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MEJORA CONTINUA

Equipos de trabajo



Por que un Equipo?

“Equipos de Alto Desempeno forman la base

para las Organizaciones

en el Siglo XXI...”



Un Equipo es un Grupo de
Personas Que.....

* Trabajan y se comunican bien juntos.

¢ Comparten los mismos objetivos.

¢ Disfrutan de la experiencia.

* Se apoyan, desarrollan y motivan uno al otro.

+ Ponen mayor prioridad en las metas del
equipo que en las individuales.



LLos Equipos deben desenvolver una
combinacion correcta de habilidades

+Bajar costos / Racionalizar gastos
+|dentificar oportunidades de mejora
+Maximizar rendimientos

+Entender y conocer el problema
+Recolectar informaciones

*|nterpretar informaciones y datos
+|dentificar la Causa de los Problemas

+ Administrar conflictos
+Buscar consenso
+|iderazgo
+Comunicacion




Aprendamos de los Gansos... j Un caso en que el
trabajo en equipo funcional

Cada pajaro que bate las alas crea elevacion para el pajaro
que le sigue.

Al volar en “V” la bandada completa anade 71% mayor
alcance de vuelo que si volara solo.

Cuando el ganso lider se cansa rota hacia atras en la
formacion y otro ganso vuela en la posicion inicial.

Los gansos en formacion graznan desde atras para animar a
los del frente a que mantengan su velocidad.



Todo Equipo Pasa por Varias Etapas.
Un Ciclo de Vida

sFormacion: Las personas inicialmente buscan un lugar dentro
de un grupo en relacion a los otros.
*Tempestad: En esta etapa el equipo debe decidir como va a

operar, es necesario separar relaciones personales

de las de liderazgo, influencia y directiva.
*Normalizacion: El equipo comienza abordar su trabajo, los

miembros desarrollan su capacidad para manejar

problemas con creatividad, flexibilidad y

eficazmente. La calidad de informacion mejora y se

comienza a respetar las contribuciones de cada uno.
*Desempeiio:  La funcion de cada miembro se identifica claramente y la

contribucion de cada persona es distintiva. Comienza la

contribucion a la organizacion y se puede recaudar el apoyo

de otras fuentes necesarias.
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Caracteristica de un Miembro
|deal de Equipo

Es honesto, informado y respetado.
Coloca el equipo en primer plano.

Fomenta comunicacion clara y desacuerdo constructivo de “ Tomay
Dame” de manera exitosa.

Promueve ideas y planteamientos creativos.
Busca los hechos.

Logra objetivos.

Toma accion y aprende de los éxitos y errores.
Ayuda a otros a desarrollar su pleno potencial.
Demuestra su compromiso al equipo.

Piensa y apoya la directiva rapidamente.



¢, Como Manejar el Cambio?



Una Perspectiva Sobre el
Cambio...

El cambio es fantastico mientras afecte a todos.




El Cambio es ...

¢ Inevitable
* Natural

<%= Consistente
<%= Un Proceso

v Los grandes cambios causan reacciones emocionales,
comprender este ciclo emocional nos ayuda a enfrentarlo.



¢ Como estamos cambiando?

¢, Donde hemos estado? ¢, A donde nos dirigimos?
v" Solo la gerencia sabe que es correcto. v" Aguellos que hacen el trabajo estan
en la mejor posicion para saber que
se necesita.
v Quieren venir hacer su trabajo e irse a la v’ Las personas quieren hacer lo correcto
casa. y son dignos de confianza.
v Solo tienen vision de su trabajo v Estan interesados en como su trabajo

contribuye a la vision general.

v’ Alta produccion y excelente calidad v Mayor produccion y mejor calidad



_as Realidades del Cambio

+ No Importa cuan motivado este, un individuo
no puede hacer el cambio solo.

+ La organizacion solo cambia segun cambia la
proporcion de personas que cambian dentro
de la organizacion.

+ |_os miembros de una organizacion son tan
Importantes como los lideres en el cambio de
la organizacion.



Teoria de Campo de Energia

v El estado actual es un balance transitorio de dos fuerzas opuestas

Aquellos que motivan el cambio Aquellos que se oponen al cambio

v'Para poder mover la organizacion, y por lo tanto para lograr que
ocurran los cambios, estas fuerzas tienen que cambiarse de
alguna manera, el camino de menos resistencia es el de reducir
las fuerzas opuestas en lugar de aumentar las motivantes.



¢, Que es resistencia ?

Es un comportamiento humano:

+ Natural

¢ Reactiva Reaccion
* Previsible

¢ Emocional



¢, Porgue hay Resistencia ?

+ Hay resistencia porque
las personas TEMEN..




EXxisten preocupaciones reales

+ Pérdida de poder / proteger el estado actual.

¢ Sentimiento de inadecuacion / dudar en si mismo.
+ El cambio podria causar hasta mayores problemas.
* Desesperado - No puede volver atras.

+ Apartado — no quiere cambiar porque se siente
usado / molesto.



Cinco Pasos para Lidiar con la
Resistencia

Identificar en que consiste la resistencia.

Reconocer la resistencia.

Escuchar, deje que la persona responda.
‘No tomar las cosas como alusion personal.

Estar atento a la regla de las ** dos respuestas de buena fe”.




Paso 1 — Las personas se resisten...
Hay gue identificar en que consiste la resistencia.

¢ Para identificar la resistencia:
« Observe como se comportan:
> Dificiles

> Aburridas
> Irritadas

» Escuche lo que ellos dicen versus los que
ellos oyen.
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Paso2 - Reconocer la Resistencia
50 Razones de Porgue No Va a Funcionar

Tratamos eso antes.
Nuestros sistemas son diferentes.
Cuesta demasiado

Eso va mas alla de nuestras
responsabilidades.

Ese no es mi trabajo.

Estamos muy ocupados para hacer eso
Es un cambio demasiado radical

No tenemos suficiente ayuda

Nunca lo hemos hecho antes

No tenemos la autoridad

No hay suficiente tiempo

Volvamos a la realidad

Ese no es nuestro problema
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Por qué cambiarlo, todavia funciona bien

NoO me gusta esa idea

Tenes razén, pero

Te estas anticipando a tu época
No esté en el presupuesto

No estamos listos para eso

Suena bien, pero es poco practico
Pensemoslo més

Ese dia estoy ocupado

Eso no nos afecta

A nadie le importa eso

Siempre lo hemos hecho de esa forma
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Paso2 - Reconocer la Resistencia
50 Razones de Porgue No Va a Funcionar

Tal vez no funcione

Eso otra vez

De ddnde sacaste eso

Nos iba muy bien sin ello

Nunca ha sido tratado antes
Dejémoslo de lado por ahora

No veo la relacion

Lo que en realidad estan diciendo es...
No seamos los primeros

Tal ves eso funcione en tu departamento,
no en el mio

La gerencia nunca lo aprobaria
No es factible
Es demasiado tarde para comenzar
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No es factible

Es mucho lio

Es imposible

No te pagan para pensar

Loro viejo no aprende a hablar
Dejame pensarlo y después te llamo
Dejéemoslo para la préxima reunion

La ley dice (no recuerdo) pero no
podemos hacer eso

No podemos ir en contra de la corriente

Es un tema nuevo / viejo, no podemos
tratarlo ahora

Es un tema demasiado serio
Nadie esta interesado

Es demasiado temprano para pensar en
eso
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Ejemplos de Formas de
Resistencia

Formas de resistencia

Ataque (proyecto o personal)
“Deme mas detalle”

Lo “ahogan” con detalles
Confusion

Intelectualizacion

El evitar responsabilidad
Insistencia en soluciones

Critica de la metodologia
Buscar defectos
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Comentarios

La forma mas patente de resistencia
Apetito insasiable por detalles
Significa: “No comprende”

Ej:. No comprendo

“Tren” de pensamientos de alto nivel
“No es mi culpa”

No quiero oir el problema, Quiero
soluciones

Mas alla de lograr conocimiento basico
Buscar como desaprobar, criticar



Paso 3 — Mantenga Silencio Escuche Deje
gue la Persona Responda

+ Consiga que hable.

+ Fomente plena expresion de las preocupaciones

¢ Sepa escuchar

* Permita que la persona se retire y vuelva



Paso 4 — ;Por que yo? ... No lo tome
como alusion personal

Eso solo afectara su forma de tratar la resistencia eficazmente

v Recuerde, su comportamiento no se refleja como comentario sobre usted.
v Deje que desahoguen sus defensas sin responder a la defensiva.

v No defienda sus propias acciones — esto atrae la busqueda de fallas.

v" No contraataque de frente

v" No resista a la resistencia, ni trate de enfrentarse a ella.



Paso 5 — La Regla de las “Dos Respuestas
de Buena Fe”

La mayoria de las preguntas sobre metodologia de los procesos del
proyecto simplemente son expresiones de incomodidad.

Preste atencidn a frases repetitivas y reveladoras, como:

= Tienes que comprender que....
= Dejame explicarte algo....

La regla basica es dar dos respuestas en buena fe a cada pregunta,
La tercera ves que se pregunte, interprétela como una forma de
resistencia.



¢ Como Luchar contra la Resistencia?
Que No Hacer

Luchar contra la resistencia + Esperar aprobacion, estimulo,
Entrar en mas busqueda de apoyo y/o afecto

Informacion ¢ Perder la confianza en si mismo
Evitar a la persona ¢ Esperar tener todas las

Dar mas de dos respuestas en respuestas

buena fe a las preguntas + Evitar dar malas noticias

Dar muchas razones ¢ Usar lenguaje agresivo

Enredarse en detalles + Aplazar/esperar un dia mas



Su Funcion en el Proceso

Responsable
Facilitador
Entrenador
Miembro de equipo
Lider

iExplique por que!

iEspere resistencia!l

ildentifique los beneficios!
iFomente preguntas y respuestas!
iFomente participacion!

iFije normas!

iEvite sorpresas!

ilnforme / involucre a lideres informales!
iReconozca / recompence esfuerzos!
iSea sincero / honesto!

iFomente pensamientos creativos!
iLleve al grupo a una conclusion!



GESTION DEL CAMBIO

i




ESQUEMA GLOBAL DE LA GESTION DEL CAMBIO

GESTION DEL

CAMBIO
N Mediante
GESTION DEL GAP

ESTRATEGICO

¢,Cual es nuestro
negocio actual?

Oportunidades | Amenazas
del entorno ‘del entorno

Fortalezas ‘ Debilidades
de la empresa ' de la empresa

¢;Donde
estamos?

& ¢ Qué personas?
& ; Cuanto dinero?
& ¢ Cuanto tiempo?
& ¢ Qué plan?

VISION

MISION: Raz6n de
ser o ¢para qué?

Nuevas creencias y
valores compartidos

¢Qué v

cambiar? % Nuevas estructuras

organizativas.
% Nuevos procesos y
sistemas de trabajo.
< Nuevas politicas de
personal.




Las Realidades del Cambio

+ No importa cuan motivado este, un
individuo no puede hacer el cambio solo.

¢ La orgamzacuon solo cambia seglin cambia
la proporcion de personas que cambian
dentro de la organizacion.

+ Los miembros de una organizacion son tan
importantes como los lideres en el cambio
de la organizacion.



El Cambio es ...

<7 Inevitable
* Natural

<" Consistente
<" Un Proceso

~ Los grandes cambios causan reacciones
emocionales, comprender este ciclo
emocional nos ayuda a enfrentarlo.



¢, Que es resistencia ?

Es un comportamiento humano:

+ Natural
¢ Reactiva
¢ Previsible
+ Emocional

Reacciodn



Personas-Objetivo del

K. Judge

cambio

Sentirse incomodo, molesto, inseguro frente al cambio
Pensar primero en qué tienen que ceder, no en qué van
a obtener

Sentirse solo, adn cuando todos los demds estan
experimentando el mismo cambio

Apenas pueden manejar tanto cambio

Estan en niveles diferentes de preparacion para el
cambio

Estaran preocupados de no tener suficientes recursos
para cambiar

Volverdn a hacer las cosas de "la manera correcta”

cuando la presion termine



Esquema de las variables explicativas del cambio

Insatisfaccion con

Importancia del cambio
para personas significativas

la situacion actual

Percepcioén de las (+)
consecuencias Capacidad para cambiar
negativas del no (+) (conocimientos y
(+) cambio Creenciaenla [ | habilidades para el
¢(+) propia capacidad cambio)
= v para cambiar >
Percepcion de las (+)
ventajas y valores T("‘) +) Plan de
asociados alavision del (+) Factibilidad de los cambio
cambio primeros pasos legitimado
! IO +)
ATRACTIVO DEL CAMBIO ™| DECISION DE CAMBIAR CAMBIO REAL
A A
T(-) QRO
. (-) Limitaciones
Costo percibido del técnicas para el
cambio :
cambio
e (+)
(+) Falta de participacion en el proceso
Temor a Ia_s de diseno del cambio
consecuencias
del cambio (+)
Tranquilidad por e eia
RE i a Comodidad
cambiar




4 EL DESAFIO DE ACEPTAR
LOS CAMBIOS...
“LA UNICA CONSTANTE”

T

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

T

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

Esta primer fase se caracteriza por un shock. Nos
sentimos congelados. La extension de la paralisis

varia de persona a persona y de situacion en
situacion.-

PARALISIS

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

NEGACION E
INCREDULIDAD

AUTOESTIMA

INDIVIDUAL Comenzamos a minimizar el

| cambio, ya sea trivializandolo,
negandolo por completo o,

incluso, tratando de hacer chistes
a su costa. A veces la gente se

pasa de la raya en sus reacciones

y buscan desacreditar y

conformar alianzas con terceros

en contra de quien propone el
cambio.-

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

Cuando la gente se hace consciente de los cambios que
deben realizarse para ajustarse a la nueva situacion, a
menudo se vuelven inseguros. Si esta sensacion se
desarrolla puede llegar a una sensacion de impotencia, de
T gue las cosas se han salido de control.-

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

DUDAS
PROPIAS Y
EMOCION

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

El punto mas bajo del amor propio se da cuando
empezamos a aceptar el cambio por lo que éste representa.
Este proceso puede implicar una gran cantidad de altibajos

con retrocesos desencadenados por acontecimientos
triviales. La realidad de la situacion se acepta con lentitud,

hasta que, finalmente, se cortan las conexiones con el
pasado.-

T

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

ACEPTACION/DEJARLO
PASAR

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO

>



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

A medida que la gente se adapta a su nuevo
medio ambiente se vuelve mas enérgica,
enfocando nuevas formas de trabajar. Por
ejemplo, los divorciados comenzaran a verse de

T NUevo.-

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

ADAPTACION Y

PRUEBAS

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO




VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

A
CONSTRUCCION Y ||
BUSQUEDA DEL
SIGNIFICADO
Siguiendo el proceso, mientras los individuos comienzan a
sentir que han perdido su lucha con el cambio, tal vez vean
“la imagen general del asunto”, pero al mismo tiempo
T empezaran a preguntarse a donde les llevara todo este

cambio.

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

INTERIORIZACION \

Al final, aceptamos los cambios sobrevenidos,
procuramos amoldarnos a los mismos, con lo que
también varia nuestra conducta.-

T

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

>

CONFRONTACION — TIEMPO —> CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO



VARIACIONES EN LA AUTOESTIMA AL
ENFRENTARSE CON EL CAMBIO

T

AUTOESTIMA
INDIVIDUAL

INTERIORIZACION

CONSTRUCCION Y
BUSQUEDA DEL
SIGNIFICADO

NEGACION E
INCREDULIDAD

DUDAS
PROPIAS Y
EMOCION

ADAPTACION Y

PARALISIS |
PRUEBA
ACEPTACION/DEJARLO
PASAR
>
CONFRONTACION B e CAMBIO
EN EL CAMBIO DIRIGIDO




Comunicacion & Educacion

Descripcion General

Anexo |l




Educacion y Capacitacion

¢ Educacion
= (Por qué?
N (,QUé?

+ Capacitacion
» ;COMO?



Facilitar el Proceso de
“Cambio”

+ Personas clave educadas con los conceptos,
procesos, técnicas y metodologia de
Implementacion para crear “agentes de cambio”

+ Crear planes para “venderles” a todos las nuevas
formas de trabajo

+ La gerencia de linea lidera a su gente para
describir, discutir y aceptar las nuevas formas de
trabajo




Formar el “Equipo de EXxpertos’

Comunicacion y Aprendizaje
20-70 Horas segun el rol

¢ Reforzar principios

+ Procesos de Nuevos Negocios & Aplicacion
+ Consenso/ Aceptacion

+ Disefo en Detalle del Modelo de la Compaiiia
* Preparacion para el Proceso Cascada



Proceso de Cambio - En Toda la
Compania

Describir & Discutir los Nuevos Procesos de Negocios & Formas de Trabajo
Entendimiento — Aceptacion — Apropiacion

LAS PERSONAS NECESITAN TIEMPO...PARA HACER POSIBLE LA
ACEPTACION



Modelo de Negocios
Procesos Base

COMUNICACION Y EDUCACION

Propdsito:

Desarrollar y administrar los planes de comunicacion, aprendizaje y
reconocimiento, junto con la Excelencia en el Desempefo. Se debe
poner especial enfasis en ganar la aceptacion y la participacion de
los empleados asegurando la cultura correcta para poner en
funcionamiento y sostener entornos efectivos de mejora continua.

Participantes Sugeridos Mediciones de Desempefio
Recursos humanos Minimo 80% de Finalizacion de la
Capacitacion y Educacion Educacion y Capacitacion

Un miembro del equipo directivo.




Roles y Responsabilidades

+ Recursos Humanos

= Informar al Jefe de Capacitacion sobre los empleados
que se incorporan / se van / son trasladados

= Incorporar el modelo en el programa de Induccion para
los nuevos empleados / traslados

¢ (Gerentes de Linea
= ldentificar las necesidades de Capacitacion
= Brindar la Capacitacion requerida

» Identificar y completar la capacitacion de los nuevos
procedimiento.



Roles y Responsabilidades

+ Jefe de Capacitacion
= Actualizar la base de datos con las necesidades de capacitacion
= Coordinar la capacitacion General / Modular
= Certificar a los participantes
= Registrar la finalizacion de la capacitacion en la base de datos
= Registrar e informar la Medida de Desempefio
= Llevar una biblioteca de materiales de capacitacion
¢ Equipos de Tareas
= Crear materiales de educacion & capacitacion

= ldentificar a las personas que recibiran capacitacion (junto con RH)



Comienzo

+ Realizar un brainstorming

+ ;En que se diferencia su sistema actual de
comunicacion y educacion de lo que propone
este modelo?

¢ Dividirse en grupos
+ Nombrar un delegado
¢ Tomar nota en un rotafolios



Resumen

+ Aclaracion de responsabilidades
¢ Que, Quieny Como

¢ Comunicacion

* Habitos Corrientes



Base de Datos

¢ Crear una base de datos

¢ Incluir en esta base todas las necesidades de
formacion por puesto

¢ Mantener la base actualizada



Medidas de Desempeno

Descripcion General

Anexo Il




Modelo de Negocios
Procesos de Base

MEDICIONES DE DESEMPENO

Propdsito;

Responsable de establecer un marco simple, automatizado y objetivo para
calcular e informar las medidas de este modelo. Ayudar a los equipos de
tareas para garantizar que se capta toda la informacion requerida, se
identifican los propietarios de las medidas y se calculan los resultados.
Ayudar al equipo C&E para garantizar que los resultados de las mediciones
se publiquen y estén a la vista de toda la organizacion.

Participantes Sugeridos Mediciones de Desempeno
Gerencia de Materiales, Finanzas, | Todas las mediciones de
Sistemas, Gerencia de Demanda, Desempefio.

Servicio al Cliente, Otros de
equipos diferentes.




Mediciones de Desempeno

* Principales beneficios
= Comprender el negocio — fortalezas y debilidades
= Alineamiento con la estrategia
= Acertar con el plan (cada plan) es la meta

= Comprender la confiabilidad del proceso, por gj. la
precision del prondstico

= Controlar el comportamiento
= Convertirse en una organizacion medidora



* & o o

Medidas para la Mejora Continua.......

Si desea mejorar algo, midalo

LLas medidas equivocadas lo conducen hacia una direccion
de comportamiento equivocada

Establecer responsabilidad

El medidor de performance (MDP)debe ser facil de usar y
facil de mantener

El MDP se utilizara eficazmente para analisis de causa raiz y
mejora continua

Las personas clave entienden como usar el MDP.
Proporciona un mecanismo para exhibir mejoras

La viabilidad a largo plazo del sistema esta protegida
NO ECHAR CULPAS



Medir el Desempeno

+ Necesitamos medir

= Para el control diario
» Para asegurar el alineamiento estratégico
= Para direccionar proyectos de mejora
= Para comparaciones optimas de practicas
= Para mejorar nuestros procesos




Seleccionar Medidas

Alta

Eficacia/
Utilidad

Baja

NUumero de Medidas de Desempefio

La escasez de medidas dan, un enfoque desbhalanceado, del

desempenoe delacompania; elfexceso demedidas conitmnde:y:
frena la accion real




Tipo de Medidas

Medidas de Desempefio del Negocio

= Brindan una descripcion general del desemperio financiero y del
proceso para cada emplazamiento

Medidas de Proceso

= Permiten evaluar el funcionamiento del proceso y definir
necesidades de mejora.

Analisis de Causa Raiz
= Medidas adicionales identificadas para el analisis de causa raiz.
Planeamiento de Operaciones y Ventas

= Medidas para controlar el cumplimiento de la organizacion con las
practicas S&OP. Para asegurar una cadena de abastecimiento estable
en toda la organizacion, cada organizacion debe completar sus
entregas puntualmente.



Implementacion / Madurez

¢Estamos cambiando las reglas?

¢ Nos estamos dirigiendo
hacia nuestras metas
estratégicas?

MEJORA ¢Estamos mejorando?

¢Estamos haciendo lo que

CUMPLIMIENTO .
dijimos que hariamos?

¢Nuestra informacion

INFORMACION b
basica es correcta?



Comienzo

+ Brainstorming

+ |dentificar las barreras para la
Implementacion de las medidas de
desempeno

+ Dividirse en grupos
¢ Designar un vocero
+ Anotaremos en el rotafolios



Medidas de Desempeino

Procesos Base

Proceso Medida Meta
Comunicacion y Educacion Mide la finalizacion efectiva de todos los empleados en el cronograma en 80%
relacion con la matriz de educacién / capacitacion.
Precision de Datos — Archivos Maestros Porcentaje de registros de archivos maestros completos en todos los 95%
campos clave identificados en base a los resultados de auditoria
computados por ciclo
Precision de Datos — Registros de Porcentaje de registros de inventario correctos (Cantidad/Ubicacion/QA 97%
Inventario Status/detalle de Numero de Lote) segun los resultados de auditoria
computados por ciclo; sélo las piezas cargadas tienen tolerancia > 0.
Las partes computadas con peso tienen las siguientes tolerancias: A-0%,
B-3%, C-5%
Andlisis de Causa Raiz:
- Precision de la nota de embarque
Precision de Datos — Listas de Materiales Porcentaje de listas de materiales correctas en todos los campos clave 98%
identificados segun los resultados de auditoria computados por ciclo.
Precision de Datos — Secuencias de Porcentaje de secuencias de trabajo correctas en todos los campos 95%,
Trabajo (Routings) clave identificados segun los resultados de auditoria computados por
ciclo.
Planeamiento de Operaciones y Ventas Porcentaje de reuniones de S&OP llevadas a cabo segun cronograma 90%

(S&OP)

con el jefe Ejecutivo de la unidad.

(El jefe Ejecutivo de la unidad debe asistir a 11 de las 12 reuniones de
S&OP llevadas a cabo en el afio. Se permite la asistencia mediante
llamada en conferencia).




Proceso

Servicio al Cliente
(cliente externo)

Procesos Base

Medida

Inicial: porcentaje de lineas embarcadas en tiempo y forma segun la fecha
de embarque programada.

Objetivo de largo alcance a través de mejora continua:

porcentaje de pedidos entregados en tiempo y forma segun la fecha
requerida por el cliente

Andlisis de Causa Raiz:
- Seguimiento de Pedidos Pendientes
- Porcentaje de pedidos embarcados con documentacion completa

Medidas de Desempeino

Meta
95%

Servicio al Cliente
(clientes internos)

Inicial: porcentaje de lineas embarcadas en tiempo y forma con la cantidad
correcta segun la fecha de embarque programada.

Objetivo de largo alcance a través de mejora continua:

porcentaje de pedidos entregados en tiempo y forma segin la fecha
requerida por el cliente

Andlisis de Causa Raiz:
- Porcentaje de pedidos embarcados con documentacion completa

- Porcentaje de pedidos embarcados con tiempos totales de procesamiento
completos

- Pedidos pendientes

95%

97,5%

Servicio al Cliente
(Entrega por Transporte)

Mide el porcentaje de pedidos entregados al cliente interno dentro del
tiempo total de procesamiento de transporte publicado.

95%




Medidas de Desempeino

Procesos Base

Proceso Medida Meta
Compras Mide la entrega en tiempo y forma de 6rdenes de compra 959,
(incluyendo materias primas y productos terminados fabricados
por terceros) en relacion al cronograma y dentro de las
especificaciones de calidad establecidas. La medida debe incluir
las entregas parciales y las entregas contra érdenes de compra
abiertas.
Andlisis de Causa Raiz:
- Precision de Orden de Compra
Planeamiento de Recursos / Mide la capacidad / los recursos reales en relacion a la capacidad 059%,
Capacidad planeada por recurso (es decir, centro de trabajo, deposito,
personas, etc.)
Andlisis de Causa Raiz:
- Planeamiento de Mantenimiento
Precisién de Datos — Tiempo Mide la precision de los tiempos totales de procesamiento usados 95%
total de procesamiento del para el planeamiento en relacién con los tiempos totales de
BT procesamiento establecidos o reales corrientes
Hitos de Introduccién de Mide si los hitos definidos por el plan de proyecto NP en el 95%

Nuevos Productos (NP)

proceso de la compafiia se completan puntualmente.




Medidas de Desempeino
Procesos de Marketing

Proceso Medida Meta
Precision del Prondstico Es una comparacioén aritmética del total de items vendidos con el 75%
total de items pronosticados.
Precision del Prondstico Mide los productos vendidos reales en relacion al prondstico a Mejorar
nivel de item individual.
Analisis de Causa Raiz:
-Precision del Prondstico — Mix de Familia (familia de productos)
-Cambios en el Pronéstico >10% (basados en unidades) dentro
de los tiempos maximos
-Cambios en el Pronéstico < 10% (basados en unidades) dentro
de los tiempos maximos
Planeamiento / Ejecucion de Ventas netas reales versus ventas pronosticadas empleando el 059%

Ventas

Informe de Demanda

Andlisis de Causa Raiz:

- Cambios en los Pedidos de Ventas

- Ingreso del Pedido del Cliente para el compromiso de plazo
- Precision del Ingreso del Pedido del Cliente




Medidas de Desempeino
Procesos de Planeamiento

Proceso Medida Meta
Cumplimiento con el Programa | Mide la finalizacion efectiva del Cumplimiento con el Programa 95%
Maestro Maestro

Analisis de Causa Raiz:

- Estabilidad del Programa Maestro
- Flexibilida del Programa Maestro
- Precision del Programa Maestro

(MAS, MRS, and MPS)

Liberacion en tiempo y forma Mide el porcentaje de 6rdenes de compra liberadas con tiempo 95%

de la orden de compra total de procesamiento.
Tolerancia: 2 dias

Logro del Plan de Mide la habilidad del proveedor para entregar segun los planes de 05%
Abastecimiento abastecimiento acordados en S&OP.




Medidas de Desempeino
Procesos de Manufactura

Proceso Medida Meta

Logro del Plan de Produccidén Mide la habilidad del proveedor para entregar segun los planes de 95%
abastecimiento acordados en S&OP.

Planificacion de Materiales Mide el porcentaje de 6rdenes de compra liberadas con tiempos 959%,

2 totales de procesamiento completos.
- Ordenes de Compra s .

Planificacion de Materiales Mide el porcentaje de érdenes de planta de producion liberadas 95%
puntualmente con todos los materiales disponibles.

Analisis de Causa Raiz:
- Precision de 6rdenes de Manufactura
- Entrega en los Centros de Trabajo

- Ordenes de la Planta de
Produccién

Produccién de los Centros de Mide si la produccion real es igual a la produccién planeada para 059%
Trabajo segln Plan(es) cada centro de trabajo. El real comparado con el planeado se

encuentra dentro de la tolerancia determinada por cada centro de
trabajo.

Entrada en los Centros de Mide si la entrada real es igual a la entrada planeada para cada 95%
Trabajo segun Plan(es) centro de trabajo. El real comparado con el planeado se
encuentra dentro de la tolerancia determinada por cada centro de

trabajo.




Medidas Globales de Funcionalidad del Proceso
S&OP

Proceso Medida Meta
Presentacién puntual por parte Mide la puntualidad (para el 7° dia habil del mes) en la 100%
de Marketing del Informe de presentacion de sus informes de demanda aprobados.
Demanda Aprobado
Presentacion puntual por parte Mide la puntualidad (para el 16° dia habil del mes) de 100%
de Planeamiento del Plan de planeamiento en la presentacion a las afiliadas de su Programa

f Maestro.
Abastecimiento
Presentacion puntual por parte Mide la puntualidad (para el 14° dia habil del mes) de 100%
de Manufactura de los Planes Manufactura en la presentacion de su Programa Maestro de
de Abastecimiento Produccion







Precision de Datos

Equipo de Tareas
Educacion de Lanzamiento

Anexo IV



Agenda/Objetivos

+ Comprender claramente
= La Definicion del Equipo de Tareas
= Los Roles y Responsabilidades del Equipo de Tareas
= Los Objetivos y actividades para la Precision de Datos
= La Importancia de contar con datos precisos

= La Definicidn de diferentes tipos de datos para el control
continuo

= El Concepto del Programa de Conteo Ciclico
= Las Mediciones de Desempeio



Modelo de Negocios
Procesos Base

PRECISION DE DATOS

Objetivo:

Desarrollar e implementar procesos que aseguren la precision de
datos en toda la organizacion. Esto incluye auditar la situacion
actual para determinar la existencia de precision de datos |,
desarrollar planes para corregir las imprecisiones de datos y
establecer procesos para mantener los mismos.

Participantes Sugeridos

Mediciones de Desempefio

Gerente de Materiales, Gerente de
Produccion, QA, Servicio al Cliente,
Finazas

Archivo Maestro, Precision de Secuencias;
Precision del tiempo de entrega del
Proveedor >95%

Precision del Registro del Inventario > 97%
Precision de la Lista de Materiales > 98%




Roles y responsabilidades del
Equipo de Tareas

Definir los Procesos de Precision de Datos
Desarrollar la educacion y la capacitacion
Lider del Equipo
= Responsabilidad de la implementacion general
= Asegurar que puedan mantenerse todos los procesos. (precision de datos)
Miembros del Equipo
= Establecer mediciones.
= Asegurar el registro de los resultados de las mediciones.
= Informar y comunicar resultados.
= Desarrollar politicas y procedimientos.
= Establecer responsabilidad por el funcionamiento.
Establecer la medicion de la linea de base



ODbjetivos de la Precision de
Datos

+ Importancia critica de la Precision de Datos
+ Base para todos los otros procesos

+ Foco en la mejora del proceso vs. la correccion de
datos

¢ Utilizar el analisis de causa de raiz para determinar
errores y preparar planes de accion.

+ Todos los campos utilizados son importantes
+ Concepto de Datos prescindibles vs. indispensables



Grupos de Datos

¢ Precision del Inventario

* Precision del Archivo Maestro (item, lote,
centros de trabajo, cliente, proveedor,etc.)

¢ Precision de la Lista de Materiales
¢ Precision de las Secuencias

1j0d0s les campes sen Impeltantes,....si se utiliza un campe;, ise. e

delbe mantener preciso!




Datos / Pasos para el Registro
Preciso

Designar el proceso

Capturar la medicion de la linea de base

Identificar a quienes posean datos y asignar responsabilidades
Identificar el Grupo de Control

Medir / revisar el grupo de control: calidad, lote, estado,
emplazamiento, etc. y compararlo con los registros del sistema

Identificar la causa de raiz de cualquier imprecision y aplicar
acciones correctivas a todos los inventarios

Repetir hasta identificar y corregir todos los problemas



Precision del Registro del
Inventario

+ Almacenes / Depdsitos
= En el emplazamiento
= Fuera del emplazamiento
= [erceros
= Consignacion, etc.

+ Planta

* Trabajo en Proceso



Aplicacion de la Ecuacion
Universal

Planeamiento Programa
de la E i Maestro
Demanda

Requisitos de
Lista de }@ Planeamiento E Estado del
Materiales* - Material Inventario
- Capacidad
Secuencia ** ﬁ Capacidad
) LPIaneada(Demo)
También denominada: Plan de
* Formula, Receta, Practica I\/Iateriales

** Planeamiento del Proceso

Administracion
de Capacidad




Medicion de la Precision del
Registro del Inventario

Registro de Inventario = 100
Tolerancia = +/- 2%
Variacion = 98 102

Cantidad del Registro:

98 99 100 101 102
Un Recuento Fisico dentro de la Variacion = Exito



Medicion de la Precision del
Inventario

P/N RECUENTO REGISTRO de TOTALES. EXITO/
INV. FRACASO
1 94 100 +/-2%
2 95 100 +/-5%
3 96 100 +/-5%
4 97 100 +/-2%
5 98 100 +/-2%
6 99 100 +/-2%
7 100 100 +/-0%
8 101 100 +/-0%
9 102 100 +/-5%
10 103 100 +/-2%
11 104 100 +/-5%
12 105 100 +/-5%
13 106 100 +/-0%
TOTALES: 1300 1300




Precision del Registro del
Inventario

es igual a:

TOTAL DE EXITOS
X 100
TOTAL DE RECUENTOS

Precision Requerida = 97% Minimo

En TODOS los Registros del Inventario



El costo ©
Dificultac

Toleranclas

e un control ‘absoluto’ no puede justificarse
es en el “‘manejo’ y la ‘contabilidad’

No posibi
Inventario

itan por ellas mismas una alta precision del

Brindan bandas de control para evitar que las
dificultades en el recuento alteren la precision
Informada

Necesitaran tener un limite

No deben

exceder + 5%



Tolerancias en el Conteo
Ciclico

* En productos contados debe ser 0%

¢ En productos pesados:
e A items = +/- 0%
e B items = +/- 3%
e C items = +/- 5%



Como Iniciar un Programa de
Conteo Ciclico

+ Definir el procedimiento y el método.
¢ Calcular el punto de inicio

+ Educacion y capacitacion

¢ Grupo de Control

¢ Comenzar con el Conteo ciclico



Programa de Conteo Ciclico
Grupo de Control

Determina las causas de discrepancias

Tomar una muestra representativa de items (25 — 100 por clase de
producto. Por ejemplo: terminados, materia prima, etc)

Comenzar el calculo semanal de la muestra de Calidad, Lote, Ubicacion
y compararlo con los registros del sistema

Llegar a la causa de raiz de la imprecision y aplicar acciones correctivas
a todos los inventarios y corregir los registros

El objetivo no es mantener los balances precisos sino eliminar las causas
de los problemas

Cuando el grupo de control tenga una precision del 100% durante seis
semanas consecutivas, comenzar el programa de Conteo Ciclico.

Se puede definir un segundo grupo de control para uso corriente.



Conteo Ciclico

¢ Diario

¢ Objetivos
s Detectar y eliminar las causas de los errores
= Medir el Desempeio
= Ajustar los registros de acuerdo al recuento
« Eliminar el Inventario Fisico Anual

¢ Grupo de Control

+ Meétodos

s Al azar
s ABC
= Control de Proceso



Conteo Ciclico ABC

PARETO (80 / 20)

FRECUENCIA
DEC'(‘%?O ITEMS $/ ANO TIPICA
DE RECUENTO
A 20% 80% 4 | ANO
B 30% 15% 2 | ANO
C 50% 5% 1/ ANO




Conteo Ciclico al Azar

POBLACION CONSTANTE
SELECCION RECUENTO RETORNO

POBLACION DECRECIENTE
SELECCION RECUENTO

ITEMS NO CONTADOS

ITEMS CONTADOS




Recuento de Ciclo Control de
Proceso

1. El supervisor selecciona la ubicacion geografica

ALMACENES / DEPOSITOS

2. Contador de Ciclo
» Con el informe de estado
» Cuenta solo los items faciles de contar y los errores obvios.
» Omite los items que se ven OK y son dificiles de contar

Recuentos Precisos
Recuentos Totales

» Precision=



Control del Proceso

‘ YC12B1 23256 925 925 22356 x ‘
YC12B2 33647 97 96 /
. YC12B3 77125 155 155 7 .
‘ YC12B4 11562 62 62 7 ‘
YC12B5 78215 5206 Omitir
® YC12B6 44557 5000 5000 ‘/‘
@ YC12B7 44560 88 83 x@
. YC12B8 25894 4148 Omitir ‘
YC12B9 57780 o5 25 v
® .o 66411 111 111 @
Exitos Totales ) 6
= PRECISION — =75%

Recuento total 8



Pasos para el Registro Preciso
del Inventario

Educar
Asignar las obligaciones y responsabilidades del equipo de tareas
Capturar la medicion de la linea de base
Designar el proceso
= Simple
= Facil de utilizar
= Simula la realidad (si se mueve, el sistema debe reflejarlo)
= Operabilidad del sistema
Establecer disciplinas de control de inventario
= Fisicas
= Psicoldgicas
Mantenimiento
Comenzar el Programa de recuento de ciclo



Pasos para el Registro Preciso
del Inventario

+ Capacitar a los usuarios
+ Acceso controlado a los depositos

¢ Resultados de Precision
= Calculados
= Publicados

+ Fase de Perfeccionamiento

¢ Entrega a los usuarios
¢ Lograr el estandar.



Inventarios Fisicos Anuales

+ El programa de conteo ciclico eliminara los
Inventarios fisicos.

+ La eliminacion se justificara:
= Demostrar precision del 97% por un afio

= Lograr aprobacion por la Division Finanzas y el Gerente
General

= Lograr verificacion por una auditoria financiera externa.
+ Puede aplicarse para diferentes depositos



Usuarios & Usos de la Lista de
Materiales (BOM)

Disefio

= Especificacion del Disefio del Producto

= Control de la Configuracion
Manufactura / Planificacion

= Planificacion y Estructura de Manufactura

= Programa Maestro.

= Planificacion de los Requisitos de Materiales
Célculo de costos

= Calculo de costo de producto — Contenido de Material
Ingreso del Pedido

= Seleccion de opciones
Calidad / Auditoria

= Lo que se produjo — Rastreo del Lote

s Oftros?

Objetivo: Una BOM de la compaiiia



Lista de Materiales para MRP

Conjuntos de componentes agrupados segun base de
Productos (demanda dependiente)

ENTONCES NECESITAMOS . ..
= NUmeros de piezas unicos D

= Listas de materiales : Ij Ij
Completas

Estructuradas correctamente
Precisas




Estructurada correctamente (sobre-
estructurada vs. sub-estructurada)

Pieza Terminada
(Empacada)

Aserrado/Taladrado/Mezcla

Corte/Molido/Mezclado

Materia Prima

[2Hel-H=H=



Medicion de la Precision de la
Lista de Materiales

Se determina la precision para cada nivel individual:
= NuUmero Correcto de items (Materiales, Componentes, etc.)
= Cantidad y Unidades de Medicion Correctas
= Tolerancia apropiada de Desperdicios / Deformacion

N° de BOM'’s de Nivel Individual Correctas

ISion = = 0804+
Precision N° de BOM's de Nivel Individual Chequeadas x 100 = 98%

%Iﬂ




Precision de la Lista de
Materiales (BOM)

* Enfoques
= Desmontaje del Producto
= Constitucion controlada
= Puerta del Deposito
= Revision de la Sala de Conferencias

+ Auditoria
¢ Feedback

+ Responsabilidad

= Crear y Mantener
= Feedback



Control Efectivo de los
Cambios

+ Alto impacto en la Compaiiia
s Consecuencias de un Control de Cambios Ineficaz

+ Re-lanzamiento de la Politica
= Asignar mayor importancia, y Prioridad

+ Resolver Temas de Comportamiento
+ Actividad Basada en el Equipo Multi-Funcional
+ Redefinicion de Proceso & Procedimientos

90% TEMAS DE PERSONAS Y COMPORTAMIENTO



Elementos para un Control de
Cambios Efectivo

+ Reglas de Decision

= Aprobacion Técnica

= Filtro y agrupacion

= Aprobacion Comercial — Obligatoria Vs. No Obligatoria

= Teécnicas de Planificacion

e Efectividad, Fase Entrada/Salida (Out/In).

+ Administracion Efectiva

= Programa del Proyecto

= Equilibrado segun la Capacidad

= Medicion de Hitos

= Monitoreo Activo

+ Auditoria de Resultados
+ Medicion Efectiva de las Causas del Cambio



Centro de Trabajo

La unidad mas pequefa para la cual gueremos planificar &
monitorear la capacidad y la programacion de trabajo

Puede ser un unico puesto de trabajo, un grupo de
recursos, o la totalidad de una planta

El OBJECTIVO ES:

EL MENOR NUMERO POSIBLE DE CENTROS DE
TRABAJO SIN SACRIFICAR EL CONTROL NECESARIO



ldentificacidn del Centro de
Trabajo

+ Maquina o grupo de maquinas que realizan
funciones similares

* Persona o grupo de personas que llevan a
cabo tareas similares

+ Grupo de maquinas o personas que realizan
una serie de operaciones



Auditoria de la Secuencila de
Precision

¢ Comparar las ordenes emitidas
= Enrelacion con el trabajo en progreso
= Enrelacion con el archivo-revision de oficina
+ Controlar
= Secuencia de operaciones
= Errores/ operaciones innecesarias
= Centro de Trabajo / departamento
= Horas estandar
¢ Responsabilidad
= ¢Quién crea y mantiene?
= Imprecisiones del informe de Produccion
= Sistema de feedback formal



Resumen de Secuencias y
Centros de Trabajo

¢ Las Secuencias deben reflejar la forma en que se
fabrica el producto

¢ Simplificar — minimizar el detalle ‘necesario’
¢ La Precision de la secuencia debe ser 95%-+

+ Se deben identificar los Centros de Trabajo para
respaldar:
= la Administracion de la Capacidad
= la Administracion de la Programacion
= los Costos



Archivos Maestros

+ |dentificar todos los Archivos Maestros (item,
cliente, proveedor, lote, etc.)

¢ |dentificar los campos utilizados en el negocio

¢ Los campos no utilizados deben eliminarse /
desactivarse

¢ Si se utiliza el campo, se debe mantener la precision
¢ Seguir los pasos estandar de precision de datos



Mediciones

* Precision de los Datos de los items
= Tlempos totales de procesamiento
= Cantidad del Pedido
= Inventario de Reserva
= % de Pérdida/Desperdicios
iMEDIDA & PERFECCIONAMIENTO!




Medicion de Desempefo

NUumero de Registros Precisos
X 100%

NUumero de Registros Chequeados

+ Archivos Maestros, Secuencias, otros archivos maestros
Precision Minima > 95%

¢ Precision del Inventario
Precision Minima > 97%

+ Listas de Materiales
Precision Minima > 98%



Resumen

Todos los campos son importantes

Establecer responsabilidades para todos los campos

Los Datos indispensables deben actualizarse regularmente

Los programas de control de ciclo ayudan a monitorear los procesos

Si sus datos no son precisos Ud. no puede beneficiarse con la
informacion

Comprender la importancia de los datos es clave

La calidad de datos no es una ciencia precisa, es blogueo basico y
abordaje del posible problema..

Recordar - BASURA DENTRO - BASURA FUERA






Cuestionario

¢ ;Por qué es importante tener datos precisos
en el sistema?

¢ ;Cual es la diferencia entre datos
prescindibles y aquellos indispensables?

¢ ;Cual es la importancia del programa de
recuento de ciclo?



Administracion de la Demanda

Educacion de Lanzamiento

Anexo I X



® & &6 & 6 o o o

Agenda

Rol de los equipos de tarea

Definicion de la Gerencia de la Demanda
Rol del Gerente de la Demanda
Importancia del pronostico

Proceso de la Gerencia de la Demanda
Proximos pasos del equipo de tarea
Resumen

Cuestionario




Rol del Equipo de Tareas

+ Completar la capacitacion del Gerente de la
Demanda (DM)

¢ Designar el proceso

+ Utilizar el enfogue consultativo

+ Obtener aprobacion

+ Capacitar y entrenar a los participantes del proceso

¢ Cuando se completa el proyecto pasarlo a los
participantes



Modelo de Negocio
Procesos de Marketing

GERENCIAMIENTO DE LA DEMANDA

Objetivo:
Asegurar un informe de la demanda completo y preciso para un
horizonte de planeamiento de 24 meses. Se generan céalculos del
pronaostico de precision que contemplan los items finales y las familias
de productos y se implementan planes de accion para mejoras.
El Equipo de tareas también investigara la necesidad y la estructura
del canal y del pronastico de nivel del cliente.



Proceso de Pronostico de
Necesidades A

Filtrar la

W

Prondstico

s Planes de Comercialbz

PROPONER EL
P ROINGSIIECO

Estimaciones escritas y acordadas




¢

* & o o

Gerenclamiento de la Demanda

Entender las necesidades de mercado
= Precio

= Lugar

= Producto

= Promocion

Combinar estadisticas e inteligencia de mercado
Decisiones sobre documentos

Identificar cambios de meses anteriores

Medir rendimientos pasados



Gerenclamiento de la Demanda
(cont.)

Comparar el Pronostico de la Demanda con

= La Estrategia

= Los Compromisos Financieros y las diferencias

= Las oportunidades del Mercado
Priorizar / organizar los recursos de marketing
Decisiones

= Queée cambios de demanda aceptar

= Necesita cambiar Objetivos de Servicio al cliente
Actualizacion

= Informe de la Demanda ( pedido formal del producto)

= Plan de Ventas

= Requisito de Stock de Reserva



Principios del Gerenciamiento
de la Demanda

+ Rol del Gerente General (GM) y del Equipo
Ejecutivo

¢ Estimaciones y decisiones sobre Documentos
+ Informar el desarrollo de la estrategia

+ Manejar la cadena de proveedores

L 4

Obtener demanda aun cuando el producto no esté
disponible

+ Manejarse por excepcion
+ Mediciones



Funciones principales del
Gerente de la Demanda

Facilitar los procesos de planeamiento de la demanda de
ventas y marketing

Canal de Comunicacion para temas de demanda
Mantener el informe de demanda aprobado.

Consolidar las unidades/ divisiones de negocio y proveer “
una serie de numeros” (coordinacion POV)

Proveer inteligencia / informacion de mercado integrada con
el proceso de la cadena de abastecimiento

Dirigir la reunion Pre-POV con los Directores Comerciales

Dia por dia- sequir la demanda real y comunicar los temas y
las inquietudes a la funcidn de abastecimiento



Pronosticar es un proceso
subestimado

* Pronosticar tiene mala prensa

+ Los pronosticos siempre son erroneos ( como los
del tiempo)

Estadisticas del pasado para predecir el futuro
Predice el resultado del juego

Espectador vs. entrenador

Dificultades (NP, stock outs, one offs)

NO es una ciencia precisa

Un pronostico malo es mejor que ningun pronostico
Es un proceso de aprendizaje y mejora continua

® & & 6 o6 o o



Comienzo

+ Realizar un brainstorming

* /Qué puede hacerse para mejorar la precision
del pronostico?

¢ Dividirse en grupos
+ Nombrar un delegado
¢ Tomar nota en un rotafolio



Como mejorar el Pronostico

Asignar a las personas adecuadas

Proporcionar herramientas

Pronosticar voliumenes y variabilidad

Complementar estadisticas con inteligencia de mercado
Entender como marketing causa obstaculos, etc

Utilizar la conexidn con el cliente siempre que sea posible
Establecer un proceso

Documentar las estimaciones

Medir el rendimiento

Analisis de las causas de raiz



® & 6 & 6 o o o

Beneficios de Mejorar el
Prondstico

Mejora del servicio al cliente

Mejores compromisos

Mejores relaciones con los clientes

Crecimiento de Ventas

Reduccion del Stock de reserva

Reduccion de obsolescencia

Reduccion de costos de manufactura y distribucion
Presupuesto mas efectivo




Planeamiento de la Demanda

+ Comenzar con el pronostico

+ Agregar el nivel ( familia) simplifica los datos
+ Agregar la intencion estratégica

¢ Controlar los recursos

+ |dentificar brechas / oportunidades

+ Decidir hacia donde ir (lograr consenso)

+ Alinear los recursos hacia ese objetivo

¢ Comunicarse con la cadena de provision.

+ Elemento clave en el proceso POV



Revision de la Demanda

¢ Entrada

Planes del Cliente / Nexos
Barras de Demanda
Inteligencia de Mercado
Proyecciones Estadisticas
Inventario del Canal de
Distribucion

Gerenciamiento del Producto

e Fase Dentro / Fuera (In/Out)
e Precio, Promociones e incentivos

Historia & Estacionalidad

+ Salidas

sIinforme de la Demanda
sRazones para los cambios

sEstimaciones , Vulnerabilidades
& Oportunidades

sBases para la serie integrada de
numeros de planeamiento



Planeamiento de Ventas

¢ Comenzar con el informe de demanda
acordado

+ Convertirlo en objetivos de ventas/producto
detallado

* Procesar para identificar la demanda no
planificada



Fuerza de Ventas

* Medir la efectividad de detallar el volumen
de ventas

¢ Utilizar la fuerza de ventas como fuente de
Inteligencia de mercado

+ Considerar incluir el proceso de pronostico

¢ Chequear si el incentivo de planificacion
resulta contra productivo



Proximos pasos del Equipo de
Tarea

¢ Comprension del test, ajustarse a lo definido

¢ Crear disefo, consultar, tomar linea de base de ser
posible

¢ Confeccionar borradores de politicas y
procedimientos, mostrar copia

+ Obtener aprobacion, educar a los usuarios, lanzar el
proceso

¢ Pasarselo a los usuario,observar, cerrar tan rapido
como sea posible
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Resumen

Unica fuente de informacion del mercado en la
cadena de abastecimiento

Pronostico vs. Planeamiento de la demanda
Procesos formales, rol de la gerencia, ciclo mensual
Rol en el proceso global POV

Control de ejecucion vital |

Fuerza de Ventas

Mediciones de performance, mejoras continuas
Evaluacion del Entrenamiento




Planeamiento de Capacidad /
Recursos

Descripcion General
Educacidon de Lanzamiento

Anexo V




Modelo de Negocios
Procesos de Base

PLANEAMIENTO DE CAPACIDAD / RECURSOS

Propdsito;

Desarrollar e implementar un proceso de planeamiento de capacidad en el
cual la capacidad planeada, en base a la produccion demostrada, se
encuentre en equilibrio con la capacidad requerida. Se usa un proceso de
control de capacidad para medir y administrar los requerimientos de
recursos, y si corresponde, la cantidad de trabajo y los niveles de espera.

Participantes Sugeridos Mediciones de Desempefio
Ingenieria Industrial, Manufactura, | Entrada a los centros de trabajo,
QA, Gerencia de Materiales, Salida de los centros de trabajo.

Finanzas y Ventas.




Objetivos del Planeamiento de la
Capacidad Aproximativa

Define los recursos criticos que afectan las ventas y/o 10s
planes de abastecimiento

El plan de capacidad aproximada se basa en el volumen
proveniente del Informe de Demanda (DS), del Programa
Maestro de Ingresos (MAS), del Plan de Abastecimiento, etc

Se requieren recursos de base amplia para sustentar las
necesidades a largo plazo del negocio

Comprender las amenazas o barreras tipo cuello de botella
para el exito en la ejecucion del plan de abastecimiento



Principios Claves del
Planeamiento de la Capacidad

+ La capacidad planeada se funda en la capacidad
demostrada

+ La unidad de medida de la capacidad es
generalmente HORAS

+ Un planeamiento valido requiere una capacidad
planeada para estar en equilibrio con la capacidad
requerida

¢ Asegurar un proceso eficaz de administracion de
recursos



Planeamiento de Operaciones y
Ventas

REVISION DE LA

ADMINISTRACION
DEL NEGOCIO Z: \‘/ ‘

ULTIMA OPINION Y
RECOMENDACION \
ESTRATEGIA

MPENO DEL PLAN DE NEGOCIOS REVISTON DE LA
ADMINISTRA-

CION DE
PRODUCTOS

REVISION DEL
ABASTECI-
MIENTO

REVISION DE
LA DEMANDA




Planeamiento de la Capacidad
en el Modelo de Negocios

¢+ POV es un elemento principal en el proceso Global

= La Aprobacion del Informe de Demanda (DSA) y el Plan de
Abastecimiento deben considerar los requerimientos de Capacidad

= Proyectar los requerimientos de recursos en el largo plazo.

= Definir los escenarios y las alternativas para administrar los recursos
criticos

= Asegurar la viabilidad de los recursos criticos para ejecutar los
planes

= Pulir y equilibrar el Abastecimiento para satisfacer la Demanda y
para obtener reducciones de costos

* Los requerimientos de capacidad y la capacidad disponible deben
expresarse en los mismos términos a fines comparativos



Recursos Claves

Razones para Rastrear:

Cuello de botella
No se puede descargar

Largo tiempo total de
procesamiento para cambiar la
Capacidad

Sensible a la mezcla (mix)
Entrada

Nuevos Productos
Costoso para sub-utilizar
Lineas de flujo

Ejemplos:

Equipo de Produccion
Gente
Habilidades especiales



Asignacion de la Capacidad




Planeamiento detallado de la
Capacidad

Liberacion de 100 100

Ordenes Planificadas

SECUENCIA DE TRABAJO

PARTEN®: DESCRIPCION DE PARTE
8052 ARM

N° CE’;:E—RO OPERACI INICIO |FUNCION CRONOGRAMA DE

REGLAS DE PROGRAMACION
*TIEMPO DE DESPLAZAMIENTO
*LEVANTAR Y SACAR

OPN. |TRABAJO __ IA-MIENTO > PROGRAMACION
05 | 14 | oo | 25 | 10 DE OPERACIONES

10 | 40 |VEOR| 50 | .25

CENTRO DE TRABAJO

REQD | PLANNED REQUIRED vs. PLANNED CAPACITY WORK CENTRE No. 40 | DESCRIPTION: DRILLS |DATE: 22/2
CAPACITY | CAPACITY
(HRS) (HRS) 50 100 150 o | o o
113 112 JOBS CURRENTLY AT THIS WORK CEN
123 112 145 | 4422 | SLEEVE-RET | 26 50 | 20/2 | 23/2 | 15/3 0 7.6 50
100 112 138 | 4897 | CONNECTOR | 16 | 90 | 22/2 | 24/2 | 20/ | 2.2 | 326 | 62
145 125 142 | 3517 | COUPLING | 30 | 50 |24/2 | 27/2 | 15/4 | 37 | 285 | 50
120 125 148 | 3672 | SVSHOE | 15 | 70 |o02/3 | 06/3 | 05 | 34 | 197 | 38
93 | 884
140 125
JOBS COMING TO THIS WORK CENTRE
75 100 140 | 8052 ARM 100 | 10 | 202 | 2472 | 2822 | 0 | 250 | 14
115 125 136 | 4287 | COLLAR 50 | 20 | 232 | 20/2 | 13/5 | 26 | 622 | 30
140 125 130 | 1914 | VALVEBODY | 50 | 70 | 01/3




Planeamiento Detallado de la
Capacidad

Capacidad . — } — — o e e e e e e e e e e = I

RECIBOS - ORDENES
PROGRAMA- PLANIFICA-
DOS DAS




PLANEAMIENTO DE CAPACIDAD ILIMITADA

N

Semana 1 2

PLANEAMIENTO DE CAPACIDAD LIMITADA

+1

HORAS ESTANDAR
w N (o o

0= o vt - - = =CapACIdAd

HORAS ESTANDAR

Semana 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10



Proceso de Administracion de
Recursos

¢ Revision Semanal

= Los Planificadores y el Centro de Trabajo Manufacturero / el Gerente
de Linea (a decidir) son responsables de la Capacidad Planeada

¢ Revision Mensual

= La Capacidad Planeada a partir de la Revision Semanal actualiza la
base de datos de la Capacidad Aproximativa

= Informacion totalmente integrada y dirigida = Responsabilidad
= Totalmente incorporada dentro de la Revision del Abastecimiento
= Temas resueltos mediante un Proceso de 5 Pasos




Resumen

+ El Planeamiento de la Capacidad Aproximativa es
una herramienta clave para sustentar el
Planeamiento de Operaciones y Ventas (POV)

¢ Proyectado para ser util; no preciso

¢ Se centra en los recursos criticos

+ Se basa en una combinacion de teoria y criterio
+ Revision mensual de lo real versus lo planeado
+ Informar la toma de decisiones durante el POV
+ No aceptar planes no viables






Serviclo al Cliente
(Externo e Interno)

Descripcion General
Educacidon de Lanzamiento

Anexo VI
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Comienzo

Realizar un brainstorming.

Identificar una Compaiiia u Organizacion
reconocida por su excelente servicio al cliente.

Identificar y explicar las razones por las que la
compania elegida tiene esta imagen.

Dividirse en grupos.

Jrup @ o
Nombrar un lider. a
Definir qué es un cliente. g

Presentar los resultados en el rotafolios.



Un Cliente es ....

¢ Toda persona, grupo u organizacion a la que le
proveemos:

¢ Productos
¢ Serviclos

¢ Informacion



Concepto de Cliente Interno

+ Las filosofias para mejorar la satisfaccion del cliente externo se
sustentan en que todas las conexiones internas “cliente-proveedor”
funcionen bien.

¢ Uds. proveen productos y/o informacion, por lo tanto su proveedor
Interno es también su cliente interno.

El rol del equipo de tareas incluye:
= Alentar a los demas a considerar quiénes son sus clientes internos.

L 2

J_ Jas relaciones con el cliente interno.

= Hacer uso de los sistemas de sustentacion existentes (Excelencia en
el Desempefio) para lograrlo.

+ jiiRecuerden gue sus clientes externos no estaran satisfechos si no lo
estan sus clientes internos!!!




| a atencion focalizada en el cliente es
el centro del cambio cultural

Cambio cultural de:

Fragmentado a Integrado !
Independiente a Interdependiente .. r. ~
Atencion focalizada en lo Funcional a la atencion
focalizada en el Cliente

Resistencia al cambio a Bienvenida al cambio
Reactivo a Proactivo

Anticiparse a las Expectativas del Cliente y Superarlas
Mejorar la confianza y las comunicaciones

Tanto las conexiones hacia arriba como las conexiones hacia
abajo de la cadena son SUS clientes



Modelo de Negocios
Procesos de Base

SERVICIO AL CLIENTE ( Interno y Externo )

Propésito:

Establecer un proceso para identificar las cambiantes necesidades del cliente
y responder a ellas, ya sea que el cliente sea externo o interno. Desarrollar e
Implementar un proceso que garantice gque la entrada y la entrega del pedido
estéen integradas con los planes de demanda y la administracion del
inventario. Los procesos deben establecer la ejecucion efectiva del
cumplimiento con el pedido, la documentacion y la entrega para asegurar
inicialmente un 95% de entrega en tiempo y forma segun la fecha de entrega
requerida por linea de pedido (externo e interno).




¢ Qué es Servicio al Cliente?

¢95% de desempeiio en la entrega?

¢Compromiso = Pedido?

¢ Flexibilidad?

¢El Cliente es el Rey?

Fascinacion proactiva con el negocio de nuestro cliente.

Decision de entender las necesidades de nuestro cliente.
Concentracion de recursos para resolver problemas con el cliente.
Necesidad de reformar nuestras operaciones seglin sea necesario.
Mejora continua inexorable del desempenio.

Nuestro rol es ayudar a nuestro cliente a alcanzar sus metas.



Servicio al Cliente

¢Quién es el cliente?
¢ Qué quiere realmente el cliente?

¢ Qué procesos actuales tenemos para identificar
oportunidades y ofertas de nuevos servicios para
crear una ventaja competitiva?

Necesitamos hacer elecciones claras con
respecto a nuestra oferta de servicios



Servicio al Cliente

+ Redisenar continuamente los procesos, las
responsabilidades, y la organizacion de recursos
para sustentar la oferta de servicios.

¢ Administrar estos cambios eficazmente.

¢ Asegurar gue nuestra gente conozca las
politicas y las metas.

¢ Confiar en nuestra cadena de abastecimiento
Interna.

+ |_ealtad al cliente, mas negocios.



Satisfacer al cliente es mas que
“Entregar en Tiempo y Forma”

+ Realizar un brainstorming

¢ Enumerar los diferentes elementos de
la satisfaccion del cliente en su
negocio (cuantificable y no
cuantificable)

* Dividirse en grupos
¢ Nombrar un lider
¢ Tomar nota en el rotafolios



Esquema de Tareas y Division
en Fases

¢+ Comenzar ahora .....
= ;Quién es el Cliente?
= Comprender el “Servicio al Cliente” (encuestas)

= Definir los elementos y la politica del servicio al
cliente

= Definir los procesos de revision interna formal
corrientes



Esquema de Tareas y Division
en Fases

+ Luego...
¢ Clientes externos:
= Compromiso con el pedido / ingreso del pedido.
= Administracion de los cambios en la demanda.
= Disponible para Entrega.
= Comunicaciones con el cliente.
= Recepcion y despacho del pedido.
= Documentacion.
= Distribucion.
+ Clientes internos:
= Administracion de los cambios.
= Comunicaciones.
= Acuerdos de nivel de servicios.
= Encuestas corrientes.



Integracion del Equipo de
Tareas

+ Este equipo de tareas necesita trabajar en estrecha relacion con:
= Comunicacion y Educacion
= Gerencia de Demanda
= Ejecucion del Plan de Ventas
= Programa Maestro
= Administracion de Inventario
= Precision de Datos

+ Las fallas en los datos o en cualquier otra parte del proceso pondran en
riesgo nuestra habilidad de satisfacer confiablemente al cliente

+ Laextension del servicio al cliente estara limitada por el progreso y el
exito de los otros equipos de tareas



¢ Donde se encuentran con el
cliente?

_ _ _ Distribucion Inventario 100%
¢Inventario vs. Tiempo total de procesamiento? 0

Terminacion

Fab.granel 75%
Fab.quimica
Compras 50%
Desarrollo
del Negocio Proceso de Valor Agregado oy
0

0%




Cadena de Abastecimiento
Tradicional

Proveedor Organizacion Cliente

> Comprador Ventas s»> Comprador

Unico punto de contacto entre organizaciones



Cadenas de Abastecimiento
Competitivas

Proveedor Organizacion Cliente

Multiples puntos de contacto entre organizaciones



El Servicio puede ser una
Fuente de Ventaja Competitiva

No todos los clientes son iguales (todos importantes,
algunos muy importantes)

No todos los clientes tienen las mismas necesidades.

El concepto de “Unica medida” desperdicia recursos v,
peor aun, desperdicia una oportunidad de ofrecer un
servicio muy especial a clientes muy importantes.

Ofrecer un servicio diferenciado requiere:
= Integracion de toda la Cadena de Abastecimiento.
» Capacitacion y Disciplina.
» Sistemas / buena informacion.
= Politicas y Procedimientos.
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Resumen

El servicio al cliente es un elemento principal en el disefo total
Comprender el verdadero requerimiento del cliente.

Los clientes internos también son importantes.

Formalizar las politicas de servicio al cliente.

Utilizar para crear ventaja competitiva.

Los usuarios deben confiar en el “sistema”.

El control de la ejecucion es vital.

La administracion de los cambios es vital..

Las medidas ayudaran a diagnosticar las causas de raiz.






Administracion de Inventarios

Descripcion General
Educacidon de Lanzamiento

Anexo VI



Administracidn de Inventarios
Objetivo

Desarrollar e implementar un proceso que garantice que los niveles
de inventario sean consistentes tanto con el plan de negocios como
con los objetivos de servicio al cliente. Las responsabilidades
Incluyen todos los inventarios (materias primas, trabajo en proceso,
productos terminados y en transito) y los requerimientos de
Inventario de reserva relacionados. Desarrollar un proceso para
manejar el inventario obsoleto



Administracion de Inventarios

El inventario es una inversion para la Organizacion.

Demasiado inventario: se puede perder la oportunidad de invertir en otras areas e
incrementar el capital de trabajo.

Poco inventario: se puede perder una venta (potencialmente perder el cliente).

Nuestro objetivo es tener lo suficiente para alcanzar las metas de nuestro servicio
al cliente (suministrar cumpliendo con la demanda) en forma rentable.

El equipo gerencial de inventario global ha creado pautas para:
= Compras
= Estrategia de stock
s Obsolecencia
= Consignacion
= Mejoras continuas



Mejoramiento continuo de
Inventario

= Socio con los proveedores mas importantes.

= Revisar continuamente la frecuencia de los envios asi como las formas de transporte.
= |dentificar oportunidad de enviar en cuarentena.

= |nvestigar si es posible aplicar algun programa de postergacion.

= Incrementar la velocidad de manufactura y puesta a punto de las maquinas.

= Asegurar que los registros de inventario se mantienen con un 97% de exactitud.



Producir para almacenar

AYAVAVAVAVAVAVAVAVAN
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z « PLAN DE PRODUCCION

i U U U N U Y . \a W X

INVENTARIO DE 3 PLAN DE VENTAS

- Dias de Inventario

- Stock de Seguridad

- Inventario Obsoleto



Estrategia de Inventario

u

MINIMIZAR
COSTOS




Actividades Claves para la
Administracion del Inventario.

Educar y preparar a los usuarios para revisar factores de planificacion y
manejar inventarios en el dia a dia.

Crear el proceso que garantice que se revisan las politicas de inventario
en cada nodo en la cadena de abastecimiento para asegurar el logro del
objetivo general de la Organizacion.

Revisar el inventario estratégico y las politicas de inventario de reserva.
Optimizar y reducir los niveles de inventario.

Reducir lo obsoleto.

Foco en la mejora continua.



Actividades Claves para la
Administracion del Inventario

Determinar las lineas directivas para establecer los tamafios de los lotes,
inventarios de reserva , y niveles de objetivo de inventario.

Desarrollar un analisis de causa raiz para resolver niveles de inventario
no apropiados

Definir una clasificacion ABC que funcione conjuntamente con un equipo
de funcionamiento cruzado

Desarrollar e implementar una politica / procedimiento de Administracion
de inventario a nivel local.



Politica de Administracion del
Inventario — Informes Claves

Definir responsabilidades y lineas directivas para ejecutar las estrategias del inventario.
= Lanzamiento de nuevos productos y extensiones de linea
= Nuevos mercados
= Promociones
= Temporada
= Licitaciones

Definir responsabilidades para las mediciones del desempeiio del inventario.

Definir las reglas y pertenencia para mantener y transportar productos producidos hacia
los planes de abastecimiento.

Definir relaciones entre las actividades de planeamiento de inventario y los objetivos
de dias de inventario de la organizacion.



Analisis ABC
Criterio de clasificacion

A 20% 80%

B 30% 15%

C 50% 5%




Analisis ABC
Criterio de clasificacion

Incluir otros conceptos:

= Volumen anual en dolares 0 $ de las transacciones para un item.
= Costo por unidad.

= Tiempo total de procesamiento.

= Requerimientos de almacenaje para un item.

= Vida de estanteria.

= Producto nuevo.

= Productos que salvan vidas.



Determinacion de grupos de
productos

Para la determinacion de grupos de productos tener en cuenta:

eAgrupar con un nombre generico.

*En este grupo colocar productos de la misma familia, agrupando
por alguna caracteristica similar de los productos involucrados.

sFormar tantos grupos como sea necesario.



Analisis de mejoras

Equilibrio de Riesgos contra la incertidumbre de

= La demanda

= El abastecimiento
Comprender razones
Comprender el impacto de

= El costo del inventario

= jMinimizar! jEstar alerta!
Inventario de Reserva
Plan de accion para
quitar/reducir
Revision frecuente



Stock de Seguridad

* Dependen de:
= Tlempos totales de procesamiento acumulativos.
= Objetivo de los Servicios al Cliente
= Precision del Inventario
= Vida de Estanteria.
= Clasificacion ABC
= Variabilidad del Proveedor
= Estrategia de Marketing



Stock de Seguridad

+ Definidos de acuerdo con marketing, planeamiento,
manufactura y finanzas y aprobados por la
administracion

+ Definir una politica interna que incluya las
responsabilidades y calculos de los niveles de
Inventario



Nuevo Inventario

¢ Determinacion de los tiempos de reposicion para
obtener los dias de abastecimiento.

+ Relevar la informacion en cada deposito,
evaluando el impacto sobre el cliente de los
productos elegidos.

¢ Obtencidn de un nuevo stock de inventario



Responsabilidades de la
Administracion del inventario

¢ Administracion:
= Implementar un proceso de demanda efectivo que garantice una
mejor precision del prondstico, servicio al cliente y a su vez
optimice los niveles de inventario.

= Responsable de sus propios niveles de inventario.
= Recomendar niveles de inventario de reserva
¢ Centro de Planeamiento:
= Responsable en forma general de todos los inventarios.
= Implementar / mantener los niveles de inventario de reserva

+ Manufactura:

= Inventarios de Materias Primas e Intermediarios (carga,
ingrediente activo)




Otras actividades de la
Administracidon del Inventario

» Revisar procesos relacionados con inventarios
obsoletos.

» Revisar procesos para incluir otros inventarios
como:
= Materiales promocionales

= Repuestos
= Abastecimiento para Control de Calidad y Manufactura

s Oftros



Revision de Obsolecencias

« [dentificacion inicial de items de inventario potencialmente para
destruccion

« Asignacion de responsabilidad financiera por esos items.

* Provision de reserva.

* Blsqueda de alternativas para la baja del inventario, si las hubiera.
e Ejecutar las bajas de inventario y la remocion fisica de items
obsoletos del almacen.

« Analisis de las bajas de inventario pasadas a fin de identificar y
resolver causas raiz.



Inventarios - Definiciones

* Inventario Obsoleto: es aquel inventario que, por su naturaleza, no tiene valor de recuperacion
para la afiliada, incluye items tales como:
- Stock discontinuado
- Materiales rechazados
- Obsolescencia tecnologica, ocurre cuando el inventario se vuelve obsoleto debido a
la introduccion de una nueva tecnologia.

* Inventario en Exceso: comprende aquellos items que tienen uno 0 mas afnos de requerimiento
de presupuesto actualmente en stock.

eInventario de Riesgo: se define como aquel inventario que tiene o se planifica que tenga, seis
meses 0 menos de fecha de vencimiento previos a su venta.



Inventario Obsoleto

Predecir con informes de diagnoéstico
= Movimiento lento
= Vida de Estanteria (el tiempo durante el cual un producto puede ponerse en venta)
= Inventario en Exceso

Vender vs. Tirar a la basura

Retornar la mercaderia a manufactura para reprocesar

Donacion, destruccion



Inventario Obsoleto - Reportes

Con el objetro de minimizar inventarios obsoletos enviar
con una frecuencia mensual la informacion que compone
la reserva de Inventario a cada responsable a efectos de
tomar las decisiones que eviten llegar a la obsolescencia.



Resumen

Responsabilidad de coordinar la definicidn de los Inventarios de
Reserva en toda la organizacion.

Seguir los procesos establecidos.

Asegurar gue los niveles del inventario cumplan con las
proyecciones del plan de negocios y los objetivos del servicio al

cliente.
Evaluar y monitorear el stock de seguridad de manera constante

Mejora continua



Introduccion de Nuevos Productos
(NPI)

Descripcion General
Educacidon de Lanzamiento

Anexo VIII




Modelo de Negocios
Procesos de Base

INTRODUCCIONES DE NUEVOS PRODUCTOS (NP) / NUEVAS
ACTIVIDADES (NA)

Proposito:
Disefar e implementar un proceso gque asegure que las introducciones de nuevos
productos / nuevas actividades, se integren en toda la cadena de abastecimiento.
Esto incluye asegurar que los nuevos productos / nuevas actividades estén
totalmente terminados en el horizonte de prondstico a 24 meses, y que haya un
enfoque formal para pasar del pronéstico al lanzamiento..



Desarrollo e Introduccidn de
Nuevos Productos

C
L

‘ DISENO DESARROLLO FABRICACION CORRECCIONES

PARTICIPACION DEL CLIENTE

EQUIPO DE
PROCESO
INTERFUNCIONA

m — Z [T




El Enfoque Integrado

Adecuado a la estrategia
Generalidades y comparacion
Prioridades y recurso

INTEGRACION DEL
NEGOCIO

POV

CONTROLY INTEGRACION
VISIBILIDAD DEL <, > DE PROYECTO/
PROYECTO rmEEE
ABASTECIMIENTO

Asignhacion de recursos
impacto sobre la demanda/plan de cadena de abastecimiento
efecto sobre el negocio actual

Administracion del proyecto,
personas, procesos, herramientas



Proceso de Planeamiento de
Nuevos Productos

MANAGEMENT
BUSINESS

REVIEW Q
LATEST VIEW &

RECOMMENDATION

STRATEGY
BUSINESS PLAN
SUPPLY PERFORMANCE PRODUCT ESTRATEGIA
REVIEW MANAGEMENT
FINANCIAL APPRAISAL REVIEW

’

ADMINISTRACION J“,fl;@'gﬁg.‘g’,ﬁ S
COMERCIAL Y
RENTABILIDA Y

FILTRADO DE

I SELECCION

t ordinaci ,
el Product DMINISTRACION
DE RECURSOS

Plan de

LANZAMIENTO

DEMAND
REVIEW

ADMINISTRACION DEL
PROYECTO




Proceso Actual de Introduccion
de Nuevos Productos

Foco de atencion no claro y a corto plazo

Reactivo en vez de proactivo

Depende en gran parte de redes de conexiones personales
Carece de comunicacion coordinada y consistente

Focos de excelencia sin integracion formal

No dispone de un sistema formalizado para administrar o
realizar un seguimiento del estado de los proyectos

Nivel inconsistente de atencion a nuevos proyectos,
dependiendo de la importancia percibida



¢ Im
¢ Im
* Im

Impactos de los Nuevos

pacto so
pacto so
Dacto so

Productos

ore la Estrategia de la Compaiiia
ore las Finanzas de la Compania
ore la Cadena de Abastecimiento

= Necesidad de Integracion en el planeamiento

s Necesidac

¢ |mpacto so

de Coordinacion en toda la cadena

ore la Cadena de Demanda



Nuevos Productos / Nuevas
Actividades — Proposito

Estandarizar el proceso utilizado por la division para introducir nuevos
productos y actividades

Proporcionar visibilidad al proceso y permitir la mejora continua

Proporcionar un Unico depaosito para la informacion clave de nuevos productos /
nuevas actividades, que sea accesible para toda la cadena de abastecimiento

Crear un informe de nuevos productos / nuevas actividades que mejore la
habilidad del responsable del proceso para revisar rapidamente las excepciones a
las métricas claves de nuevos productos / nuevas actividades

Mejorar la integracion de la informacion sobre nuevos productos / nuevas
actividades.

Crear una serie estandar de criterios de revision en momentos especificos para
proporcionar mejor visibilidad del progreso de los Nuevos Productos / las
Nuevas Actividades



El Tiempo es la Nueva Fuente
de Ventaja Competitiva

“Si usted y yo estamos compitiendo y yo puedo
Interpretar el mercado mas rapidamente, fabricar
muchos productos diferentes en las mismas lineas,
cambiar de uno a otro instantaneamente y con un
costo bajo, obtener las mismas ganancias a corto y a
largo plazo, y presentar nuevas ofertas mas rapido
que usted - o puedo hacer la mayoria de estas cosas —
entonces yo gano.”

Fuente: Thomas A Stewart, Japan's Hot New
Strategy, Fortune, Septiembre 1992



Planeamiento y Ejecucion de
Ventas

Descripcion General
Educacidon de Lanzamiento

Anexo X




Modelo de Negocios
Procesos de Marketing

EJECUCION DEL PLAN DE VENTAS

Proposito:
Desarollar procesos, procedimientos y medidas para asegurar que los
objetivos y los planes operativos de ventas estén alineados con el
informe de demanda aprobado por el Gerente General en la reunidn
mensual de POV. Asegurar que la demanda anormal sea identificada
antes de hacer reservas / comprometerse, y que se utilice un proceso
formal de administracion del cambio para decidir como satisfacer o
comprometerse con la demanda anormal.




Ejecucion del Plan de Ventas

CONTROL DE LA DEMANDA

— ADMINISTRACION DE LA DEMANDA
ANORMAL

RECEPCION DE PEDIDOS Y COMPROMISO
DE ENTREGA




Ejecucion del Plan de Ventas

+ Las metas y el Plan Operativo de Ventas estan
alineados con el informe de demanda

+ Se identifica la demanda anormal antes de hacer
reservas 0 comprometerse

* Proceso formal para decidir como satisfacer /
comprometerse con la demanda anormal

+ Manejo de los cambios, en lugar de ser manejados
por los cambios



Ejecucion del Plan de Ventas

¢ Comienza con el informe de demanda acordado

+ Objetivos de ventas / producto convertidos al
detalle

+ Medir efectividad de promocion vs volumen-
objetivo

¢ Utilizar la fuerza de ventas como fuente de
Inteligencia de mercado

¢ Participacion en el proceso de pronostico

¢ Chequear si el esguema de incentivos es
contraproducente



Alineacidon con los Clientes

e

cAhora?

Compafia m

iFuturol

e Lenguaje Comun
» Informacion sobre su af

fiscal _ Obj etivos
__ Cliente

Compafia

° Medidas Comunes
» Servicio al Cliente
» Ganancia del Cliente

e Logistica Comun

comunes

Cliente




Planeamiento en Colaboracion - Progreso

] « Revisién Conjunta del Prondstico
Planeamiento Integrado « Acuerdo conjunto sobre los planes de

Yy Reposici()n negocios y la estrategia de inventario
« Actividades conjuntas de mejora

e Participacion mutua en planes a largo plazo

e Informacion completa en la estrategia a largo
plazo

« Actividades conjuntas de mejora

» Proceso acordado para la administracién del inventario

Sociedad Comercial

Inventario « Disponibilidad mutua de la informacién y los planes en
N | sistemas conjuntos
Co-administrado « Presentacion de cronogramas de proveedores y presentacion

| de prondsticos.

Inventario » Proceso acordado para el manejo del inventario

I\/Ianej ado por — problema del proveedor!
el Vendedor e Presentacion de cronogramas de proveedores

Intercambio = Habilidad para visualizar la informacion del cliente
e = Sin proceso de administracion
d . e
Datos » Posible disponibilidad en Internet

Tiempo



Planifigue la Venta, luego
Venda el Plan...







Programa Maestro

Plan de Entrenamiento

Anexo Xl



Estrategia de la Cadena de
Abastecimiento

MINIMIZAR LOS
COSTOS




Modelo de Negocios
Proceso de Planeamiento

PROGRAMA MAESTRO

Objetivo:
Transferir los planes de abastecimiento aprobados por POV a los programas de
abastecimiento. Manejar los programas maestros asegurando que se
correspondan con el plan de abastecimiento dentro del nivel de tolerancia
definido y dentro de los objetivos de estabilidad, y asegurar que la logica del
programa maestro (ejemplo de consumo del plan, periodos maximos -time
fences-) satisfaga las necesidades del negocio. Administrar los cambios
aplicados al Programa Maestro en respuesta a los cambios en las necesidades
del cliente 0 a las capacidades de abastecimiento, y optimizar el uso del
inventario y de los recursos de abastecimiento.



Campo de Accion del Programa
Maestro

Administrar el programa de la actividad de distribucion de la
reposicion

Administrar la programacion de las actividades de produccion y
compra

Transferir los planes de abastecimiento aprobados por POV a nivel
familia a programas de abastecimiento de items terminados

Administrar los cambios al programa maestro como respuesta a
cambios en las necesidades del cliente o en la capacidad de
abastecimiento

Optimizar el uso de los recursos de inventario y abastecimiento.

Adherir al criterio local de planeamiento de negocios y a las politicas
de la division de amplias cadenas de abastecimiento
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Principios del Programa
Maestro

Mantener los programas vigentes.
Integracion entre Marketing, Distribucion y Produccion.
Actualizacion minima del programa — semanal.
Describir detalles de los items y cantidades.
Administrar los cambios por ej. Reglas de tiempos maximos.
Administrar por excepcion.
Administrar lo Disponible para Compromiso de entrega.
Maneja la adquisicion de:

= Materiales

= Trabajo

= Capital

= Oftros recursos



Principios del Programa
Maestro

Base para hacer validas los compromisos de entrega al cliente.
Base para mantener el inventario.

Base para el trabajo directo e indirecto.

Base para los requisitos de ingenieria.

Base para los recursos de Control de Calidad.

Mantener las prioridades vigentes.

Medir el desempefio de Manufactura y Marketing para cumplir los
compromisos de los planes basicos de operacion de la compaiiia.

Asegurar programas optimos para produccion y compras.



El Programa Maestro............

+ Desacopla el abastecimiento de la demanda

+ Regula el abastecimiento para satisfacer la
demanda

* Permite el aumento / reduccion del inventario y
/ o del Libro de Ordenes

El Maestro de todos los Programas




Programa Maestro de Produccion
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Impactos en el Programa
Maestro

Sobreventa de Productos.

Retiro de Productos.

Lanzamiento de Productos.
Demanda anormal.

Ordenes reducidas / canceladas.
Cambios en el abastecimiento.
Ajustes al inventario.

Cambios en los parametros de planeamiento.
Cambios en la politica de negocios.
Estacionalidad.

Temas de ejecucion.

Decisiones de POV.



Sintomas de un Programa
Maestro Exagerado

Plan de capacidad sobrecargado.

Compromisos de entrega increibles de ordenes del cliente.
Inventarios excesivos.

Acelaramiento ineficaz de los despachos.

Falta de responsabilidad.

¢Qué acciones llevar a cabo?
= ¢Cuando estara disponible el material?
= ¢Cuando habra capacidad suficiente?
= Comunicar el nuevo programa



Comprender la Cadena de
Abastecimiento / Demanda

¢ Abastecimiento
= ¢Cuales son los pasos en la Cadena de Abastecimiento?
= ¢Cuanto tiempo se requiere?
= ¢Cual es el costo/ Valor Agregado?
= ¢Hasta que paso en el Proceso hay tareas compartidas?

= ldentificar los tiempos maximos / zonas que inhiben un grado de
respuesta costo-efectiva

¢ Demanda

= ¢Cudles son las corrientes de Demanda y el grado de respuesta
requerido?

= ¢Donde se satisface al Cliente?

ESTRATEGIA DE LA CADENA DE ABASTECIMEINTO



Mapeo del Proceso/Satisfaccion del Cliente

< TIEMPO MAXIMO DE LA DEMANDA

TERMINADO

SEMI-TERMINA

N
o
% COMPLETO

COMPRAS

DISENO

-6 -5 -4 -3 -2 -1 0
TIEMPO MAXIMO DE ABASTECIMIENTO >




Tipos de Ordenes

¢ Orden Planificada.
¢ Orden Planificada Confirmada.
¢+ Orden de Produccion / Embarque.




Administracion del Cambio — Tiempos
Maximos de Abastecimiento

CAMBIOS DE AREA NEGOCIABLE AGREGAR &
EMERGENCIA CAMBIAR
[ -
ESTABILIZAR MATERIAL PEDIDO PLANIFICACION
CON CONFIRMACION FUTURA

DE CAPACIDAD

@NOSTO 2

HOY

Modificar el programa dentro del periodo estable puede causar
un incremento en el costo y la falta de una respuesta efectiva

Haciendo una planificacion futura se reducen las restricciones para
@ Incrementar el grado de respuesta costo-efectiva




Administracion dentro del Tiempo Maximo

Periodo Estable:Administrar la
Demanda para Ajustarse al
Abastecimiento ..
1 i 2 3 i 4 5 6 7

: < >

: Periodo No Estable:
Administrar el Abastecimiento
para ajustarse a la Demanda

A
La Demanday el Abastecimiento deben alinearse a los
periodos en el que nos encontremos, ambos se benefician
al reducir los tiempos totales de procesamiento y en la
respuesta a los cambios permitidos en la demanda




Tiempos Maximos MPS

FIJO NEGOCIABLE ABIERTO
Semanas 0-4 Semanas 5-12 Meses 4 — 24
Ordenes de Ordenes Ordenes
Produccion Planificadas Planificadas
Confirmadas Confirmadas
—— e I

Periodo Estable

(No se permiten cambios en

el plan de abastecimiento)

Periodo No Estable

(Sl se permiten cambios en el plan

de abastecimiento)

<

Aumento de Estabilidad




*
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Frecuencia del Programa
Maestro

Mensual como parte del proceso de POV

Semanal para responder a los cambios del
mercado

Puede hacerse con mas frecuencia
No se puede “poner al dia con lo programado”
Debe reflejar las capacidades verdaderas

Un aumento en el programa maestro requiere
un aumento en los recursos

Un MPS irreal lleva a un servicio deficiente al
cliente



Criterio de Diseno del MPS

Extension del periodo de tiempo
= Diario
Horizonte de Planeamiento
= Tiempo total de procesamiento acumulativo
= Planeamiento de la Capacidad
= Negociaciones / visibilidad del Proveedor
= Planeamiento del negocio Integrado / eventualidades.
Frecuencia de revision
= Continua- cambio
= Semanal - total
No a fechas vencidas
Técnicas de control
= No a la reprogramacion automatica
= Ultilizar 6rdenes planificadas confirmadas



Beneficios de un Programa
Maestro estable

+ Mejor servicio y relacion con el cliente

+ Confianza en el sistema

+ Unico plan estable

¢ Control

¢+ Inventario Reducido

¢ Cambio Reducido

+ Mejor planeamiento / compra de materiales
+ Menos trabajos precipitados

+ Menos estrés






Planificacion del Requerimiento de
Materiales

Nuestra participacion en su
funcionamiento.

Anexo Xl



Modelo de Negocios
Procesos de Manufactura

PLANEAMIENTO DE MATERIALES - MRP

Objetivo:

Desarrollar e implementar un proceso, que brinde en detalle los
materiales requeridos para respaldar el Programa Maestro (MPS).
El plan de requerimientos de materiales utiliza informacion
proveniente del Programa Maestro (MPS), de las listas de materiales, el
stock disponible y de los futuros ingresos, para determinar en detalle
los materiales que se utilizaran.



Planificacion del Requerimiento de Materiales

Qué planeamos hacer?

Con qué lo vamos De qué
a hacer? disponemos?

Listas de
Materiales

Registros de
Inventario

Qué necesitamos? I

! Plan de Materiales I

COMPRAS MANUFACTURA



Actividades Claves de MRP

¢ Cumplir el Programa que proviene de MPS
+ Brindar informacion al Programa de Proveedores

¢ Desarrollar el Plan de Compras y asignar los
Recursos de trabajo necesarios



Planificacion del
Requerimientos de Materiales

Es un sistema de planificacion por prioridades

de tiempo para programar materiales y cumplir
con requerimientos.




Modelo de Negocios
Procesos de Manufactura

Indicadores de su funcionamiento (KPI %)

Porcentaje de ordenes de compra emitidas con tiempo total de
procesamiento. Debe ser mayor al 95%

Porcentaje de ordenes de produccion con todos los materiales
disponibles a tiempo, para cumplir con la emision programada. Debe
ser mayor al 95%.



MRP es un Proyector

Compras

Personas

Componentes

Materiales

— Efectivo

Mecanizado l \

Capacidad
Lab Q.A.



*

*

*

*

Funcion del responsable del
Planeamiento de Materiales

Revisar y actuar de acuerdo a los mensajes
= Significativos
= Practicos vs. No practicos
Responder a los cambios
= Internos & externos
Mantener los datos
= Archivo de Item maestro
Analizar
= Impacto
= Informar



Principio

“El silencio implica
conformidad”



Roles y responsabilidades de
MRP

+ Controlar las transacciones del sistema que afectan
a las cantidades.

¢ Asegurar que el sistema de informacion se integre y
sea consistente con los nuevos procesos.

+ Controlar los inventarios de reserva en el sistema.
+ Revisar todos los mensajes de accion / excepcion.
+ Revisar el informe de fechas pasadas.

¢ Controlar las ordenes planificadas confirmadas



Resumen de MRP

¢ Se requiere un cambio de comportamiento que
permita una cultura efectiva de Planeamiento.

+ El rol del Planificador es clave — Necesita asegurar
las capacidades.

* / El manejo y el mantenimiento de los datos es
crucial !

+ El proceso de Planeamiento de materiales resultara
mas simple en un medio fluido y mejorara en la
medida en que se incremente la velocidad.






Compras

Descripcion General
Educacion de Lanzamiento

Anexo XIII



Modelo de Negocios
Procesos de Base

COMPRAS

Proposito:
Desarrollar e implementar un proceso para asegurar que los requerimientos de materiales hechos
por Planeamiento de materiales estén respaldados por el Programa de Proveedores y/o por las
ordenes de compra. Los procesos deberian asegurar la entrega en tiempo y forma, en la cantidad
apropiada y con la calidad requerida, de parte de los proveedores

Mediciones del desemperio del proveedor: deben establecerse y mantenerse la calidad, los tiempos
totales de procesamiento, la entrega puntual y la precision de embarque.

Desarrollar planes de educacion y capacitacion para proveedores, para asegurar que comprendan y
respalden los procesos, para mutuo beneficio y mejora de las relaciones. Desarrollar estrategias de
relaciones a largo plazo con los proveedores para obtener ventajas competitivas en precios, tiempos
totales de procesamiento, mejorar el desempefio del abastecimiento, la calidad y el control.

Participantes sugeridos Mediciones de Desempefio
Administracion de Materiales, Compras, Porcentaje de items comprados entregados
Garantia de Calidad puntualmente > 95%,

Precision de la Orden de Compra > 95%

Emision puntual de la Orden de Compra >
95% (2 dias de tolerancia)




Propdsito de Compras

+ Asegurar la entrega puntual de todos los items comprados
= Materias primas
= Productos terminados (incluyendo a Terceros)
= [ransporte
= Materiales de Promocidn
= Otras mercaderias

+ Medir el desempeio del proveedor: calidad, tiempo total de
procesamiento y precision de embarque

+ Relaciones a largo plazo con los proveedores



Practicas Tradicionales de
Compras

+ Relaciones con Proveedores

¢ Comunicaciones

+ Ordenes de Compra

* Tiempos totales de procesamiento
+ Actividad de pasos multiples



Practicas de Compras
Propuestas por el modelo

Sociedades con los Proveedores

Comunicaciones ligadas con los provedores, e-Commerce

Programas de los Proveedores

Reducir los tiempos totales de procesamiento (junto con el proveedor)
Reducir niveles de inventario.

Disminuir desperdicios y aguello que se puede definir como obsoleto.
Reducir precios con negociaciones / alianzas a largo plazo

Ahorros compartidos con las oportunidades de ahorro iniciadas (0
Identificadas) por el proveedor.



Sistema no formal

Otros
5%

Reuniones de
Proveedores
10%

Teléfono
5%

Problemas de Manejo de
Calidad papeleo
10% 50%
Despacho

20%



Sistema Formal

Manejo de
papeleo
Otros 6%
6%

Negociaciones

Reuniones de 23%

Proveedores
12%

Teléfono
0,
6% Anadlisis de
Costos
17%
Mejora de
Calidad

18%

Busqueda de
nuevos
proveedores
12%



Aplicacion De La Ecuacion
Universal

Planeamiento @ Programa
de Demanda Maestro

|

: . )
Planeamiento de
Lista de —3 Requerimientos |+ Estado del
Materiales - Material Inventario

- Capacidad )

\_
Secuencia de 170 Capacidad
Trabajo Planificada

Plan de
Materiales

Administracion
de la Capacidad




El Sindrome del Tiempo
Total de Procesamiento

CAPACIDAD—»

SALIDA DE TRABAJO

ENTRADA DE ORDENES




Programa de Proveedores

¢ Requiere programas validos
+ Acuerdo de Negocios
¢ Personas:

= Compradores

= Responsables del Programa del proveedor
= Proveedores

¢ Comunicaciones claras y simples







Control de la Planta de Produccion

Descripcion General
Educacidon de lanzamiento

Anexo XIV



Modelo de Negocios
Procesos de Manufactura

CONTROL DE LA PLANTA DE PRODUCCION

Objetivo:

Desarrollar e implementar procesos para proporcionar programas por horas o
diarios para las lineas o centros de trabajo como respaldo del programa
maestro de produccion y del planeamiento de requerimientos de materiales.
Mejorar el rendimiento o reducir el tiempo de duracion del ciclo de
produccion. Las areas tipicas de focalizacion son la reduccion del tiempo de
puesta en marcha, la mejora de la calidad, la eliminacion de los desperfectos
técnicos en la maquinaria, la mejora en el disefio interno de la fabrica, la
reduccion del manipuleo de materiales y el entrenamiento cruzado del
personal.



Caracteristicas

Planta

e Se completa una operacion
antes de empezar la siguiente

e Se establecen los centros de
acuerdo a la similitud de
equipos

e Movimiento ocasional de
tareas entre centros de trabajo

e Las piezas se mueven en lotes

e Se requiere movimiento &
espera

Flujo
e Operaciones simultaneas

e Centros de trabajo
establecidos por producto o
proceso

e Movimiento fijo de tareas
entre centros de trabajo

e Las piezas se mueven una por
vez

e Movimiento o espera minimos



Uso de Herramientas / Técnicas

PLANTA : FLUJO>
PLANIFICACION
ESTRATEGICA
S/ S/
PLANIFICACION DE VENTAS & OPERACIONES
S/ S/
PLAN PLAN DE VENTAS
PLAN DE
— ABASTECIMIENTO FINANCIERO CONJUNTO PLAN
5 % CAPAC.DAD_ s
APROXIMATIVA - ,
PROGRAMACION ADMINISTRACION DE LA
SI/S1 MAESTRA DEMANDA Sl/S1
St ATERTaLES /i S/
S/ PROBABLEMENTE NO
CONTROL DE ENTRADA / SALIDA PROGRAMACION DE LINEA & PROCESO
PROGRAMA DE PROVEEDORES PLANTA & PROVEEDOR PROGRAMAS KANBAN
¢ PROGRAMA DE PROVEEDORES
FEEDBACK EJECUCION FEEDBACK

* INCLUYE PROCESO , MANUFACTURA REPETITIVA Y / O CELULAR



Resumen de los Entornos de
Producciodn

Dos tipos basicos de entornos de produccion
= Planta
m FlUjO

Los principios del plan maestro & mejora continua se aplican a todos los
entornos de manufactura.

Las técnicas & los métodos especificos pueden diferir de planta a planta
Identificar, cual, o qué combinacion, existe en su compafiia:

= ¢Hoy?

= ¢Manana?



Aplicacion de la Ecuacion Universal

Planeamiento
de la Demanda

Lista de
Materiales*

Secuencia ** J

Tambien denominada:

&

—$

Programa
Maestro

J

Requisitos de
Planeamiento

- Material

* Formula, Receta, Practica

** Planeamiento del Proceso L

L - Capacidad )

I

Plan de
Materiales

Estado del
Inventario

\ ¥

Administracion
de Capacidad

Capac. Planific.
(Demo)




MPS

LISTA DE MATERIALES ™ =™5s T T ——m—m—

SArETYSTOCK]  ScRAP% | PROJECTED GROSS PROJECTED REQMTS SOURCE
0 [9)

REQUIREMENTS 10 30 0 0217 MPS, P/N 191
- INVENTARI
1 LFL SCHEDULED RECEIPTS 10

© BALANCE SUPPLY DETAIL
PLANNED ORDER RELEASE 30 25 T w2 wato

SECUENCIA

Reglas de Programacion
*Tiempo de Movimiento
eRecoger & Guardar

RO DIE
» DIAGRAMACION
DE OPERACIONES

05 14 |SAW | .25 .10

10 40 |DRILL| .50 .25

CENTRO DE TRABAJO

PLAN DE CAPACIDAD PROGRAMA DEL CENTRO DE TRABAJO

REQD PLANNED REQUIRED vs. PLANNED CAPACITY WORK CENTRE No. 40 | DESCRIPTION: DRILLS ‘ DATE: 22/2
CAPACITY | CAPACITY
o OPN | ORDER | ¢, NEXT/ N
(HRS) (HRS) 50 100 150 R DESCRIPTION of DUE | DUE (SELLP | BN brcy SOENE
113 112 JOBS CURRENTLY AT THIS WORK CENTRE
123 112 145 | 4422 | SLEEVE-RET | 26 50 | 202 | 23/2 | 15/3 | 0O 7.6 50 R
100 112 138 | 4897 | CONNECTOR | 16 | 90 | 22/2 | 24/2 | 20/4 | 22 | 326 | 62 s
145 125 142 3517 COUPLING 30 50 2412 | 2712 15/4 3.7 285 50 Q
120 125 148 3672 SV SHOE 15 70 02/3 | 06/3 | 01/5 34 19.7 38 Q
9.3 88.4
140 125 L1
JOBS COMING TO THIS WORK CENTRE
75 100 140 8052 ARM 100 10 20/2 | 2472 28/2 0 25.0 14 R
115 125 136 4287 COLLAR 50 20 23/2 | 29/2 13/5 26 62.2 30 S
140 125 130 | 1914 | VALVE BODY | 50 70 | 03 | 02/3 | 28/4 | 15 | 106 | 42 H




Comunicacion de Prioridades

¢,Con que Orden deberia Trabajar a Continuacion?

Orden: 140
P/N: 8052
Cant. 100

Fecha de VVencimiento de

la Orden: 28/2

269
1230
100

16/3




Determinacidon de Prioridad

OP 05 OP 10
Orden 140: + + + +
EJECUTAF Q S&R MOVER Q S&R STK
W/C 14 W/C 40
£4 £
10/2 14/2 20/2 24/2
FECHA DE VENCIMIEEEENDEBI?%
Orden 269:
+ OP 05 + + OP 10 + + OP 20 +
EJECUTAR Q S&R MOVER S&R MOVER| Q S&R STK
W/C 14 W/C 30 W/C 40
4 u $ ¢ ¢ 4
8/2 10/2 17/2 1/3 8/3 14/3

FECHA DE VENCIMIENTO DE
LA ORDEN 16/3



Programacion limitada

+ Determina el programa mas efectivo dentro de las restricciones de
capacidad dadas

= Agrupa segun trabajo “similar”

= Equilibra hacia el cuadro de capacidad “limitada” a corto plazo
= ldentifica la mejor secuencia de operacion

= Optimiza la capacidad de recursos a corto plazo

= Reorganiza en secuencias cuando existen restricciones de
capacidad “limitada” maltiples

¢ Foco en el Corto Plazo
+ Asume que la carga ha sido controlada a través de RCCP/(CRP)



Una Puesta en Marcha o un
Cambio...

...equivale al tiempo trascurrido desde el utimo item aceptable
de la Ultima operacion hasta el primer item aceptable de la
proxima operacion

Reducir las puestas en marcha / los cambios conduce a:
= Cantidades de ordenes mas pequenas
= Tiempos totales de produccion mas cortos
= Una mejora del rendimiento de la entrega al cliente
= Mayor flexibilidad y capacidad de respuesta
= Menos inventario

PRACTICA



Diagrama de Planta

A B C
1 2 3

PROGRAMA SIMPLE

USO DE KANBAN

FAMILIAS DE
PRODUCTOS

DEPARTAMENTOS DE
PRODUCCION



Kanban

Reglas:
= Nunca comenzar sin Kanban
= Nunca dejar pasar un defecto conocido

Kanban Dependiente del Producto
= Uno o unos pocos items
= Cuando comenzar
= Sobre qué trabajar

Kanban Independiente del Producto
= Mas que unos pocos items
= Cuando comenzar

= Requiere de un programa — sobre qué trabajar en un Kanban
abierto
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Kanban

Visible

~uerza el equilibrio de linea

~uerza la resolucion de problemas

Reduce el desperdicio / trabajo repetido
‘Andon’ — Los trabajadores detienen el proceso
El trabajador pensante

‘Clientes’

Uno menos por vez




Feedback

El Programa Maestro es un sistema de circuito cerrado
El feedback cierra el circuito
No existe un “modulo en el software” para el feedback
Todos le deben el feedback a sus “clientes”

= Compras

= Planta

= Planeamiento

= Servicio al Cliente z;

= Informe de Demora Anticipado
= El Silencio implica Consentimiento



Tercera Revolucion Industrial
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Competitividad basada en el
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Eliminacion de Desperdicios

Desperdicios= Actividades Sin Valor
Agregado

1. Necesarias

2. Innecesarlas

Programas
Disefio del Calidad
Proceso
Manejo de

Materiales Confiabilidad del
Equipo

<4— INVENTARIO — >

Los procesos ocultan los problemas
La aceleracion de los procesos expone los
problemas



Eliminacion de Desperdicios

Desperdicios= Actividades sin Valor
Agregado
1. Necesarias
2. Innecesarias

Programas
Vglidos
Disefio del Calidad
Proceso
Manejo de

Materiales Confiabilidad del Equipo

<4— INVENTARIO — >

Los procesos ocultan los problemas
La aceleracion de los procesos expone los
problemas



Velocidad

Producto a los

Clientes
Material VELOCIDAD =
Proveedores Tiempo Total de valor agregado

Tiempo total transcurrido



Control de Planta de Produccion y
Perfeccionamiento continuo

¢ Estrategias Alternativas de Control de Planta
= Linea
= Entorno de Flujo
= Entorno del Centro de Trabajo y Lote

= Programa de Linea; Kanban, Pull vs Push (empujar
vs.tirar), Lista de Despachos, Informe de Entradas y
Salidas

¢ Rol de Planeamiento vs. Manufactura

¢ Perfeccionamiento Continuo — Aumentar la
Velocidad y Reducir el tiempo del ciclo

+ Involucrar / facultar a la fuerza de trabajo



Excelencla en la Manufactura

+ Crear un entorno de alta velocidad
= Eliminacion de Desperdicios
= Reduccidn en los tiempos totales de procesamiento
= Sensible a los costos

¢ Crear planes & programas validos
= Planeamiento efectivo
= Responsabilidades
= Alto rendimiento acorde con el plan

EFECTIVIDAD OPERATIVA
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