		CERVECERIA AGUILA		252,488

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Exportaciones		8.6		15.1		6		9.6		12.4		11.8		20.4		18.7		14.3		20.6		19.8

		Importaciones		14.5		17.4		27.7		35.4		70.1		90.2		96.9		67.7		61.6		56.9		49.1

		Comercio, reparación, restaurantes, hoteles		12.0%

		Construcción		3.0%

		Industria manufacturera		16.0%

		Electricidad, gas y agua		4.0%

		Explotación de minas y canteras		5.0%

		Agricultura, silvicultura, caza y pesca		12.0%

		Servicios sociales, comunales y personales		24.0%

		Establecimientos financiertos, seguros, inmuebles		15.0%

		Transporte, almacenamiento y comunicaciones		9.0%

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Producción		-0.7%		15.9%		11.2%		15.5%		-3.2%		0.3%		4.8%		0.7%		-10.4%		10.9%		0.6%

		Ventas		5.4%		17.0%		7.7%		16.1%		-0.8%		0.5%		1.6%		-6.5%		-5.9%		10.4%		6.1%

				1991		1992		1993		1994		1995		1996		1997		1998		1999		2000		2001

		Exportaciones		17.6		26.4		45		48.3		67.3		66		152.3		144		135		161.3		151

		Importaciones		26.5		39.1		61.2		73.9		102.6		116.7		237.6		221.7		195.7		224.6		191.4

		AGROPECUARIO, SILVICULTURA, CAZA Y PESCA		13.3%

		EXPLOTACION DE MINAS Y CANTERAS		4.6%

		ELECTRICIDAD, GAS Y AGUA		3.1%

		INDUSTRIA MANUFACTURERA		14.2%

		CONSTRUCCION		5.1%

		COMERCIO, REPARACION, RESTAURANTES Y HOTELES		10.9%

		TRANSPORTE, ALMACENAMIENTO Y COMUNICACION		8.1%

		ESTABLECIMIENTOS FINANCIEROS, SEGUROS, INMUEBLES Y SERVICIOS A LAS EMPRESAS		17.4%

		SERV. SOCIALES, COMUNALES Y PERSONALES		19.2%

		SERV. DE INTERMEDIACION FINANCIERA		4.2%
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		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Producción

Empleo

0.197

0.149

0.191

0.154

0.211

0.175

0.196

0.186

0.213

0.183

0.212

0.191

0.216

0.176

0.22

0.209

0.238

0.211

0.217

0.208

0.235

0.201



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Crec. Producción

Crec. Ventas

0.009

0.011

0.049

0.046

0.005

0.013

0.022

0.012

0.092

0.076

0.024

0.016

-0.003

0.009

0.016

0.02

-0.067

-0.071

0

-0.011

-0.007

-0.01



		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Exportaciones

Importaciones

0.034

0.704

0.013

0.451

0.435

0.457

-0.008

0.151

0.016

0.192

0.113

0.037

0.136

0.043

-0.129

-0.246

0.038

-0.03

0.157

0.402



		Comercio, reparación, restaurantes, hoteles

		Construcción

		Industria manufacturera

		Electricidad, gas y agua

		Explotación de minas y canteras

		Agricultura, silvicultura, caza y pesca

		Servicios sociales, comunales y personales

		Establecimientos financiertos, seguros, inmuebles

		Transporte, almacenamiento y comunicaciones



0.12

0.03

0.16

0.04

0.05

0.12

0.24

0.15

0.09



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Empleo

Producción

0.048

0.081

0.042

0.084

0.042

0.075

0.041

0.068

0.044

0.071

0.044

0.07

0.046

0.075

0.047

0.057

0.044

0.058

0.042

0.052

0.042

0.064



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Producción

Ventas

-0.004

0.029

-0.047

-0.039

0.062

-0.015

0.079

0.042

0.087

0.057

-0.081

-0.022

0.025

0.023

-0.02

-0.05

-0.129

-0.135

0

0.014

-0.027

-0.083



		Gaseosas, jugos y agua

		Maltería (cervezas)

		Bebidas alcohólicas

		Otros productos



0.35

0.4

0.23

0.02



		BAVARIA

		GRUPO POSTOBON

		PNAMCO COLOMBIA

		CERVECERIA LEONA

		CERVECERIA UNION

		CERVECERIA AGUILA



1216007

803506

619759

418552

339467

252488



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Exportaciones

Importaciones

8.6

14.5

15.1

17.4

6

27.7

9.6

35.4

12.4

70.1

11.8

90.2

20.4

96.9

18.7

67.7

14.3

61.6

20.6

56.9

19.8

49.1



		Comercio, reparación, restaurantes, hoteles

		Construcción

		Industria manufacturera

		Electricidad, gas y agua

		Explotación de minas y canteras

		Agricultura, silvicultura, caza y pesca

		Servicios sociales, comunales y personales

		Establecimientos financiertos, seguros, inmuebles

		Transporte, almacenamiento y comunicaciones



0.12

0.03

0.16

0.04

0.05

0.12

0.24

0.15

0.09



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Producción

Ventas

-0.007

0.054

0.159

0.17

0.112

0.077

0.155

0.161

-0.032

-0.008

0.003

0.005

0.048

0.016

0.007

-0.065

-0.104

-0.059

0.109

0.104

0.006

0.061



		1991		1991

		1992		1992

		1993		1993

		1994		1994

		1995		1995

		1996		1996

		1997		1997

		1998		1998

		1999		1999

		2000		2000

		2001		2001



Exportaciones

Importaciones

17.6

26.5

26.4

39.1

45

61.2

48.3

73.9

67.3

102.6

66

116.7

152.3

237.6

144

221.7

135

195.7

161.3

224.6

151

191.4



		






