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Resumen Ejecutivo

Härting Aromas S. A. es una empresa dedicada a la producción y comercialización de aromas químicos derivados de los terpenos.

En Chile no existe un mercado para estos productos en consecuencia la totalidad de su producción es exportado al exterior (Estados Unidos, Europa, Asia y Sudamérica).

Härting Aromas S. A. es una empresa perteneciente un grupo compuesto por tres empresas en total (Härting S. A., Härting Aromas S. A. y Härting Representaciones). De ahí la importancia de dar a conocer sus productos nivel internacional y entrega a sus clientes un servicio de primera calidad.

Este grupo tiene entre sus principales políticas la del mejoramiento continuo. Esta política llevó a plantearse la necesidad de evaluar los procesos de gestión realizados en la empresa. El presente trabajo busca determinar aquellos procesos que presenten ineficiencia y plantea una solución para agregar elementos que ayuden a optimizar la gestión de los procesos de negocio en particular en el área de las tecnologías de información. 

Con este fin se comenzó describiendo el mercado de los aromas en el ámbito internacional para así determinar la industria en la cual se encuentra inmersa la empresa. Determinada la industria en que opera Härting Aromas S. A. se realizó un análisis del medio externo y un  análisis interno de la empresa. Esto dio por un lado el resultado las amenazas y oportunidades de la industria y por el otro las debilidades y fortalezas de la empresa. Se obtiene así las estrategias genéricas recomendadas que reposicionarían a la empresa a través del fortalecimiento del negocio. Las estrategias genéricas muestran la importancia que tiene para la empresa los siguientes aspectos: la identificación de segmentos de crecimiento en la industria de aromas químicos, la identificación de nicho o segmento de interés para la empresa con factibilidad técnica por parte de ésta de abastecerlo y con ventajas competitivas sobre sus competidores, enfocar a la empresa a ser más eficaz en su dirección, desarrollo de la estrategia, selección de producción y control de todo el ciclo involucrado, la información que sus clientes le entreguen para futuras mejoras en sus productos, estrechar relaciones con sus actuales y potenciales proveedores debido a la incidencia de la calidad de la materia prima en los productos finales de la empresa, la importancia de la información que la empresa maneje sobre sus proveedores, sobre sus propios procesos internos, como los de sus clientes.

En el presente trabajo se plantea la importancia estratégica del desarrollo de un sistema de información basado en tecnología de información (TI) al día (“world class”) para todos los procesos de negocio de la empresa.

Definida dicha importancia se efectúa un levantamiento acabado de la situación actual de los procesos  de negocio de la empresa. Dicho levantamiento da como resultado la necesidad de desarrollar un sistema para los procesos internos de la empresa. Se plantea y desarrolla como solución un sistema de información basado en tecnología de información de tipo ERP (Enterprise Resource Planning). Además se deja planteada la necesidad de expandir esta plataforma en el futuro a una dirigida al plano externo de la empresa, tanto a sus proveedores como a sus clientes, con sistemas de tipo CMR (Customer Relationship Management) y SCM (Supply Chain Management).

Además del análisis estratégico para determinar la importancia del desarrollo del proyecto se realizó una evaluación económica del mismo. Dando como resultado que el proyecto agrega valor, en términos del valor presente de los flujos de caja, a la empresa en un 2,8 %, a partir del VAN (Valor Presente Neto) esperado obtenido considerando cinco escenarios diferentes, debidamente ponderados,  en un horizonte a infinito para la empresa y de cinco años en cuanto al desarrollo del proyecto. A fin de acotar el análisis se efectúa, como una variación al flujo de caja,  un cálculo teórico, del Valor Presente Neto, para la empresa bajo el supuesto que ésta se liquida  al final del quinto año.

Como consecuencia de lo expuesto anteriormente se recomienda a la empresa a desarrollar el proyecto, ya que no solo agrega valor a esta desde un punto de vista económico sino que también tiene gran valor agregado desde un punto de vista estratégico.

El trabajo finaliza dejando una discusión abierta sobre la potencialidad que tiene el desarrollo completo de un sistema de información a nivel internacional que forme una red de comunicación entre la empresa sus proveedores y sus clientes.
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1. Introducción 

1.1. Orígenes de Härting

Härting S. A. fue fundada hace más de 50 años, por el Dr. Hans Härting como empresa química en la que se elaboraban inicialmente adhesivos y ligantes para pinturas.

Härting S. A. se fue desarrollando y creciendo al pasar los años con lo que se incorporaron  otros tipos de polímeros, resinas y especialidades químicas a las líneas de producción.

Härting S. A. inicia en 1992 un significativo programa de inversiones en infraestructura y tecnologías para procesos y productos, con la construcción de un nuevo complejo químico industrial, de más de sesenta y siete hectáreas de extensión en Santiago, ajustado a los más altos estándares de normas internacionales de operación y de protección al medio ambiente. De esta manera nace el Complejo Químico Härting. 
El desarrollo registrado por la industria química chilena en la década pasada fue notable, habiendo crecido sostenidamente a tasas mayor es que el promedio de la industria.

El sector químico mostraba en el año 1987 desarrollos semejantes al promedio de todos los sectores industriales. Al cabo de diez años la actividad industrial química prácticamente se duplicó. Bajo esta situación Härting continua su desarrollo concretando su entrada en dos nuevos ámbitos: en el de las representaciones y en  el de la química de los terpenos. 

Con el fin de realizar una mejor gestión Härting divide sus áreas de negocio en tres empresas independientes. Así nace el Grupo Härting, compuesto por: Härting S.A., Härting Aromas S. A. y Härting Representaciones S. A.

Härting Aromas S. A. nace en 1994 aprovechando el fuerte crecimiento experimentado por la industria de la celulosa de pino en Chile (principal proveedor de la materia prima esencial para Härting Aromas S.A.).

Härting Aromas S.A. se compone de dos instalaciones, la primera ubicada en la ciudad de Santiago dentro del complejo Härting S.A. y la segunda en la ciudad de Arauco.

1.2. Objetivos

1.2.1. Objetivo del Grupo Härting 

El principal objetivo de las empresas Härting es la maximización del valor de la empresa través del uso de recursos. En consecuencia una de sus políticas relevantes para mantener la competitividad en la industria química, es la implementación de un mejoramiento continuo aplicada a todas sus empresas. Este  permite determinar aquellas áreas que presenten ineficiencia en su gestión.

En el proceso de mejoramiento continuo se evalúan las gestiones considerando aspectos tales como recursos asignados, resultados obtenidos y tiempos utilizados, así como la calidad  y oportunidad de la información que se obtenga de los procesos involucrados.

1.2.2. Objetivos  de la Tesis

El presente trabajo buscará agregar elementos para ayudar a optimizar la gestión de los procesos de negocio, a través del ajuste del diseño lógico y físico de nuevos modelos de gestión; en particular en el área de las tecnologías de información. 

Se buscará que dichos modelos conceptuales no impacten en el corto plazo sobre la estructura organizacional de la empresa, permitiendo así alcanzar los objetivos propuestos.

Además se pretenderá obtener el óptimo compromiso por parte de aquellas personas que participan directamente en la gestión. Como así también se desea lograr una debida utilización y distribución de los recursos asignados.

Por otra parte el estudio tiene los siguientes objetivos primarios:

· Conocer y explicitar en forma sucinta, no obstante exhaustiva, los procesos productivos de una empresa en el rubro de los aromas, única en el país.

· Describir las funciones de compras, almacenajes y movimiento de existencias, como las de ventas de productos, señalando los desafíos que sus respectivas gestiones presentan para la empresa.

· Evaluar el impacto que el desarrollo paulatino de un sistema de información para la gestión tiene sobre la empresa.

· Describir las potencialidades que tendría para la empresa desarrollar un sistema de información integrado, de clase mundial, para gestionar a ésta con mayor conocimiento de sus mercados de productos potenciales. 

2. Descripción de la Industria de Aromas Químicos

La industria de los aromas químicos es extensa, compleja y abarca una serie de compuestos y derivados químicos interrelacionados.  Por ello para definir la industria en que se encuentra inmersa Härting Aromas S.A. se debe comenzar por describir la industria global de los aromas químicos.

2.1. Mercado de Aromas Químicos

Los químicos aromáticos son utilizados para componer formulaciones, como fragancias,  y compuestos de sabor, los que forman una compleja malla de intercambios internacionales virtualmente imposible estimar con precisión. 

El consumo de dichos compuestos se estima varía significativamente en el ámbito global, tanto por áreas geográficas como por categoría de productos.

Aún cuando unos 2800 productos químicos son permitidos para su uso como componentes saborizantes y fragancias en el mundo, sólo unos pocos cientos productos químicos encuentran uso en cantidades superiores a 50 toneladas métricas anuales y son producidos para mercados mercantiles. 

Inicialmente en las formulaciones de aromas químicos, se utilizaban casi exclusivamente productos químicos de fuentes naturales, mientras que productos sintéticos eran adicionados sólo como extensores de los caros y escasos ingredientes naturales.

A lo largo del tiempo los químicos sintéticos se transformaron en los ingredientes claves por mérito propio y actualmente constituyen un 80-90% (por peso y valor) de las materias primas usadas en formulaciones de saborizantes y de fragancias. Estos serían la selección normal de ingredientes, con sólo excepciones, dado su abastecimiento confiable, calidad y precio razonable.

La producción de químicos aromáticos al año 1996, calculados de fuentes no auditadas, se estimaba en unos 1.660  millones de dólares. Esta  se descomponía de la forma ilustrada en la tabla  N°1.

Tabla N°1.-  Oferta / Demanda de Aromas Químicos – 1996, (en millones de dólares)

	Zonas Geográficas
	Producción
	Importación
	Exportación
	Consumo Aparente

	Estados Unidos
	595
	200
	145
	650

	Europa del Oeste
	490
	83
	146
	427

	Japón
	324
	50
	180
	194

	China
	105
	5
	10
	100

	Otros
	150
	90
	53
	187

	Total
	1.664
	428
	534
	1.558


· Fuente: CEH (Chemical Economics Handbook) estimados.

Desde 1992, la demanda por aromas químicos ha crecido unos 6% por año (en dólares constantes), con un consumo estimado en 1.56 Billones en 1996.

Aún cuando hay sobre capacidad para algunos productos, la producción estimada de químicos aromáticos está sólo un poco sobre la demanda de éstos. La actual demanda y oferta están aproximadamente en equilibrio.

En el ámbito mundial el consumo de aromas químicos, por grandes categorías, se estima según la tabla expuesta a continuación.

Tabla N°2.- Consumo de Aromas Químicos – 1996

	
	Cantidad
	Valor

	
	Miles de Toneladas Métricas
	Porcentaje
	Millones de Dólares
	Porcentaje

	Benzenoides
	63
	50
	544
	35%

	Terpenos y Terpenoides
	38
	31
	559
	36%

	Musk Químicos
	9
	7
	195
	12%

	Otros
	15
	12
	260
	17%

	Total
	125
	100%
	1.558
	100%


· Fuente: CEH (Chemical Economics Handbook) estimados.

En 1996,  Estado Unidos y Europa Occidental sumadas hacían el 70% del  valor de los aromas químicos y más del 90% del valor del almizcle químico de compuestos consumidos en fragancias y saborizantes.

La demanda por químicos aromáticos ha crecido sustancialmente en volumen como en valor. Entre 1992 y 1996 el consumo mundial creció a una tasa compuesta anual de un 6% en cuanto a su volumen. 

Tabla N°3.- Consumo Mundial de Aromas Químicos por Regiones – 1996, (en millones de dólares)

	
	Benzenoides
	Terpenos y Terpenoides
	Musk Químicos
	Otros
	Total
	Porcentaje

	Estados Unidos
	210
	230
	106
	104
	650
	42%

	Europa del Oeste
	120
	181
	71
	55
	427
	27%

	Japón
	72
	76
	11
	35
	194
	13%

	Otros
	142
	72
	7
	66
	287
	18%

	Total
	544
	559
	195
	260
	1.558
	

	Porcentaje
	35
	36
	12
	17
	
	100%


· Fuente: CEH (Chemical Economics Handbook) estimados.

2.2. Clasificación de Aromas Químicos

Una primera clasificación de los aromas químicos es la siguiente:

· Aislados o Químicamente Modificados Derivados 

Aromas Químicos aislados en cantidades comerciales de fuentes naturales (p.ej. aceites esenciales) son producidos por modificaciones posteriores de los aislados. (p.ej. acetilación de trementinas de maderas de cedar).

· Aromas Químicos Sintéticos

Compuestos producidos por síntesis (incluyendo fermentación). Otra distinción entre “naturales idénticos”y “sintéticos” es usualmente hecho dependiendo acaso el químico aromático tiene una contraparte idéntica en la naturaleza. Mientras méritos técnicos no estén en juego, aromas químicos obtenidos naturalmente pueden gozar de status preferencial para uso en ciertos países, dado las regulaciones de etiquetamiento requeridas.

“Natural” generalmente sigue la definición legal de los USA y se refiere a químicos aromáticos que son extraídos de fuentes naturales, producidos por fermentación o calentamiento controlado, o echo a partir de enzimas enzimáticamente a partir de ingredientes que ocurren naturalmente.

Aromas químicos de otras fuentes son clasificados como “sintéticos” independientemente acaso son o no “Naturalmente Idénticos”, es decir si han sido reportados como identificados en la naturaleza.

Como ya se hizo mención los aromas químicos se producen comercialmente, en su mayoría, mediante síntesis orgánica; unos pocos son aislados de aceites naturales de producción natural para uso directo y para conversión química a otros componentes aromáticos importantes, por otra parte los aromas químicos de comercio se pueden clasificar ampliamente de acuerdo a su estructura química y ser agrupados en cuatro categorías:

· Benzenoides (incluyendo naphthakenoids)

Químicos conteniendo un anillo de benzeno o de naphthaleno, incluyendo alcoholes, ácidos, ésteres aldehydos, ketones, phenoles, esteres phenoles y lactones.

· Terpenos y Terpenoides

Químicos con (o cercanamente relacionados a) estructuras características a terpeno, tanto acíclico como cíclico, teniendo dos o más isoprenos (C5H8) Moieties Oxygenadas derivadas de Trementina Hidrcarbons, Indole Alcohols, Aldehydes, Ketones y Esteres.

· Musk (Almizcle) Químicos

Químicos pertenecientes a varias clases de estructuras (p.ej. Macrocyclic Ketones y Lactones, Nitrobenzenos y Derivados de Indan) caracterizados por un olor de Almizcle, Musk).

· Otros

Químicos con otros Aroma: compuestos incluyendo aliphatic, alicyclic y heterocyclic.

Las categorías de aromas químicos señaladas son obtenidas a base de distintas materias primas dando origen a diversos compuestos químicos, de aromas diferentes, por lo que se utilizan en la formulación de variados sabores y fragancias. 

En el presente trabajo se describirá el grupo de los terpenos y terpenoides, debido a que es el de mayor interés para le empresa.

2.3. Producción de Aromas Químicos 

Compuestos de fragancias y saborizantes son mezclas complejas que incluyen en sus formulaciones no solo aromas químicos sino también aceites esenciales y extractos naturales, solventes, diluyentes y portadores.

Por otra parte los uso de los químicos es variado, pueden ser utilizados como intermediarios en la producción de aromas químicos de mayor valor agregado o en formulaciones de productos aromático o saborizantes finales. 

Lo que hace que los productores de aromas químicos estén verticalmente integrados en  diferentes grados, clasificándose en tres grupos principalmente. 

Tres tipos de compañías  producen aromas químicos en el mundo:

· El primer grupo pertenece a las clásicas casas de sabores y fragancias que  producen aromas químicos utilizados como compuestos y también son vendidos en el mercado a clientes finales. Su ventaja competitiva es tener un know-how especializado para la manufactura de determinados clases de aromas químicos.

· El segundo grupo son compañías químicas que fabrican ciertos químicos aromáticos mejorando la calidad de pequeñas porciones de su producción a gran escala de químicos a especificaciones de sabores y fragancias. Su número se ha ido reduciendo con el gradual cambio que han tenido estos químicos de químicos purificados a ser prácticamente un “commodity”.

· El tercer grupo esta compuesto por casas y productores químicos de tamaño medio que usan síntesis clásica con know-how técnico especializado produciendo aromas químicos,  seleccionando especialidades de alto valor.

En los tres casos las empresas pueden comenzar su producción desde la materia prima inicial (como lo es la trementina y el petróleo para el caso de los terpenos) o desde un producto químico más avanzado, pudiendo ser éste incluso un aroma utilizado como intermediarios en la producción de otro de mayor valor agregado (p.ej. citratos como precursores para producción de vitaminas y vanilla).

Las casas de sabores y fragancias continúan siendo las más importantes proveedoras de aromas químicos. Originalmente la gran mayoría de aromas químicos era producida en Europa Occidental y Estados Unidos. En años recientes, la producción y comercialización en aromas químicos ha ido cambiando a Japón y otros países asiáticos, incluyendo la India y China.

Aunque las casas de sabores y fragancias más importantes mantienen una posición muy fuerte en la producción y comercialización de aromas químicos, hay compañías químicas que disfrutan de la posición fuerte en materiales crudos o en tecnologías de procesamiento y por lo tanto dominan ciertos sectores del negocio de los aromas  químicos. La continua racionalización y reestructuración de la producción química entre 1980 y 1990 ha dado como resultado una mayor concentración de productos y fabricantes de aromas químicos.

2.4. Aromas Terpénicos

Los aromas terpénicos derivan principalmente de cuatro fuentes: de la trementeina (materia prima obtenida del pino radiata, su obtención y características serán descritas en el capítulo a continuación); que puede ser de sulfato, de madera o gum; del petróleo; de fuentes naturales, como lo son los aceites esenciales y la esencia de naranja (también es materia prima de aromas químicas derivado de los terpenos, principalmente el dextro-limoneno, pero en un porcentaje muy inferior).

En el caso de los derivados de trementina y fuentes naturales son denominados “naturales”, mientras que los derivados del petróleo caen bajo la clasificación de “sintético”.

Los aromas terpénicos derivados de las diferentes fuentes conforman una compleja malla de compuestos químicos donde convergen hacia determinados aromas en los que compiten. 

En el  Diagrama N°1 se expone una representación simplificada de la malla conformada por los aromas terpénicos.

La producción de aromas terpénicos de Härting Aromas S.A. esta basado en la trementina de sulfato, en consecuencia continuación se describirá esta fuente. (Ver en Anexo Nº 1 los principales aromas terpénicos, junto a su procedencia y uso)

Diagrama N° 1.- Principales Terpenos derivados de la Trementina y Petróleo
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  1,5% (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  1,5% (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA SIN PROYECTO  (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  0% (MONEDA = US$)

[image: image48.wmf]2001

2002

2003

2004

2005

2006

2007

INGRESOS POR VENTAS

3.466.648

          

 

3.622.647

     

 

3.749.440

     

 

3.880.670

     

 

4.016.494

     

 

OTROS INGRESOS (REINTEGRO EXPORTS.)

173.332

             

 

181.132

        

 

187.472

        

 

194.034

        

 

160.660

        

 

COSTOS FIJOS

1.170.661

          

 

1.214.341

     

 

1.249.843

     

 

1.286.588

     

 

1.324.618

     

 

COSTOS VARIABLES

1.935.908

          

 

2.032.348

     

 

2.132.851

     

 

2.238.341

     

 

2.349.064

     

 

COSTOS ASOCIABLES AL PROYECTO

33.658

               

 

36.888

          

 

36.888

          

 

36.888

          

 

36.888

          

 

DEPRECIACIONES LEGALES

2.281.824

          

 

2.279.219

     

 

2.271.458

     

 

2.266.976

     

 

2.265.866

     

 

PERDIDAS DEL EJERCICIO ANTERIOR

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

1.782.071

-          

 

1.759.016

-     

 

1.754.129

-     

 

1.754.089

-     

 

1.799.284

-     

 

IMPUESTOS (15%)

UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS

1.782.071

-          

 

1.759.016

-     

 

1.754.129

-     

 

1.754.089

-     

 

1.799.284

-     

 

DEPRECIACIONES LEGALES

2.281.824

          

 

2.279.219

     

 

2.271.458

     

 

2.266.976

     

 

2.265.866

     

 

PERDIDAS DEL EJERCICIO ANTERIOR

GANANCIAS / PERDIDAS DE CAPITAL

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

499.753

             

 

520.202

        

 

517.329

        

 

512.887

        

 

466.582

        

 

INVERSION FIJA

VALOR RESIDUAL DE LOS ACTIVOS

6.185.525

        

 

CAPITAL DE TRABAJO

1.486.734

              

 

1.499.734

          

 

1.510.300

     

 

1.521.236

     

 

1.532.554

     

 

1.544.269

     

 

RECUP. DEL CAPITAL DE TRABAJO

1.486.734

          

 

1.499.734

     

 

1.510.300

     

 

1.521.236

     

 

1.532.554

     

 

PRESTAMOS

AMORTIZACIONES

FLUJO DE CAPITALES

1.486.734

              

 

13.000

-               

 

10.566

-          

 

10.936

-          

 

11.319

-          

 

11.715

-          

 

FLUJO DE CAJA  

1.486.734

         

 

486.753

         

 

509.636

    

 

506.393

    

 

501.568

    

 

454.868

    

 

6.185.525

    

 

VAN    

5.713.120 

FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  0,5% (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  1% (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  1,5% (MONEDA = US$)
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FLUJO DE CAJA CON PROYECTO  2% (MONEDA = US$)


2.5. Trementina

Trementina es una mezcla volátil de hydrocarbones terpénicos (C10H16) derivados de oleoresin (sap) de árboles de pino. Trementina es clasificada según la fuente de oleoresin de la cual es obtenida: trementina de goma viene de árboles de pino vivos, trementina de madera viene de restos de pinos antiguos y trementina sulfatada es un subproducto del proceso de tipo kraft de la pulpa de madera. 

La composición química varía levemente con la fuente de la trementina. La trementina de goma es el tipo más producido en el mundo, excepto en los USA, donde la trementina sulfatada es producida casi exclusivamente. Componentes olorosos a sulfuro presentes en trementina  sulfatada la hacen inconveniente para algunas aplicaciones.

2.5.1. Procesos de Manufactura de la Trementina

La Trementina es derivada de oleoresin de árboles de pino por medio de tres importantes procesos descritos mas adelante. Los seis terpenos presentes en cantidades significativas son alpha y beta pineno, dipenteno (DL-limoneno), campheno, 3-carene y terpinoleno. Proporciones de estos terpenos varían con el tipo de terpentina, pero alpha-pineno está presente por sobre el 60% en todos los tipos. Dependiendo de donde provenga ésta será el porcentaje de cada componente que contenga. (ver Anexo Nº 2)

· Sulfato de Trementina (CST, Trementina Cruda de Sulfato)

La Trementina  y tall oil son obtenidos como subproductos del “pulping” sulfatado del pino, comúnmente conocido como el proceso de “kraft pulping”. El terpenteno contenido en el oleoresin de los chips del pino es condensado de vapores del digestor de pulping. El sulfato crudo de trementina tiene un color negro y un olor pestilente proveniente de los componentes de sulfuro presentes.

· Trementina de Goma (Licores de Goma de Trementina)
La Trementina de goma es obtenida captando el oleoresin que dejan salir los pinos cuando son heridos y se recolecta lo que exudan. Estos pinos son generalmente de hoja larga y contenciosos de incienso. El exudante crudo es filtrado y lavado y la terpentina es destilada de la resina de goma. Siendo este modo de producción altamente intensivo en mano de obra, ha habido un declinar permanente de este método de producción en los USA.

· Trementina de Madera ( Trementina de Madera Destilada por Vapor)

Los Trozos antiguos de pino son cosechados y picados. De ahí se extraen con aromáticos y aliphaticos solventes. Los extractos son entonces destilados hasta rendir trementina de madera y resina de madera. Investigaciones recientes en el campo de tecnología inducida en maderas livianas ha mostrado que la inyección de un herbicida, tal como parquet, incrementa el contenido de oleoresina en los trozos de madera. 

3. Análisis Estratégico 

3.1. Análisis del Medio Externo a Nivel del Negocio 

A fin de seleccionar la posición competitiva deseada del negocio, es necesario comenzar con la evaluación de la industria a la que éste pertenece. Para este fin se utilizarán dos metodologías básicas para llevar a cabo el análisis competitivo de la industria;  el examen del medio a nivel del negocio, basado en el análisis de los factores externos; el análisis del mercado y consideraciones de la demanda, basándose en el ciclo de vida de la industria y la estructura del mercado; y el modelo de las cinco fuerzas de Michael Porter (complementadas) para el análisis estructural de la industria. Estos proporcionarán las Oportunidades y Amenazas de la industria, como también el atractivo de la industria en el presente y una proyección del atractivo futuro.

3.1.1. Definición de la Industria

Una industria se define como un grupo de firmas que ofrecen productos o servicios que son sustitutos cercanos unos de otros. Así los límites de una industria se encuentran determinados desde el punto de vista del cliente. 

Considerando esta definición y la complejidad y extensión de la industria general de los aromas químicos en cuanto a sus productos, fabricantes y clientes, se delimitará la industria en que se encuentra la empresa en cuestión de la siguiente manera:

Härting Aromas S. A. es una empresa que está dedicada a la creación, producción y exportación de aromas terpénicos (sin ventas en el área nacional), los que son utilizados por clientes industriales en todo el mundo en la elaboración de una gran variedad de productos pertenecientes principalmente al mercado de las Fragancias (industriales y finas) y Cosméticos; de los Sabores y en el Mercado Alimenticio; de la Limpieza y el Aseo, en la elaboración de detergentes, jabones, desinfectantes para el hogar y productos para el aseo personal;  y el Farmacéutico, en la síntesis de vitaminas como la A y E (ver en Anexo Nº 3 sus principales productos).
El proceso productivo realizado por la empresa comienza con el fraccionamiento de la materia prima y llega a hasta la elaboración de aromas de nivel medio.

Estos aromas son comercializados para  ser nuevamente procesados y avanzados a un producto de mayor valor agregado en la cadena productiva o para ser utilizados como parte de las formulaciones en productos finales.

3.1.2. Examen del Medio a Nivel del Negocio 

3.1.2.1. Análisis de los Factores Externos

El examen del medio a nivel del negocio se basa en la identificación de aquellos factores externos críticos considerados determinantes centrales del atractivo de la industria.

Este modelo proporciona un conjunto inicial de factores divididos en cinco grandes categorías: los factores de mercado, los factores competitivos, los factores económicos y gubernamentales, los factores tecnológicos y factores sociales.

1) Perfil del Atractivo de la Industria

A) Factores de Mercado 

· Tamaño de Mercado

El tamaño del mercado es relativamente pequeño considerando que de los aromas químicos existentes en el mercado sólo unos pocos cientos se comercializan en cantidades superiores a las 50 toneladas métricas anuales; por lo que este aspecto también afecta a la industria particular analizada.

· Tasa de Crecimiento de Mercado 

En general el negocio de los aromas químicos ha tenido un crecimiento medio del 6 % anual desde 1992, y se espera que este crecimiento siga esa tendencia. Esta tasa es aplicable de la misma manera a los aromas derivados de los terpenos y en consecuencia a la industria a analizar.

· Sensibilidad al Precio

En la industria que enfrenta la empresa los productos son transados a precio de mercado  con características de “commodity”, en consecuencia los aromas analizados tienen una alta sensibilidad al precio.

B) Factores Competitivos 

· Barreras de Entrada

Las barreras de entrada de la industria son altas, ya que se requiere de un alto know-how, una inversión en tecnología considerable y tener acceso a abastecimiento de materia prima, punto crítico en esta industria.

· Barreras de Salida

Las barreras de salida  son elevadas, debido al alto “know-how” involucrado y a la importancia estratégica de las relaciones con proveedores y clientes (como lo son los contratos de abastecimiento con los proveedores y los de ventas con los clientes)

· Grado de Integración

La principal dificultad de integración hacia adelante y hacia atrás en la industria la constituye la fuerte posición de compañías y casas comerciales en la captación y producción de aromas, en el abastecimiento  de materias primas o en tecnologías de procesamiento, haciendo que dominen determinados sectores del negocio.

A pesar de las dificultades la industria se encuentra en movimiento implicando integraciones de compañías tanto hacia delante como hacia atrás.

· Disponibilidad de Sustitutos

La industria cuenta con muy pocos sustitutos cercanos para los aromas derivados de los terpenos.

La principal amenaza de sustitutos la constituye otros aromas (derivados de: benzenoides, musk) que por razones de modificaciones en los gustos de los consumidores finales de aromas químicos en el mercado sustituyan a los aromas derivados de los terpenos. Más, estos posibles sustitutos no se consideraran como sustitutos cercanos.

C) Factores Tecnológicos

· Requerimiento de I&D del Producto y del Proceso

Para desarrollar y mantener una fuerte posición en materias primas como en tecnologías de procesamiento para  dominar al menos parte del negocio descrito (recordando las variadas aplicaciones de los productos en diferentes mercados que requieren especificaciones particulares para cada uno de ellos), se debe invertir tanto en investigación como en desarrollo de los productos y procesos incluidos en la industria. Destacando que en este tipo de industria tienen un rol principal las economías de escala, “scope” y  de aprendizaje.

D) Factores Sociales

· Impacto Ecológico

En este punto cabe considerar que las principales materias primas para la fabricación de aromas terpénicos son altamente contaminantes. (petróleo y trementina de sulfato)

En el caso de la trementina de sulfato la contaminación es principalmente el olor pestilente proveniente de los componentes de sulfuro presentes en ella. Por consiguiente su procesamiento tendrá un impacto social considerable para las urbanizaciones localizadas en la cercanías de los productores.

E) Factores Económicos y Gubernamentales 

· Impacto del Cambio de Moneda Extranjera

En la presente industria cabe considerar el posible impacto generado por el cambio de moneda extranjera. 

Las materias primas involucradas en el proceso son a su vez subproductos de otros procesos de fabricación y reciben trato de “commodity” y tranzadas a precios fijados por el mercado a nivel internacional (en dólares). 

Por otra parte los productos finales son comercializados en el ámbito internacional teniendo características de “commodity” y en un mercado con estructura competitiva a un precio fijado  por el mercado.

(Ver Anexo Nº4)

2) Análisis Estructural de la Industria

A) Modelo de las Cinco Fuerzas 

Este modelo, originalmente planteado por Michael Porter, postula la existencia de cinco fuerzas que conforman típicamente la estructura de una industria: la intensidad de la rivalidad entre los competidores, la amenaza de los nuevos entrantes, la amenaza de sustitutos, el poder de negociación de los compradores y el poder de negociación de los proveedores. Estas cinco fuerzas delimitan los factores básicos (precios, costos y requerimientos de inversión) que explican las perspectivas de rentabilidad a largo plazo y el atractivo de la industria.

· Intensidad de la Rivalidad entre los Competidores de la Industria

La rivalidad entre los competidores está en el centro de las fuerzas que determinan al atractivo de la industria. Entre los factores aquí mencionados se destacan principalmente cuatro: crecimiento de la industria, el porcentaje del costo fijo respecto del valor agregado total del negocio, el grado de diferenciación del producto y la concentración y equilibrio de entre los competidores.

El crecimiento de la industria como se mencionó con anterioridad es alto, lo que representa oportunidades para todos los participantes de la industria. 

El costo fijo en el negocio también es alto, lo que puede llevar a un aumento en el punto de equilibrio (incluso a una fracción significativa de la capacidad plena). Esto a su vez puede significar que los competidores involucrados ofrezcan al cliente condiciones favorables para activar la demanda, si el nivel de operación no es alcanzado. Hay que tomar en cuenta que este aspecto puede ser negativo para el desempeño de la industria.

La diferenciación del producto en la industria  en que se encuentra Härting Aromas S.A. es prácticamente nula, debido a las características de “commodity” del producto final. Esto significa que nadie puede afirmar sobre lo que se le ofrece al cliente, que sea esto superior a una oferta equivalente por parte de otros competidores (incluyendo las especificaciones de calidad del producto, aspecto determinante para continuidad de un compromiso de compra). Lo que resulta que la decisión del cliente dependa enteramente del precio.

Por último la concentración y equilibrio de entre los competidores no es un factor favorable en la industria ya que existe un número importante de competidores no equilibrados, de tamaños diversos y con perspectivas competitivas diferentes (como se hizo mención en la descripción y definición de la industria). Además la información de los competidores existentes es escasa e inexacta. 

Otros factores de importancia a considerar en este punto son: el costo de cambio y las barreras de salida.

El costo de cambio en la industria es bajo por lo que se debe prestar mayor atención a cumplir las especificaciones y la calidad requerida por el cliente (aspectos muy relevantes en la industria) .

Las barreras de salida son altas, lo que representa un significativo deterioro para el atractivo de la industria en el momento en que ésta esté en su madurez o declinación. 

La industria representada en el trabajo aún esta en período de crecimiento, pero en el futuro al encontrarse en las últimas etapas de su ciclo de vida el número de competidores  disminuirá en un porcentaje menor a lo esperado por  las altas barreras de salida y se debe esperar que no sea posible llevar a cabo una declinación ordenada.

Las altas barreras de salida de la industria están constituidas principalmente por: alta especialización de activos, alto costo de salida por una sola vez, alta interrelación estratégica y altas barreras emocional.

· Amenaza de Nuevos Entrantes

La industria de los aromas en general se encuentra en movimiento, integrándose diversas hacia atrás y otras hacia adelante. 

Por otra parte es un industria en continuo crecimiento y con un alto desarrollo de productos nuevos, finales como intermedios (tanto en la industria de las fragancias como en la de los sabores). 

Estos aspectos hacen que se considere a los clientes de la industria como principal amenaza de nuevos participantes, ya que si estos deciden integrarse verticalmente hacia atrás, son conocedores de la tecnología, procesos y productos de la industria.  

La principal ventaja de los competidores sobre sus clientes son las altas barreras de entrada existentes para ingresar a competir, siendo la de mayor relevancia la difícil obtención de la principal materia prima.

· Amenaza de los Sustitutos

En el análisis presentado en el presente trabajo se considerará como posibles sustitutos los aromas derivados de otros compuestos químicos (bencenos, musk u otros) que dan como resultado aromas y sabores diferentes a los derivados de terpenos.

Pero para que estos productos sustituyan a los derivados de los terpenos tendría que haber un cambio en el gusto de los consumidores finales de la industria. Aspecto que no representa amenaza real por el momento.

En consecuencia a lo expuesto se dirá que la industria no presenta sustitutos cercanos para los productos derivados de los terpenos.

· Poder de Negociación de los Proveedores

El número de proveedores importantes en el mundo de la principal materia prima para la producción de aromas terpénicos es escasa,  por otra parte no existen sustitutos cercanos para la materia prima y no existe amenaza de los productores de integrarse hacia los proveedores ya que pertenecen a negocios totalmente distintos, pero la contribución de los proveedores a la calidad del producto final es muy relevante al igual que la contribución al el costo total del producto.

A la luz de estos factores los proveedores tienen gran poder de negociación en la industria, pero este se pude ver en parte contrarrestado con el hecho que en el caso de las celulosas la trementina de sulfato es un subproducto altamente contaminante de su proceso principal. La única alternativa para este subproducto sería su uso como combustible, pero su eficiencia es menor y el proceso no absorbe toda la producción de trementina de sulfato para este fin.

· Poder de Negociación de los Compradores

Existe un numero relevante de clientes en el mundo para la industria y la existencia de sustitutos cercanos es escasa, pero existe la amenaza de integración de los clientes hacia atrás, desde el punto de vista que están en el mismo negocio y que tienen el conocimiento como también la tecnología (teniendo que superar la barrera de la escasez de materia prima en la industria).

Por otra parte también existe la amenaza de integración de la industria hacia delante ya que también son conocedoras de la tecnología y procesos, encontrándose además en el mismo negocio con los clientes, pero para esto se requiere un conocimiento mayor de los proceso a integrar y por sobre todo una inversión de grandes dimensiones.

La contribución de la industria a la calidad de los productos de los compradores es relevante, ya que el mismo producto con calidades diferentes podría ser comercializado para productos finales diferentes y en el caso de no ser cumplida la calidad requerida por el comprador este buscará otro proveedor.

En general el poder de los compradores es alto, esto se ve reflejado en la escasa y inexacta que estos dan a sus proveedores controlando así la integración de los últimos hacia delante, como también la posibilidad de diferenciarse. (ver Anexo Nº4)

Diagrama N° 2.- Cuadro Resumen del  Modelo de Michael Porter para la Industria Intermedia de Aromas Químicos


· Fuente: Michael Porter, “ Ventaja Competitiva”, Free Press, 1985

· Complementadores

El modelo de las cinco fuerzas fue recientemente perfeccionado, por Arnold Hax, incluyendo el concepto de los Complementadores. Es decir aquella industria que por razones propias, al desarrollar nuevos sabores y fragancias intensifican el uso de Aromas Terpénicos o aquellas que desarrollen nuevas aplicaciones para los productos de los Aromas Terpénicos, generando así mayor demanda por éstos.

Diagrama N° 3.- Cuadro Resumen del  Modelo de Michael Porter – Arnold Hax and Dean L. Wilde, para la Industria Intermedia de Aromas Químicos


· (2) Fuente: Arnold C. Hax and Dean L. Wilde,”The Delta Proyect”,        Palgrave 2000
3.1.2.2. Atractivo, Amenazas y  Oportunidades de la Industria

El análisis externo muestra que el atractivo de la industria en que se encuentra Härting Aromas S. A. es medio, en la actualidad y la proyectada para el futuro.

Figura N° 1. - Atractivo de la Industria (ver Anexo Nº4)
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A partir del análisis externo realizado se obtienen las siguientes oportunidades y amenazas de la industria:

Tabla N° 4.- Amenazas y Oportunidades de la Industria

	Amenazas

	· Alta sensibilidad al precio.

· Integración de los compradores hacia atrás.

· Materias primas altamente contaminante.

· Alta contribución de los proveedores a la calidad del producto.
· Baja diferenciación del producto.

	Oportunidades

	· Altas barreras de entrada debido a aspectos como:

· Escasa disponibilidad de materias primas

· Alto efecto de la experiencia

· Alto conocimiento de la tecnología y procesos

· Altos requerimientos de capital

· Alta tasa de crecimiento de la industria de los aromas químicos en general.

· Baja disponibilidad de sustitutos para los productos.


3.2. Análisis Interno a Nivel del Negocio

El análisis interno a nivel del negocio revela el conjunto de factores que determinan la posición competitiva a adoptar con el fin de obtener una ventaja competitiva sostenible.  Para examinar de manera sistemática las formas de lograr una ventaja competitiva sostenible se desagregará la unidad de negocio en etapas estratégicamente pertinentes a fin de tomar en cuenta todas las tareas que son llevadas a cabo para agregar valor. Dichas tareas incluyen: el desarrollo y el diseño del producto, la producción, la distribución, la comercialización, las ventas, los servicios y las numerosas formas de apoyo requeridas para lograr el funcionamiento fluido de un negocio. Un marco valioso para conseguir este objetivo es la cadena de valor y los factores críticos de éxito.

Una pieza central en la cadena de valor es identificar los factores críticos de éxito, es decir, aquellas actividades en las que el negocio debe destacarse para obtener un desempeño superior.
Este análisis da como resultante las fortalezas y debilidades del negocio.

3.2.1. Estructura Organizacional del Grupo Härting

Antes de realizar la descripción de la cadena de valor de la empresa y los factores críticos se describirá la estructura organizacional de la empresa.

Härting Aromas S. A. es parte del un grupo compuesto por tres empresas y dado sus características de empresas orientadas a la producción, este grupo se organiza de manera funcional.

El organigrama del Grupo Härting, expuesto en el diagrama N° 3, esta compuesto por una gerencia general, un staff (integrado por Estudio y Normas ISO) y las siguientes gerencias: comercial, operaciones, adquisiciones, exportaciones, administración y finanzas, y representaciones. Las que a su vez están compuestas por una serie de departamentos. Esta  estructura organizacional tiene como finalidad prestar los servicios requeridos a las diferentes empresas que componen el grupo. (Härting Aromas S. A., Härting S. A., Härting Representaciones S. A.)

Diagrama N° 2.- Organigrama Grupo Härting 


A partir de esta estructura Härting Aromas S.A. utiliza los servicios prestados por las siguientes gerencias y departamentos:

· Directorio

· Gerencia General

· Normas ISO (Staff)

· Estudio (Staff)
· Gerencia de Adquisiciones

· Compras

· Bodega

· Facturación y Despachos

· Gerencia de Operaciones 

· Investigación y Desarrollo
· Prevención de Riesgos

· Control de Calidad

· Ingeniería y Mantención

· Proyectos e Ingeniería de Procesos 

· Producción Härting Aromas S. A. Santiago

· Administración Arauco 

· Producción  Härting Aromas S. A. Arauco

· Compras

· Bodega

· Mantención

· Laboratorio

· Servicios Generales

· Gerencia de Exportaciones 

· Exportaciones

· Gerencia de Administración y Finanzas

· Finanzas

· Contabilidad y Costos

· Informática

· Personal

· Servicios General
(*) las gerencias y departamentos destacados en el organigrama del grupo Härting y listados en la presente página entregan sus servicios a Härting Aromas S. A., su descripción detallada  se encuentra en el Anexo Nº 5.

3.2.2. Cadena de Valor 

El análisis de la cadena del valor se centra en la unidad estratégica de negocio y plantea que todas las tareas realizadas por una organización de negocio pueden ser clasificadas en nueve categorías diferentes. Cinco de ellas son llamadas actividades primarias y las otras cuatro se denominan actividades de apoyo. 

Las actividades primarias están relacionadas con el movimiento físico de las materias primas y los productos terminados, la producción de bienes y servicios, así como la comercialización, las ventas y los servicios de post-venta de los productos de la empresa.

Las actividades de apoyo son más invasivas que la primarias y su papel esencial es proporcionar apoyo no solo a las actividades primarias, sino entre sí. Están compuestas por  la infraestructura gerencial _ que incluye todos los procesos y sistemas para asegurar la coordinación y responsabilidad adecuadas- la gestión de los recursos humanos, el desarrollo de tecnología, y las adquisiciones. 

La construcción de la cadena de valor (Diagrama N° 4) se realiza a partir del flow sheet de las principales actividades de la empresa. En el Diagrama N° 3 se grafica el flow 

sheet de Härting Aromas S. A.

Diagrama N° 3.- Flow Sheet Härting Aromas S. A.


(*) La descripción detallada de los procesos productivos: Fraccionamiento de CST, Producción Línea Alfa y Beta, se encuentra en el Anexo Nº5.

Diagrama N° 4.- Cadena del Valor Härting Aromas S. A.


1) Actividades de Apoyo

· Infraestructura de la Empresa

Las empresas Härting están hace más de 50 años en el rubro químico con una gran participación en el ámbito nacional y con importantes relaciones estratégicas internacionales.

· Manejo de Recursos Humanos

Härting ha mantenido a profesionales durante años, lo que ha hecho que estos desarrollen conocimientos específicos en sus áreas, como interrelaciones con el resto de la industria.

Por otra parte cabe destacar  que las empresas Härting tienen una excelente relación con sus empleados ya que nunca se ha constituido un sindicato.

· Desarrollo de Tecnologías

Las empresas Härting se han caracterizado por implementar tecnologías no contaminantes en sus procesos.

Además cuentan con departamentos dedicados exclusivamente a la I&D de productos y  de procesos, que cuentan con recursos necesarios para ello (laboratorios, departamentos de ingeniería y de proyectos)

· Adquisiciones

El punto más relevante para obtener una ventaja competitiva de largo plazo es el desarrollo de interrelaciones estratégicas con los proveedores de CST en la zona. Obtuvo así contratos de abastecimiento con los mismos a largo plazo. Esto llevó a la empresa a convertirse en la única consumidora de este subproducto altamente contaminante de las celulosas del cono sur.

2) Actividades Primarias

· Manejo de Materias Primas

Härting Aromas S.A. es responsable de retirar la material prima de las celulosas, para lo cual cuenta con experiencia en el manejo de productos contaminantes. 

La planta de Arauco por otra parte cuenta con capacidad de almacenaje para el CST (Trementina de Sulfato).

· Fraccionamiento de CST

El proceso productivo se realiza en la planta ubicada en Arauco, debido a su cercanía de las celulosas y a la lejanía de grandes centros urbanos. 

La planta se encuentra en un sitio colindante con una de las plantas de la celulosa Arauco.

Por otro lado se debe considerar que el CST es un compuesto altamente contaminante con un olor insoportable, por lo que no se puede procesar en la cercanía de ciudades como Santiago.

· Manejo de Productos Intermedios

Los principales productos obtenidos del fraccionamiento del CST son el Alfa y Beta Pineno. Estos productos son almacenados en la planta de Arauco hasta su posterior traslado a la Planta de Santiago, donde a su vez son almacenados para su posterior transformación.

· Producción línea Alfa y Beta Pineno

Los procesos consecutivos de la línea alfa y beta pineno son realizados en la planta ubicada en Santiago en el mismo complejo donde se encuentran las demás empresas del grupo Härting. 

Gran parte de los procesos de estas líneas han sido desarrollados por ingenieros de la empresa. 

Por otra parte la empresa utiliza servicios, como también recursos de las demás empresas, aprovechando de este modo economías de ámbito como economías de aprendizaje.

· Manejo de Productos al Extranjero

La empresa esta a cargo de los procedimientos necesarios para exportar sus productos, tarea que realiza de forma eficiente.

· Exportaciones (Ventas)

La empresa cuenta con dos representantes (uno en Estados Unidos y otro en Inglaterra, este último esta encargado del mercado Europeo y Asiático) con alto conocimiento del mercado internacional que tienen la tarea de promover negocios para la empresa.

Por otra parte se cuenta con una página web para promover y realizar ventas, como también para controla el proceso. También se utiliza para realizar ventas en forma directa desde la empresa como por ejemplo a Sudamérica. 

3.2.3. Factores Críticos de Exito

La cadena de valor tiene gran valor para organizar las tareas emprendidas a nivel de negocio. Sirve como pauta para llevar un diagnóstico de los puntos fuertes y las debilidades actuales y para identificar las capacidades que deben movilizarse con el fin de alcanzar una ventaja competitiva. Sin embrago sus categorías tiene una definición aún amplia. Por lo que el análisis de los factores críticos de éxito entrega un contenido lo suficiente mente detallado que facilita la identificación de fortalezas y debilidades de Härting Aromas S. A.

Para mayor detalle de los factores críticos de éxito analizados ver Anexo Nº 6

3.2.4. Competencia, Debilidades y  Fortalezas de la Empresa

La evaluación competitiva general del negocio realizada a partir de los factores críticos de éxito se muestra en la Figura N° 2.

Figura N° 2. – Evaluación Competitiva General – Härting Aromas S. A. 

(Ver Anexo Nº 6)
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Del análisis del interno a nivel del negocio se obtuvo las siguientes fortalezas y debilidades de la empresa, ver tabla N° 5.

Tabla N° 5.- Debilidades y Fortalezas de la Empresa

	Debilidades

	· Bajo capital actual.

· Bajo conocimiento del mercado.

· Bajo conocimiento de las necesidades específicas de los clientes.
· Producción de Productos intermedios en la cadena de aromas químicos.
· Capacidad de producción ociosa.
· Ineficiencia en economías de escala, ámbito y aprendizaje.

	Fortalezas

	· Contrato exclusivo de abastecimiento con todas las celulosas del país y con algunas   celulosas de Argentina y Brasil.

· Ubicación de la planta  de fraccionamiento de CST en Arauco. (cerca de sus proveedores y alejado de grandes centros urbanos)

· Experiencia en manejo de productos químicos. 

· Único consumidor  de CST en la zona. 

· Experiencia en I &D de productos y procesos químicos industriales.

· Más de 50 años en el rubro químico.


3.3. Matriz FODA

La matriz denominada FODA plantea como aprovechar las oportunidades de la industria para potenciar las fortalezas de la empresa y disminuir sus debilidades, como también afrontar las amenazas de la industria a través de sus fortalezas y utilizar las amenazas para disminuir las debilidades. A continuación se presenta la matriz FODA resultante del análisis externo de la industria intermedia de aromas químicos y del análisis interno de Härting Aromas S. A.

Tabla N° 6.- Matriz FODA para Härting Aromas S. A.

	
	Oportunidades
	Amenazas

	Fortalezas
	FO

· La escasa disponibilidad de materia prima enfrentarla con contratos exclusivos de abastecimiento con todas las celulosas del país y con algunas  celulosas de Argentina y Brasil.

· El alto efecto de la experiencia aprovecharla con la experiencia de la empresa en ámbitos como:

· I&D de productos y procesos.

· Manejo de productos químicos. 

· Experiencia en el rubro químico.
	FA

· La integración de los compradores hacia atrás se enfrenta con la ubicación de la planta  de fraccionamiento de CST en Arauco, VIII región de Chile, zona cercana a los proveedores y alejada de los grandes centros urbanos.

· Alta contribución de los proveedores a la calidad del producto se enfrenta con la experiencia en I&D de productos y procesos de la empresa.


	Debilidades
	DO

· El bajo conocimiento del mercado y el bajo conocimiento de las necesidades específicas de los clientes se enfrentan con la baja disponibilidad de sustitutos para los productos clientes.
· La alta tasa de crecimiento de la industria de los aromas químicos en general se enfrenta con la capacidad de producción ociosa y la ineficiencia en economías de escala, ámbito y aprendizaje. 
· La alta tasa de crecimiento de la industria de los aromas químicos en general se enfrenta con la producción de productos intermedios en la cadena de aromas químicos
	DA

· La baja diferenciación del producto permite aminorar el bajo conocimiento del mercado, las necesidades específicas de los clientes y los productos intermedios en la cadena de aromas químicos.

· Capacidad de producción ociosa, sirve para enfrentar posibles cambios en la demanda, debido aspectos como, alta sensibilidad al precio.


3.4. Matriz Atractivo de la Industria – Fortaleza del Negocio

El análisis externo de la industria dio como resultado un atractivo medio de la industria, mientras que el análisis interno de la empresa dio una fortaleza media del negocio. A partir de estos resultado se construye la matriz atractivo de la industria – fortaleza del negocio y de ella se obtiene las estrategias genéricas a seguir. (Ver Anexo N° 7)

El fin de dichas estrategias es aumentar principalmente la fortaleza del negocio, dado que el atractivo de la industria es un aspecto que se encuentra fuera del control de la empresa.

A continuación se presenta la matriz y las estrategias a seguir para aumentar las fortalezas del negocio, consecuencias de dicha posición.

Diagrama N° 7.- Matriz Atractivo de la Industria – Fortaleza del Negocio de 

     Härting Aromas S.A.
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3.5. Estrategias Genéricas 

Las estrategias genéricas derivadas de la matriz Atractivo de la Industria – Fortaleza del Negocio para el reposicionamiento de la empresa, en el cual se aumentan sus fortalezas y se mantiene el atractivo de la industria constante, son principalmente tres:

· Identificar Segmentos de Crecimiento

· Especializarse

· Invertir Selectivamente

El concepto central de estas tres estrategias es:

· Selectividad

(Ver Anexo Nº7)

La identificación de segmentos de crecimiento en la industria de aromas químicos es relativamente difícil, debido al recelo de las empresas (clientes y competidores) por entregar información.

Por otra parte Härting Aromas S.A. tiene un gran debilidad, debido al poco conocimiento sobre los clientes, y los productos  de la industria  a la que pertenecen.

En consecuencia se hace necesario el desarrollo de un estudio de mercado acabado, en el cual se incluyan aspectos como: mercados, clientes y productos que constituyan a la industria de aromas químicos intermedia. (mencionada en el capítulo anterior)

El desarrollo de un estudio de mercado se hace necesario, por otra parte, no sólo para identificar segmentos de crecimiento dentro de la industria, sino que también para identificar productos y clientes de interés para la empresa.  

Identificado el nicho o segmento de interés para la empresa se deberá evaluar la factibilidad técnica de abastecerlo y se deberá evaluar la factibilidad económica de la nueva actividad.

La empresa deberá tener alguna ventaja competitiva con relación a los productos y/o clientes del nicho o segmento de interés elegido por la misma; como: la cercanía geográfica de la empresa con su cliente, determinadas especificaciones del producto que ofrece la empresa a un cliente determinado, el servicio técnico o de post venta que puede entregar la empresa a sus clientes. 

Por otra parte también se debe considerar, al determinar un segmento de interés, la posibilidad de la empresa de desarrollar un producto más avanzado en la cadena de aromas químicos que tenga un mayor valor agregado que los producidos en la actualidad. De esta forma la empresa se vería enfrentada a una industria con otras características a la que se analizó en el presente trabajo, una industria de aromas químicos derivados de los terpenos  de carácter final (no intermedio).

Lo anterior dice relación con enfocar a la empresa a ser más eficaz en su dirección, desarrollo de la estrategia, selección de producción y control de todo el ciclo involucrado. 

En la actualidad la empresa esta abocada a mejorar su eficiencia, es decir  a la obtención de más productos con una cantidad dada de insumos (o la misma cantidad de productos con una cantidad menor de insumos). No obstante no ha invertido en mejorar su eficacia, lo que implica “hacer lo que es apropiado”, es decir, dedicarse a producir aquello que le genere mayor valor agregado a la empresa. 

Así como la eficiencia se enfoca en los medios para lograr que se hagan las cosas, la eficacia se enfoca en los fines, en el logro de las metas de la organización. 

Identificados los segmentos o nichos de interés, junto a sus productos, la empresa deberá especializar su producción. Esta especialización deberá convertirla en una empresa competitiva en los procesos particulares que escoja. 

Para ser eficaces y eficientes también en la producción como la comercialización de los productos seleccionados Härting Aroma S.A. deberá establecer relaciones a largo plazo tanto con sus clientes como con sus proveedores. 

Esta postura obedece a mantener y aumentar el valor agregado que la empresa pueda establecer en el nicho o segmento escogido. Por otra parte tiene gran importancia la información que sus clientes le entreguen para futuras mejoras en sus productos. También es  relevante estrechar relaciones con sus actuales y potenciales proveedores debido a la incidencia de la calidad de la materia prima en los productos finales de la empresa.

El desarrollo de los aspectos mencionados puede llevar a la empresa a establecer alianzas o contratos de abastecimiento tanto con proveedores nuevos como con clientes  internacionales actuales o potenciales en todo el mundo. Esto contribuiría a llevar a la empresa de un sistema de producción con características “push” a uno con características “pull”, produciendo “batches” a pedido para clientes en particular con especificaciones determinadas.

Parte de la estrategia recomendada para la empresa es invertir selectivamente. Para poder invertir en un producto específico para clientes determinados debe primero determinar cuales serán esos clientes y productos. Para esto será muy importante la información que la empresa maneje sobre sus proveedores, sobre sus propios procesos internos, como los de sus clientes.

Para desarrollar relaciones estratégicas con empresas externas es importante en primer lugar invertir en sistemas de información de calidad para los procesos de negocio internos de la empresa. 

De este modo en el presente trabajo se plantea la importancia estratégica del desarrollo de un sistema de información basado en tecnología de información (TI) al día (“world class”) para todos los procesos de negocio de la empresa.

4. Análisis de un  Sistema de Información 

4.1. Análisis del Sistema de Información Actual de Härting Aromas S.A.
Se realizó un levantamiento del sistema de información actual de Härting Aromas S.A. centrándose principalmente en los procesos de negocio de las áreas de adquisiciones, existencias, producción y ventas. Este dio origen a la descripción de la logística operacional  de las gestiones involucradas en esos procesos. (Ver Anexo Nº 8)

El sistema de información en el área de procesos de negocio es hoy en su totalidad manual. Se cuenta con hardware solo para fines administrativos y en cuanto a software solo el departamento de contabilidad cuenta con un sistema contable. Tanto el área administrativa como la contable es nutrida de información generada a través de procesos manuales.

Los procesos realizados son en general respaldados por documentos que son posteriormente archivados, como por ejemplo: ordenes de compra, cotizaciones, rindes de producción, informes de control de calidad, facturas, guías internas. Por otra parte existen una serie de procesos que se realizan de manera informal vía telefónica, correo electrónico, personal y/o memo de los cuales no se lleva registro o control alguno.

Los aspectos anteriores llevan a que procesos e informaciones relevantes como  planificación de la producción,  definición de proveedores,  política de inventarios, dependan de  conocimientos y  experiencia  de  personas que están a cargo de ellas. 

Además la información requerida para realizar en forma eficiente la gestión de procesos de negocio no se encuentra a mano y al día en forma inmediata teniendo como consecuencia demora en la gestión de procedimientos, y la realización de trabajos duplicados en diferente casos.

4.2. Análisis del un Sistema de Información basado en TI (IT, Information Technology)

4.2.1. Características de un Sistemas de Información basado en TI

1) Papeles Estratégicos de los Sistemas de Información

Cabe preguntarse de qué manera pueden aplicarse los anteriores conceptos de estrategia competitiva al papel estratégico de los sistemas de información en una organización. Lo que puede responderse en términos de los papeles estratégicos claves que los sistemas de información pueden desempeñar en una empresa. En la siguiente tabla se resume como puede utilizarse la tecnología de información  para implementar una variedad de estrategias competitivas.

Tabla N° 8.- Tecnología de Información para Implementar Estrategias Competitivas

	Reducción de Costos

	· Utilizar TI para reducir de manera sustancial el costo de los procesos empresariales.

· Utilizar TI para reducir los costos de clientes y proveedores.

	Diferenciación

	· Desarrollar nuevas características de TI para diferenciar productos y servicios.

· Utilizar características de TI para reducir las ventajas de diferenciación de los competidores.

· Utilizar características de TI para centrar los productos y servicios en nichos de mercado seleccionados.

	Innovación

	· Crear nuevos productos y servicios que incluyan componentes de TI.

· Realizar cambios radicales en los procesos empresariales con TI.

· Desarrollar nuevos mercados o nichos de mercado únicos con la ayuda de TI.

	Promoción del Crecimiento

	· Utilizar TI para manejar la expansión empresarial regional y global.

· Utilizar TI para diversificarse e integrarse en otros productos y servicios.

	Desarrollo de Alianzas

	· Utilizar TI para crear organizaciones virtuales de socios comerciales.

· Desarrollar sistemas de información interorganizacional enlazados mediante Internet, extranets u otras redes que respalden las relaciones empresariales estratégicas con clientes, proveedores, subcontratistas, y otros.

	Mejoramiento de la Calidad y la Eficiencia

	· Utilizar TI para mejorar de manera significativa la calidad de productos y servicios.

· Utilizar TI para realizar mejoramientos continuos en la eficiencia de los procesos empresariales.

· Utilizar TI para reducir de manera sustancial el tiempo que se requiere para desarrollar, producir y entregar productos y servicios.

	Construcción de una Plataforma  de TI

	· Apalancar la inversión en personal, hardware, software y redes de SI, desde usos operacionales en aplicaciones estratégicas.

· Construir una base de información estratégica de datos internos y externos recolectados y analizados mediante el uso de TI.

	Otras Estrategias

	· Utilizar sistemas de información interorganizacional para crear costos de traslado que retienen clientes y proveedores.

· Usar la inversión en TI para construir barreras al ingreso de extraños en la industria.

· Utilizar los componentes de TI para hacer de la situación de productos de la competencia algo no atractivo.

· Utilizar la TI para ayudar a crear, compartir y manejar conocimiento empresarial.


A) Mejoramiento de los Procesos Empresariales

Uno de los valores estratégicos de la tecnología  de información es su papel en la realización de mejoramientos importantes en los procesos empresariales de una empresa. Las inversiones en tecnología de información  ayudan a que los procesos operacionales de una empresa sean sustancialmente más eficientes, y que sus procesos gerenciales sean más efectivos. Hacer estos cambios a sus procesos empresariales podría permitir a una empresa reducir costos, mejorar la calidad y el servicio al cliente y desarrollar productos innovadores para nuevos mercados. 

· Promoción de la Innovación Empresarial

Las adecuadas inversiones en tecnología de sistemas de información dan como resultado el desarrollo de productos, servicios y procesos únicos. Esto puede crear nuevas oportunidades empresariales y permitir que una empresa se expanda hacia nuevos mercados o hacia nuevos segmentos de mercados existentes. 

· Retener Clientes y Proveedores

Las inversiones en tecnología de información también permiten a una empresa retener a sus clientes y proveedores (y alejar competidores) mediante la construcción de nuevas relaciones valiosas con ellos. Esto puede disuadir tanto a clientes como a proveedores de abandonar a una empresa por sus competidores, o intimidar a una empresa para que acepte relaciones menos rentables. 

· Crear Costos de Traslado 

Un énfasis importante en los sistemas de información estratégica ha sido encontrar maneras de construir costos de traslado en las relaciones entre una empresa y sus clientes o proveedores. Es decir, las inversiones en tecnología de sistemas de información han tratado de hacer que clientes o proveedores dependan del uso continuo de sistemas de información interorganizacional innovadores y mutuamente benéficos. Luego, ellos se vuelven renuentes a pagar los costos en tiempo, dinero, esfuerzo e inconveniencia que implicaría cambiarse a los competidores de una empresa.

· Levantar las Barreras para el Ingreso

Al  realizar inversiones en tecnología de información para mejorar sus operaciones o promover la innovación, una empresa también puede establecer barreras para el ingreso que desanimaría a otras empresas de ingresar a un mercado, o bien retardaría dicho ingreso. Por lo general esto incrementa la cantidad de inversión o la complejidad de la tecnología requerida para competir en una industria o un segmento de mercado. Tales acciones tenderían a desanimar a las empresas que ya están en la industria y disuaden a empresas externas de ingresar a la industria.

· Apalancar una Plataforma de TI Estratégica

La inversión en tecnología de información facilita a una empresa la construcción de una plataforma de TI estratégica que le permite aprovechar oportunidades estratégicas. En muchos casos, esto se produce cuando una empresa invierte en sistemas de información computacionales avanzados, para mejorar la eficiencia de sus propios procesos empresariales. 

· Desarrollar una Base de Información Estratégica

Los sistemas de información también permiten a una empresa desarrollar una base de información estratégica que puede proporcionar información para respaldar sus estrategias competitivas. La información en las bases de datos corporativas de una empresa ha sido siempre un activo valioso en la promoción de operaciones eficientes y administración efectiva de una empresa. Sin embargo, la información sobre proveedores, operaciones, clientes, y competidores de una empresa, así como también otros datos económicos y demográficos, que se almacenan en bases de datos, plazas de datos corporativas, son un recurso estratégico. Es decir, se utiliza para respaldar la planeación y el marketing estratégicos entre otras iniciativas estratégicas. 

B) Romper Barreras Empresariales con TI

· Romper Barreras de Tiempo

Por otra parte cabe destacar de que forma puede acortar la tecnología de información los intervalos entre los diversos pasos críticos de un proceso empresarial. Este es el enfoque de la reducción de intervalos y las operaciones justo a tiempo. Su meta consiste en acortar el tiempo de respuesta a las demandas de los clientes y reducir a un mínimo la inversión en inventarios, posibilitando a una empresa ser un competidor ágil.

Los productores que entregan sus productos y servicios en tiempo real en relación con sus competidores, tendrán una ventaja estratégica. operar en tiempo real significa sin tiempo de retraso entre la identificación y la satisfacción de una necesidad.

Todo uso en línea importante de TI en operaciones claves desplaza a las empresas hacia algo justo a tiempo: inventario, ventas, distribución, publicación, programación o informes. La reducción del tiempo y del inventario es uno de los nuevos imperativos empresariales.

· Romper Barreras Geográficas

En la actualidad, muchas empresas operan desde varios lugares y tienen clientes o proveedores ubicados en lugar distantes, y realizan negocios en mercados regionales, nacionales o globales. La tecnología de información rompe las barreras geográficas que obstaculizan el control gerencial de las operaciones, aumentan el costo de hacer negocios y limitan la calidad de los servicios y la cobertura de mercados potenciales. Esta es la razón por la cual las redes de telecomunicaciones se han convertido hoy en un componente de TI vital para las operaciones empresariales.

La tecnología de información (internet, intranets, extranets, tecnología de y otras tecnologías de telecomunicaciones y computacionales) hacen posible distribuir actividades empresariales claves donde más se necesitan, se ejecutan mejor o respaldan mejor la ventaja competitiva de una empresa. Estas redes enlazan lugares remotos con la sede principal de una empresa, otros lugares remotos y entidades externas, como proveedores, clientes, consultores, y otros socios comerciales. Estas entidades pueden participar en actividades empresariales como si no existieran barreras geográficas.

· Romper Barreras de Costos 

La tecnología de información puede facilitar a una empresa la obtención de reducciones estratégicas en costos operacionales. El uso de intranets y otras redes de telecomunicaciones para interconectar áreas empresariales claves puede reducir de forma sustancial los costos de la producción, inventario, distribución o comunicaciones para muchas firmas comerciales. De esta manera, la tecnología de información ha ayudado a las empresas a disminuir costos laborales, minimizar niveles de inventarios, reducir el número de centros de distribución y los costos de comunicaciones.

· Romper Barreras Estructurales

La tecnología de información puede permitir a una empresa romper barreras estructurales que inhiben sus operaciones o limitan su impulso para obtener una ventaja competitiva. Internet, intranets, extranets, tecnología de y otras tecnologías de telecomunicaciones y computacionales pueden respaldar innovaciones en la entrega de servicios, e incrementar el alcance y la penetración de mercados y crear alianzas estratégicas con clientes, proveedores e incluso competidores de una empresa.

2) Evolución del Comercio Mundial y la Tecnología

En los últimos años y, de forma reciente con mucha mayor rapidez, el comercio mundial ha hecho evolucionar de forma continua al entorno empresarial de acuerdo con los requerimientos del mercado. Estos requerimientos se pueden agrupar en dos grandes escenarios.

Por una parte, el cambio desde un mercado de oferta a otro de demanda, situación planteada hace algunas décadas, pero cuyos efectos y consecuencias todavía están vigentes: 

· Disminución del tamaño de las series de producción, con pérdida de economías de escala.

· Aumento de las gamas y opciones de los productos con aumento de sus costos.

· Incremento de los costes comerciales, con objeto de influenciar al cliente.

· Reducción de los ciclos de vida del producto para adaptarse con rapidez a nuevos escenarios. 

· Mejora de la calidad del producto o servicio para fidelizar al cliente.

Por otra la globalización de los mercados, apoyada en la aparición de las nuevas tecnologías, que al mismo tiempo  son un factor de riesgo para el mercado tradicional, presenta grandes oportunidades a las empresas capaces de adaptarse a la nueva situación.

Desde un punto de vista funcional, esto ha dado lugar a la aparición de tres grandes áreas de procesos cuya gestión se realiza con sistemas denominados separadamente, aunque de forma integrada:

· Las áreas Económico-Financieras y de Recursos Humanos, cubiertas por los ERP (Enterprise Resource Planning) tradicionales.
· El área de Gestión de Clientes cubiertas por los denominados CRM (Customer Relationship Management), Gestión de Relaciones con Clientes.
· Por último, la Gestión de la Cadena de Suministro (SCM, Supply Chain Management) que agrupa los procesos necesarios para satisfacer las peticiones de los clientes.
(Ver anexo Nº 9)

3) La Cadena de Valor y el Sistema de Información Estratégico

El marco conceptual de la cadena del valor puede destacar donde pueden aplicarse mejor  las estrategias competitivas en la empresa. Es decir cabe el estudio y el desarrollo de una variedad de sistemas de información estratégicos para aquellos procesos básicos que agregan el mayor valor a los productos de la empresa y, por tanto, al valor empresarial global.

Por otra parte los sistemas de trabajo en colaboración pueden incrementar las comunicaciones y la colaboración que se requieren para mejorar de manera significativa la coordinación administrativa y los servicios de soporte. 

La cadena del valor puede ayudar a decidir dónde y cómo aplicar las capacidades estratégicas de la tecnología de información. Muestra conceptualmente cómo pueden aplicarse diversos tipos de sistemas de información estratégicas a los procesos empresariales específicos que ayudan a una empresa a obtener ventajas competitivas en el mercado.

A continuación se diagrama la cadena de valor con los diferentes sistemas de información estratégicos aplicables a cada una de sus actividades para agregar valor a la empresa.

Diagrama N° 5.- Cadena del Valor Härting Aromas S. A., aplicado a diferentes Sistemas de Información Estratégicos


5. Alternativas de Solución para un Sistema de Información basado en TI

Un sistema de información basado en tecnología de información se puede desarrollar de diferentes formas. En el caso de la empresa Härting Aromas S. A. se requiere comenzar por la elaboración de un sistema de información para las actividades internas, para más tarde desarrollar uno para actividades externas como lo es el desarrollo de relaciones con otras  empresas.

El sistema de información para las actividades internas propuesto en el presente trabajo será del tipo ERP (Enterprise Resource Planning), dejando para más adelante el módulo de CRM y SCM. (Ver Anexo Nº 9)

Para el desarrollo de un sistema de información de tipo ERP se cuenta conceptualmente con tres alternativas:

1.- Comprar un ERP en el mercado.

2.- Desarrollar un sistema tipo ERP propio, específico para la empresa.

3.- Comprar determinados módulos de un ERP y desarrollar otros de forma específica para la empresa.

1.- Comprar un ERP

El costo estimado de comprar un ERP para toda la empresa es una inversión que sobrepasa en este momento a la capacidad financiera de la empresa.

Por otra parte, la empresa cuenta con  procesos productivos con características singulares las que un ERP adquirido no contemplará, dificultando de esta forma la implementación de los módulos que tengan relación con este tema.

Esta alternativa tiene ventajas como: el sistema tendrá soporte en línea de parte de sus proveedores y tendrá el respaldo de la empresa que lo comercializa.

2.- Desarrollar un sistema tipo ERP propio, específico para la empresa

Un sistema desarrollado en forma específica para la empresa tendría, en los módulos para áreas comunes con cualesquiera empresas como contabilidad, finanzas, existencias, adquisiciones y ventas, características similares  al de un ERP comercial. En áreas que distinguen a Härting Aromas S. A. de las demás empresas tendría características específicas, como lo son principalmente las áreas de producción tanto en Santiago como en la planta de Arauco.

Por otra parte esta opción tiene ventajas como que la empresa es conocedora y propietaria del sistema. 

En esta opción se debe considerar que el costo de programar un sistema completo en forma específica para la empresa es tan elevado o más que comprar uno que se venda en el mercado. Además, el tiempo de programación puede resultar mayor a lo previsto.

En esta alternativa existen dos formas de desarrollar el sistema: la primera es que lo programe el departamento de informática de la empresa y la segunda es contratar  a una persona externa que lo desarrolle.

La primera opción tiene mayores ventajas ya que el departamento de informática del grupo Härting esta familiarizado con los procesos de negocio y en especial con los procesos productivos que se llevan a cabo en Härting Aromas S. A..

La desventaja de esta alternativa es que este departamento no cuenta con los recursos, tiempo  y personal para realizar un desarrollo de esa envergadura, sin descuidar sus funciones en las demás empresas del grupo.

3.- Comprar determinados módulos de un ERP y desarrollar otros de forma específica para la empresa

Tomando en cuenta los costos reales como los costos escondidos de las alternativas anteriores, para el caso de Härting Aromas S. A. la alternativa tres es la más recomendable. 

En esta alternativa se plantea la adquisición de módulos particulares de un ERP comercial para las áreas con un funcionamiento común al de otras empresas, como lo pueden ser las de contabilidad, finanzas, existencias, adquisiciones y ventas, y el desarrollo de un sistema de información  por parte del departamento de informática para las áreas de producción, tanto en la planta de Santiago como en la de Arauco.

Esta alternativa contempla las ventajas de tener un sistema comercial como el de tener un sistema desarrollado en forma específica para la empresa.

El departamento de informática sólo deberá desarrollar parte del sistema de información que se implementará en la empresa sin tener que desatender sus otras funciones.

6. Desarrollo del Sistema de Información 

El desarrollo del sistema de información para Härting Aromas S. A. estará compuesto por: la adquisición de determinados módulos de un ERP existente en el mercado y el desarrollo de módulos específicos para alguna áreas de la empresa.

6.1  Módulos Independientes de un Sistema de Tipo ERP 

En la adquisición de módulos independientes en el mercado de un sistema de tipo ERP se contemplan dos alternativas:

A) Adquirir el mismo sistema que actualmente existe en otra empresa del grupo        (Härting S. A.)

B)  Evaluar otras alternativas de ERP en el mercado.

En la evaluación de este punto se debe destacar que el grupo Härting  tiene una organización de tipo funcional orientada a la producción, por lo que se presta los servicios de todos los departamentos a las diferentes empresas que componen el grupo. Por ejemplo el coordinador de compras encargado de adquirir materias primas e insumos para la producción para Härting Aromas S. A: también es el encargado de adquirir materias primas e insumos para la producción para Härting Aromas S. A.

Como consecuencia a lo anterior resulta a simple vista evidente que la alternativa más conveniente es la de adquirir el mismo sistema de información que tiene Härting  S. A.  

Las principales ventajas de esta elección son:

· Dado que las mismas personas que trabajan para Härting S. A. desempeñado diferentes labores, también trabajan para Härting Aromas S. A. por le que no se gastaría tiempo ni recursos en capacitarlas con un nuevo sistema.

· También se adquirirían equipos en forma más económica ya que se compartirían equipos que actualmente solo utiliza Härting S. A. para la aplicación de su sistema entre las dos empresas.

· El departamento de informática por otro lado ya esta familiarizado con el sistema que presenta Härting S. A. y no tendría que especializares en otro sistema nuevo.

· El respaldo y el soporte en línea por parte de sus proveedores ya es conocido por parte del departamento de informática.
A) Adquirir el mismo sistema que existe actualmente en otra empresa del grupo (Härtimg S. A. )

Las áreas a las que se les implementará el sistema que actualmente maneja Härting S. A. en Härting Aromas S. A. son: Adquisiciones, Existencias, Contabilidad y Ventas.

El proveedor del sistema de información para estas áreas será: Ingeniería de Software Ltda., Valparaíso. 

El sistema estará compuesto por: Sistema de Control de Existencias y Sistema de Control de Ventas.

· Sistema de Control de Existencias, el cual contiene los siguientes módulos:

-Actualización de Tablas y Archivos Maestros

-Gestión de Compras

-Ingresa Facturas, Notas de Crédito y Notas de Débito

-Movimiento de Existencias

-Proceso de Cierre Diario y Mensual

-Contabilización de Movimientos de Existencias

-Consultas a Datos Almacenados

El Sistema de Control de Existencias tiene por objeto el facilitar el ciclo de adquisiciones, además de administrar el stock físico y su respectiva valorización.

El siguiente diagrama presenta las características mas importantes de las funciones asociadas a este sistema:

Diagrama N° 6.- Principales Funciones del Sistema de Control de Existencias


El Módulo de Solicitud de Cotizaciones como el Módulo de Emisión y Seguimiento de Ordenes de Compra es optativo, pero en la mayor parte de las empresas constituye una importante herramienta de control. En la presente descripción, se considerará toda la funcionalidad del Módulo de Solicitud de Cotizaciones como el de Emisión y Seguimiento de Ordenes de Compra.

La siguiente función corresponde a la Recepción de ítems que han sido solicitados mediante una Orden de Compra. Cuando se utiliza el módulo de Emisión y Seguimiento de Ordenes de Compra, el sistema no permitirá la recepción de ningún ítem que no haya tenido previamente una Orden de Compra. Debe tenerse en cuenta que el sistema es multi-bodega, por lo cual, se registrará separadamente los movimientos realizados en cada una de las bodegas definidas por el usuario.

Una función estrechamente relacionada con las Ordenes de Compra y Recepción de ítems, es aquella donde se registra los Documentos Recibidos de Proveedores, donde se incluye las facturas, notas de crédito y notas de débito enviadas por los proveedores nacionales, así como las liquidaciones de importación preparadas por el encargado de importaciones.

La siguiente función corresponde a los múltiples Movimientos a que pueden estar sujetos los items de existencias (transferencias, entregas a consumo, devoluciones, ajustes, etc.), donde el sistema considera la gran variedad de alternativas de movimiento que se produce en la práctica sobre los items.

Finalmente, se considera el Proceso de Costeo que consiste en determinar el valor promedio de existencia anterior mas compras, para luego valorizar ventas y/o consumos del mes (este sistema solo emplea el concepto de costo promedio mensual). Una vez terminado el proceso de cierre mensual, el sistema procede a aplicar la respectiva 

Corrección Monetaria para determinar los valores de existencia inicial del mes siguiente.

Como complemento de la fase de Cierre Mensual y Costeo, el sistema elabora automáticamente el respectivo Comprobante de Contabilidad para su revisión y posterior procesamiento por el sistema de Contabilidad, incluyendo los respectivos asientos de corrección monetaria.

La codificación de los ítems cuenta con una amplitud de hasta 15 caracteres, donde es posible definir una amplísima variedad de formatos, incluyendo el uso de dígito verificador cuando se estime necesario.

Cada ítem tendrá un nombre de 50 caracteres, mas una descripción técnica optativa de 350 caracteres adicionales. Esta descripción técnica extendida será de gran utilidad para la emisión de Ordenes de Compra, donde el nombre base del ítem normalmente resulta insuficiente.

Además de lo anterior, cada ítem deberá encontrarse adscrito a una familia, cuyo objeto es permitir la agrupación de ítems para efectos de listados o de selección de proveedores.

Como única restricción general, para facilitar el proceso de costeo de los ítems comprados, solo se aceptará facturas del proveedor que correspondan a una sola Orden de Compra. Por lo tanto, la empresa deberá tomar las medidas necesarias en orden a conseguir que esta restricción sea cumplida por los proveedores. En todo caso, esta restricción queda impresa en la Orden de Compra enviada al Proveedor.

· Sistema de Control de Ventas

El sistema de venta preestablecer la cartera de cliente, a “quien se le vende”, la cartera de vendedores “quienes vende”, las condiciones de la venta, a”cuanto” se vende, las condiciones de venta, “a que plazos se paga”, y las conversiones de venta, “en que moneda vendo”.

En el sistema se deben en primer lugar ingresar estas bases de datos y  debe ser capaz de entrelazar los datos y amarrarlos en cada venta. Por otra parte existe el vínculo con el área de existencia para tener acceso a la información de productos libres de compromisos de ventas anteriores. 

Al realizarse una venta, un vendedor emite una nota de pedido, previa verificación de existencias disponibles, dirigida a bodega para que esta prepare la mercadería. 

En la venta queda amarrado el cliente que compra, el vendedor que realiza la venta, el artículo vendido, la cantidad vendida, las condiciones de la venta, el precio al que se vendió, estableciéndose un cruce completo de la información.

Esto permite obtener posteriores estadísticas derivadas de las ventas realizadas en la empresa y estudios a niveles medios y altos, convirtiéndose en una ayuda en las directrices delas estrategias a niveles gerenciales. 

Una vez preparada la nota de pedido se procede a facturar la venta, con los antecedentes contenidos en el sistema para ser posteriormente enviado con el producto.

6.2 Módulos Específicos desarrollados para la Empresa de Tipo ERP

En la evaluación anterior  se planteó que el desarrollo de el módulo de producción era más conveniente realizarlo a través del departamento de informática. (ver punto 5, opción 3 )
El desarrollo específico del  sistema de in formación por parte del departamento de informática de la empresa se realizará principalmente para las áreas de producción de Santiago como la de Arauco.

El Sistema de Producción  tiene por objeto el facilitar el ciclo de producción, además de administrar el stock físico que en él se produce.

El siguiente diagrama presenta las características más importantes de las funciones asociadas a este sistema:

Diagrama N° 7.- Principales Funciones del Sistema de Producción


· Parametrización  / Setup

En este módulo se definen:

· Las formulaciones de los productos a elaborar, las que contienen la lista de materias primas e insumos utilizados en su producción.

· Los equipos que se utilizarán el la elaboración de los productos.

· Las fichas técnicas de los productos a elaborar, las cuales establecen parámetros técnicos de cada producto.

· Los métodos de inspección, es decir, los métodos utilizados para el control de calidad posterior de los productos elaborados.

· Planificación de Producción

La producción de los productos elaborados se realiza en base a los parámetros previamente establecidos. 

Cada orden de producción planificada tiene cuatro estados diferentes:

· Generado

· Liberado

· Ejecutado

· Cerrado

· Generación Ordenes de Producción

Una orden de producción generada es una orden creada con sus respectivos parámetros, como producto, equipo, ficha técnica, formulación, método de inspección y fecha de elaboración, que se encuentra en espera a ser elaborada.

· Liberación Ordenes de Producción

Llegada la fecha de elaboración estipulada en la orden de producción, se deberá determinar si se procederá a la liberación de dicha orden o si ésta se pospondrá para ser elaborada en el futuro.

Liberada la orden, ésta automáticamente genera un requerimiento de materias primas e insumos para bodega. Estos materiales se solicitadas según la formulación definida previamente en la generación de la orden.

Con el respectivo requerimiento a bodega esta última prepara los materiales para luego enviarlos al departamento de producción. El sistema asocia cada salida de materias primas e insumos para la producción al “batch” a producir para su posterior costeo.

De esta forma el sistema de producción esta asociado al sistema de existencias.

· Ejecución Ordenes de Producción

Recibidas las materias primas y los insumos para producir se ejecuta la orden de producción según los parámetros establecidos en su generación. Esto quiere decir que los materiales son utilizados en una determinada cantidad y secuencia.

 Este módulo del sistema cuenta con una opción llamada pedidos adicionales, la que asocia pedidos extraordinarios de materias primas e insumos a bodega no contemplados en la formulación al mismo” batch” producido, para su posterior costeo. 

Esto es en caso de que producción estime la necesidad de contar con material extraordinario en la producción de la orden en particular. 

· Cierre Ordenes de Producción

El cierre de una orden de producción contempla:

· Devoluciones, el sistema prepara la documentación necesaria para realizar las devoluciones que sean necesarias de materias primas e insumos a bodega.

· Declaraciones, se declaran los productos elaborados en la ejecución de la orden de producción especificando que, cuanto y en que formato (tambor, granel u otro) se produjo.

· Control de Calidad, realizada la declaración el sistema gatilla en el departamento de control de calidad la existencia de una orden de producción la cual debe ser analizada. Control de Calidad por su parte realiza los análisis pertinentes según los métodos de inspección definidos en la generación de la orden de producción. Estos análisis dan como resultado un certificado de análisis según parámetros también establecidos en la orden de producción.

En el cierre del sistema se informan principalmente cargas, descargas, proceso productivo y envasado de los productos. Debido a que las presentaciones de un producto pueden ser variadas el sistema contempla un cierre semiautomático.

Por último en el cierre se prepara toda la documentación para que se de entrada a bodega al lote producido, enganchándose de este modo con el sistema de existencia. 

6.3 Plataforma Informática Requerida para el Sistema de Información

El sistema de información descrito en el capítulo anterior requiere de la siguiente plataforma informática:

· 1 Servidor de Datos

· 11 Estaciones de Trabajo:

· 4 para el departamento de Producción (2 en Arauco, 2 en Santiago) 

· 5 para el departamento de Adquisiciones y el departamento de Existencias (2 en Arauco, 3 en Santiago)

· 1 para el departamento de Ventas 

· 1 para el departamento de Contabilidad

· 1 Red LAN

· 11 Licencias de Sistemas Operativos y Utilitarios

· 5 Licencias concurrentes de Sistema de Gestión (módulo de control de existencias y de ventas)

La plataforma requerida para el sistema de información de tipo ERP para Härting Aromas S.A. descrito se encuentra en uso actualmente en la empresa Härting S.A. por lo que esta también sería un recurso compartido por las empresas de grupo Härting. (en el caso de la planta de Arauco, la empresa contaba con las estaciones de trabajo de la administración, las que se compartirán también para el uso del sistema de gestión)

Exceptuando las licencias los Sistema de Gestión tanto el módulo de control de existencias, como el de ventas, como el del Sistema de Producción.

7. Evaluación Económica 

7.1. Flujo de Caja

La metodología para evaluar económicamente el proyecto será una estimación del valor actual neto (VAN) de los flujos futuros de la empresa. Para ello se han comparado el VAN del escenario sin proyecto v/s los diferentes escenarios con proyecto. 

El proyecto se evalúa bajo el supuesto que la empresa siga en operación indefinidamente, progresando inmersa en los mercados de productos e insumos según se han descrito.

En los primeros cinco años es relativamente sencillo realizar supuestos sobre ingresos, costos, e inversiones del proyecto de TI. Luego, en el sexto año en adelante, se supone los flujos del quinto año se repiten indefinidamente.

Terminando el proyecto en el quinto año se supone los flujos llevados a infinito. Esto equivale a suponer que la empresa tiene viabilidad permanente. La evaluación del proyecto se reduce a evaluar en términos del Valor Presente dichos flujos con y sin proyecto. 

A fin de acotar el análisis se efectúa un cálculo teórico, del Valor Presente Neto, para la empresa bajo el supuesto que ésta se liquida  al final del quinto año.

Se han identificado cinco escenarios con aumentos del 0 al 2% en los ingresos por venta. La asignación de probabilidades para dichos escenarios se realizó según el método Delphi (ver Anexo Nº 10) debido a su idoneidad para proyectos tecnológicos en el cual la información se encuentra en manos de la experiencia de los gerentes. 

Como resultado del método la asignación de probabilidades según los escenarios se distribuye en la tabla N° 9.

Tabla N° 9.- Asignación de Probabilidades para los escenarios de Flujos de Caja


Al ponderar el VAN obtenido por su probabilidad de ocurrencia, se tiene que el valor esperado del proyecto es de:

E (VAN) =4.348.854* 0,30  +4.629.761 * 0,25  +4.914.173* 0,25
+5.202.119* 0,20 +* 0

Como resultado, el VAN esperado del proyecto es de US$ 4.731.064. El VAN de la empresa sin proyecto es de US$ 4.604.059, concluyendo que el proyecto aumenta el valor de la empresa en US$  127.000, o sea, 2,8 %. 

Se observa que en el escenario que las ventas no aumenten con la implementación del proyecto el Van es menor que el VAN sin proyecto.

El detalle del flujo de caja se encuentra en el Anexo N° 12.

· Ingresos

Los ingresos corresponden a proyecciones realizadas por la gerencia de la empresa y constituyen un 3% de aumento anual debido al aumento de materia prima y un 1% debido a aumentos en el precio de los productos, considerando como base los ingresos por ventas de 2001.

Además de esto se considera que llevar a cabo el sistema de información supone una mejoría entre 0% y 2% adicional, debido a que un mejor manejo gerencial permitiría satisfacer adecuadamente numero de pedidos. Si bien marginalmente el proyecto también influye en otros aspectos del flujo de caja, su incidencia es notablemente mayor en los ingresos. (Ver Anexo Nº 11)

· Costos Fijos

En los costos fijos se consideran tres ítem, que son el personal, la mantención y los costos de administración.

El personal considera la mano de obra no administrativa, como los operarios y los obreros. En la mantención se considera el costos de mantener la planta en funcionamiento, como las mantenciones de las maquinas, los repuestos y otros. En los costos de administración se suman el personal administrativos y los costos asociados. (Ver Anexo Nº 11)

· Costos Variables

Para los costos variables se consideraron los siguientes elementos:

· Energía (US$/Ton): es la energía eléctrica necesaria para lograr una tonelada de producción.

· Insumos (US$/Ton): son en su mayoría CST. Representa el costo en insumos de producir una tonelada de producto terminado.

· Fletes (US$/Ton): es el costo de transportar una tonelada de materia prima y de producto terminado.

· Envases (US$/Ton): envasar el producto tiene un costo proporcional a cada tonelada de producto terminado producido. Su costo es aproximadamente un 30% del costo de producción.

· Comisiones: las comisiones corresponden a un 2,5% de las ventas cerradas.

La gerencia de la empresa estima un aumento de producción de 3% al año, con lo que se puede calcular el costo variable total de producción al sumar el costo total por tonelada y multiplicarlo por la cantidad de toneladas esperadas a producir.

Por otra parte se estima que en promedio los productos comercializados por esta empresa aumentan su precio en un 1% anual, debido principalmente al aumento del valor de su materia prima principal (CST). (Ver Anexo Nº 11)

· Reintegro a las Exportaciones

El gobierno subsidia actualmente las exportaciones con un 5%. Sin embargo, ese porcentaje disminuirá progresivamente cada año a partir de 2006, para estabilizarse en 3%.

· Capital de Trabajo

El capital de trabajo corresponde a un mes de producción por año debido al desfase de 30 días que existe entre el pago a los proveedores (a 30 días) y los cobros con crédito a los clientes (a 60 días) más el inventario de la empresa valorado.

Para obtener estos 30 días de producción, se calculó la producción total anual y se dividió en 12 para así obtener una media mensual. (Ver Anexo Nº 11)

· Costos del Proyecto

Como ya se planteó con anterioridad la plataforma requerida para el sistema de información se encuentra en uso actualmente en la empresa Härting S.A. por lo que esta no se tomará en cuenta como inversión del proyecto, quedando de esta forma como costo del proyecto solo el arriendo de las licencias los sistema de gestión el módulo de control de existencias y el de ventas, como el sistema de producción. 

El costo del arriendo de los módulos de existencias, ventas y producción es de $792.000 cada uno (la licencia permite cinco usuarios en forma concurrente), obteniendo un total de $1.584.000.

Además se estiman los siguientes costos asociados al proyecto: viaje para instalación del sistema de información en la planta de Arauco, capacitación a personal de Santiago y Arauco no familiarizado con el sistema de información, gastos en mantener sistemas en paralelo durante un período de prueba del sistema de información, viajes no previstos por emergencia a Arauco para reparaciones o cambios del sistema de información nuevo, mayor remuneración al personal del departamento de informática debido a mayor carga de trabajo por mantener dos sistemas de información en vez de uno.

También se considerará un arriendo a Härting  S. A. por concepto de uso de servidor y red LAN de $2.400.000 anuales.

Estos gastos se estimaron en $3.600.000 durante el primer año del proyecto (para la puesta en marcha del proyecto) y $6.000.000 para los siguientes cuatro años. (Ver Anexo Nº 11)

· Depreciación Legal

La depreciación total de la empresa esta compuesta por la depreciación correspondiente a cada planta, Arauco y Santiago. 

La depreciación anual de Arauco es de US$ 175.903 y la de la planta de Santiago corresponde a US$ 2.105.921el primer año y va descendiendo llegando a US$ 2.089.963 el ultimo año del estudio ( ver Anexo N° 11).

· Valor Residual

El valor residual se calculó sobre la base del ultimo flujo de caja, correspondiente al año cinco de la evaluación, dividido por la tasa de descuento. Esto supone que la empresa sigue funcionando a infinito con un flujo constante, igual al del quinto año.

En el caso del flujo con proyecto se supone que este sigue junto con el funcionamiento de la empresa a infinito.

7.1.1. Variación al Flujo de Caja

Se desarrolló –además- con fines de acotar el análisis un flujo de caja alternativo con horizonte a cinco año bajo el supuesto que al cabo de éste período se liquida la empresa en el año número seis. El VAN que resulta de ésta opción es mayor al del análisis como se observa en la tabla N° 10. 

En éste análisis se realiza el supuesto que se recupera el valor libro de las dos plantas (Arauco y Santiago) y de los sitios de las mismas, lo que representa una sobreestimación dado la especificidad de sus activos. Hay que considerar que los valores de los activos pueden en hecho ser inferiores a los valores libros, lo que reflejaría el costo de la barrera de salida.

Tabla N° 10.- Asignación de Probabilidades para los escenarios de la Variación al  Flujo de Caja 


Al ponderar el VAN obtenido por su probabilidad de ocurrencia, se tiene que el valor esperado del proyecto es de:

E (VAN) =5.635.721* 0,30  + 5.713.120 * 0,25  + 5.79.232 * 0,25
+ 5.870.062* 0,20 + 5.949.615* 0

Como resultado, el VAN esperado del proyecto es de US$ 5.740.817. El VAN de la empresa sin proyecto es de US$ 5.751873. Concluyendo que el proyecto aumenta el valor de la empresa a partir del escenario en que exista un aumento del 1% en el Ingreso por Ventas. El detalle del flujo de caja se encuentra en el Anexo N° 12.

 8. Conclusiones y Recomendaciones

El presente trabajo muestra la rentabilidad, para Härting Aromas S. A., que representa el desarrollo de un sistema de información para la gestión. Además de los beneficios netos cuantificados la implementación de un sistema de información para la gestión de una empresa da como resultado una serie de mejoras cualitativas que no son cuantificables de manera precisa, pero no por eso son menos relevantes. Entre estas mejoras se destacan las siguientes:

· Los procesos se identifican claramente permitiendo llevar mayor control sobre ellos y obtener mayor, mejor y más oportuna información.

· Se tendrá una mejora en la planificación global de la producción y una mayor coordinación entre las dos áreas productivas de la empresa ( Arauco y Santiago). Esto posibilita una respuesta más rápida, obteniendo así mayor flexibilidad ante la incorporación de pedidos (ordenes de compra) imprevistas.

· El inventario real, tanto en bodega como en proceso, esta claramente identificado llevando consigo una menor probabilidad de ruptura de stock y una oportunidad de reducción de inventario no necesario. Teniendo de esta forma un inventario más optimizado.

· El sistema de información permitirá que los clientes a nivel global conozcan y obtengan información certera de la empresa, informándose de sus productos y condiciones comerciales, facilitándole así su promoción y venta.

· La combinación de los factores expuestos permitirán dar una respuesta más rápida a los clientes, ofreciéndoles un mejor servicio y de esta forma se disminuirá la amenaza de otros competidores.

Cabe, por otra parte, dejar abierta la discusión de beneficios y ahorros de costo que puede obtener Härting Aromas S. A. en conjunto con Härting S. A. por la implementación de un sistema informático compatible. No siendo aventurado suponer que estos efectos serán positivos e incrementaran el efecto del proyecto de TI (Tecnología de Información).

El estudio, por medio  del análisis interno a través del desarrollo de la cadena de valor por un lado y por otro con el de la industria en que la empresa Härting Aromas S.A. se desenvuelve junto a las fuerzas que en ella interactúan,  permite concluir que la empresa al encontrarse en una industria intermedia está en una situación en la cual el valor agregado del producto final aún es muy bajo para la potencialidad de industria de los aromas en forma global. 

Finalmente cabe señalar que para llevar Härting Aromas S.A. a una empresa que provee productos de consumo final se debe invertir, tanto en el área productiva como en el área financiera. Estas inversiones son significativas. Es decir, elevar el valor agregado vía obtención de productos finales más avanzado en la cadena de los aromas químicos es asunto complejo y requiere de análisis más detallados.

Tomando en cuenta los aspectos mencionados cabe concluir que una salida a ésta situación su limitante de la empresa consiste en desarrollar un buen estudio de mercado para conocer cabalmente a los mercados finales atractivos en la industria de los aromas químicos para luego evaluar cuales son los que podrían agregar el mayor valor a los productos actualmente producidos por la misma.

El desafío de llevar a la empresa a un desarrollo hacia mercados finales implica, necesariamente, desarrollar estudios de inteligencia económica y con ello una necesidad de desarrollar bases de datos que permiten delinear la ruta a seguir. Esta ruta se desprende desde los mercados de consumo final – posibles de satisfacer – hacia los procesos para producir dichos productos, para luego llagar a las materias primas. Ello en contraste con la situación actual, la cual se caracteriza por la venta del insumo intermedio que se logra producir.

Pasar de ser una empresa orientada a un producto intermedio, con características de “commodity” a una empresa que venda un producto que posea una ventaja competitiva,, diferenciadora, implica llevar a la empresa a orientarse hacia los consumidores finales. El valor agregado de la empresa aumentaría y para ello la importancia de la información y su manejo es crítica.

Es por ello que el presente trabajo evalúa el primer paso en la dirección descrita: desarrollar un sistema de información de gestión integrado. Ello planteando que en primer lugar se deben optimizar los procesos de gestión internos creando los recursos necesarios para  integrar en forma ordenada y sistemática la información que estos proveen en un sistema de tipo ERP, para más tarde salir hacia los procesos relacionados con empresas externas como lo son los proveedores (por medio de un SCM) y con los clientes (por medio de un CRM) para así llegar a un sistema de información que integre la cadena completa.

Este sistema debe entregar a un medio o largo plazo información detallada sobre los requerimientos específicos  de los clientes y a partir de ésta información  poder desarrollar un producto diferenciado con características específicas.

8.1. Desafíos que se desprenden de este estudio para el futuro de la empresa             Härting Aromas S.A.

El principal desafío pareciera estar en evoluciona la empresa hoy orientada a lograr un producto intermedio, con características de “commodity”, hacia una empresa orientada hacia los consumidores finales.

El modelo conceptual propuesto el año 2000 por Arnoldo Hax & Dean Wilde, The Delta Project, 2000 Palgrave (ver Anexo N° 13), permite visualizar este desafío.

El modelo delta consiste en un enfoque hacia la estrategia que visualiza tres situaciones posibles según se observa en el siguiente esquema:


Una empresa puede estar orientada al producto y esforzarse por proveer éste en la mejor calidad y diferenciación posible (“Best Product”), o bien estar enfocada al mercado y proveer el producto o servicio orientado totalmente a satisfacer al consumidor(es) de éste. Por último puede estar en el pináculo o “System Lock-In” en el cual el consumidor no tiene alternativa que consumir el producto desarrollado y es usado por “todos”.

Este enfoque aplicado a la empresa analizada en este estudio destacaría la estrategia señalada en el modelo delta, como “Total Customers Solutions”. Es decir ganar a través de las relaciones de negocios con los clientes. (Un ejemplo es la postura Luchando contra la Mentalidad “Commodity” en el caso Codelco,  ver Anexo N° 13) Esto en contraste con la situación actual de la empresa representada por una orientación al producto.

“Total Customers Solutions” (TCS) se basa de hecho en crear un fuerte compromiso con el cliente y partiendo de allí desarrollar una ventaja competitiva permanente. En vez de proveer a miles de consumidores anónimos a través de una distribución masiva, la estrategia TCS se basa en aprender todo lo posible sobre los clientes para entregarles soluciones que calcen a la medida a dichos consumidores. 

8.2. Desarrollo e Implementación de un Sistema de Información de Clientes y Proveedores

Luego del estudio objeto de esta tesis, cabe proponer el desarrollo e implementación eficaz de un eficiente y completo sistema de información que entregue información útil sobre los clientes y proveedores de Härting Aromas S.A. Las empresas que logran desarrollar sistemas de información integrados están en mejor posición para competir y desarrollar ventajas competitivas.

La forma en que los que aplican la TCS también es diferente. Ellos no visualizan su cadena de abastecimiento de manera aislada, sino que revisan la cadena completa de abastecimiento, tanto hacia los proveedores, como hacia los clientes. Intenet es un excelente mecanismo para acercar tanto a clientes como a proveedores.

Por ello se plantea un sistema de información que abarque la cadena de abastecimiento completa desde los proveedores a través de un SCM hasta los clientes a través de un CRM, pasando por los procesos de la empresa  a través de un ERP.

Estas empresas también aprenden a rediseñar sus procesos de innovación. Ellos no se enfocan exclusivamente en renovar sus productos, sino a establecer desarrollos conjuntos de productos con sus clientes. Esta interacción se traduce en un mutuo aprendizaje. A veces este aprendizaje es parte de las personas y a veces de los sistemas, como cuando las preferencias y los patrones de uso se registran a medida que se va utilizando cierto sitio de Internet. Estas relaciones a veces involucran a terceros que complementan el producto. Los productos desarrollados a medida y el mutuo aprendizaje llevan a una relación de negocios que muy difícilmente puede ser rota por un competidor.

Esta estrategia requiere primero de una segmentación de la propia base de clientes, con un claro enfoque de prioridades, para poder identificar la importancia relativa de cada uno. 

De aquí la importancia mencionada en las conclusiones de realizar un estudio de mercado acabado para establecer los clientes a los que se dirigirá la empresa en los diferentes mercados que puede abordar en la industria de los aromas químicos a nivel global.

También requiere de un profundo conocimiento del negocio del cliente y su relación con éste. El resultado de esta estrategia es una proposición individual de valor para cada cliente y destinada a optimizar los costos, ingresos o utilidades del cliente. 

Hay tres maneras de lograr una solución total enfocada al cliente (TCS). La primera, que consiste en redefinir la experiencia de los clientes, se adquiere alterando la relación del cliente desde el punto de vista del ciclo de vida. La segunda forma es a través de la amplitud horizontal. Mientras que la tercera se trata de proveer una línea mas completa de productos y servicios en torno a las necesidades del cliente.

Queda planteado un desarrollo mayor de un estudio del tipo para la empresa en un futuro cuando se cuente con la información de mercado y de clientes para el debido desarrollo de una estrategia Total Customers Solutions que lleve a Härting Aromas S. A. de posicionarse de un producto de tipo “commodity “ a un producto “diferenciado”.

Anexos

Anexo Nº 1

Principales Aromas Terpénicos

· Trementina Acetylada de madera de cedro son usados en perfumería por su peso, olor maderizado y acento cuerizado  y por sus propiedades de fijación. 

· Acetato de cedryl es preparado por acetylación de cedrol, un sesquiterpeno que ocurre naturalmente en los aceites en la madera del cedro de los USA.

· Borneol/isoborneol y sus acetatos son utilizados en jabón y perfumes y detergentes por su maderizado, alcanforizado y olor a pino, además tiene  un costo relativamente bajo. Son producidos de la fracción alpha-pineno presente en los aceites sulfatados de trementina. El mayor uso de isobornyl es como un intermediario en la producción del alcanfor.

· l-Carvone es utilizado como saborizante en chicles y desinfectantes bucales por su carácter de aceite mentolado. Es preparado por oxidación de limonene proveniente del aceite del citrus.

· Citral(neral), con sus características de limón es usado como fragancia y saborizante. Es también un importante intermediario para la síntesis de vitamina A, carotenoides y otros farmacéuticos. Citral natural es obtenido por extracción de aceite Litsea Citrata, aceite Litsea Cubeba y aceite Lemongrass o por derivación del pineno (mirceno-derivado del citral). Hay varias rutas también disponibles a través del acetyleno/acetona y el isobutyleno.

· Citronellal tiene un fresco, verde carácter de citrus y es usado en fragancias y saborizantes. Citronellal es preparado por extracción de citronellla o aceite Eucalyptus Citriadora y, para más del 80% de la producción mundial, por rutas sintéticas (por procesos de isomerización o por dehydrogenización) comenzando del geraniol.

· Citronellol y sus ésteres son importantes fragancias, ingredientes de jabón y detergentes y también cuando un fresco olor de rosedal es deseado. Citronellol natural, aislado de aceite de geranio, conocido como rhodinol, tiene una producción mínima. El producto comercial es típicamente preparado por varias rutas sintéticas.

· Dimethyl octanol (3,6-dimethyloctan-3-ol) posee un olor suave, dulce, tipo linalool. Es primordialmente un material de fragancia; cantidades significativas son utilizadas en jabón y formulaciones de detergentes por su impresión fresca y su superior estabilidad. No hay información que se refieran a que el producto se encuentre en la naturaleza.

· Geraniol/nerol y sus ésteres son muy importantes ingredientes para fragancias y saborizantes, con un carácter suave, dulce y floral. Son preparados por aislamiento de aceite de citronella o aceite de palmarosa o, más importante por varias síntesis.

· Hydroxycitronellal es un clásico perfume ingrediente para jabones, detergentes y cosméticos y es también utilizado en saborizantes. Tiene un olor fresco, floral, tipo “lily-of-the-valley”. La ruta tradicional partió de citronellal por hidratación de bisulfito. Actaulmente rutas sintéticas prevalecen, incluyendo la catalítica dehydrogenación del citronellol como materia prima inicial.

· Ionones son otros ingredientes clásicos de perfume, teniendo un cálido, balsámico, olor a violeta. Alpha –Ionone es utilizada en fragancias y saborizantes y beta-Ionone es un importante intermediario para la síntesis de Vitamina A y carotenoides. Son preparados por variadas síntesis, particularmente de dehydrolinalool por el procedimiento de Saucy-Marbet. Ionones naturales también existen.

· Linalool y sus ésteres son muy importantes ingredientes de perfumes con levander o olor a bergamot. También son importantes intermediarios para síntesis de Vitamina A y carotenoidos. Linalool natural es extraído de aceite de palo de rosa, mientras que linalool comercial es producido en grandes cantidades por un variado numero de procedimientos sintéticos.

· l-Mentholis un químico de saborizante muy importante, principalmente para pastillas de menta y fragancias de tabaco y en productos de baño. Su uso como fragancia es muy limitado. Se estima que un poco mas de la mitad de la actual producción mundial se extrae como menta de aceite de granos crecidos en China,

· India y Paraguay y el resto es producidos por rutas sintéticas. I-Menthol es producido sintéticamente por la resolución de d,l-racemate por medio de esterificación con ácido benzoico seguido por cristalización selectiva.

· Methyl ionones son ingredientes de fragancias utilizadas ampliamente con un cálido, balsámico olor a violeta. Son preparadas a partir de alpha pineno(de aceite de turpentine), el cual es preferido como materia prima por todos los mayores productores de terpineol. También is ampliamente utilizado en el sabor a lima.

· Tetrahydrogeraniol y ésteres son utilizados como químicos de fragancias; por su estabilidad frente a lo alcalino. Son utilizados ampliamente en la perfumación de jabón y productos del hogar. Se preparan de geraniol o citrenellol ( o sus ésteres) por medio de hydrogenación.

· Otros miembros importantes de terpeno y grupos de terpenoids, utilizados en menores cantidades, incluyen ether de cedryl y ketone, damascenone, damascones, fenchone, geranonitrile, irones, isophytol, lavandulol, óxido de linalool menthanol, menthone, myrcenol, myrtenol, nootkatone, nopol, pulegol, óxido de rosa, el farsenol sesquiterpenes, nerolidol y santalols, geranyl acetona y acetato vetiveryl.

Anexo Nº 2

Producción de Trementina en el Mundo

Se estima que:

EE.UU. y Canadá produce 33 millones de galones anuales 

-99% CST; 1% Trementina Gum y Madera-.

· México, América  Latina y Sudamérica producen 6 millones de galones anuales 

10% CST; 90% Trementina Gum -.

· Escandinava produce 7.8 millones de galones anuales 

-100% CST-.

· Rusia produce 28 millones galones anuales 

-90% CST; 10% Trementina Gum-.

· Europa del sur, España y Portugal producen unos 5 millones de galones anuales 

-95% Trementina Gum-.

· China  produce unos 14.5 millones de galones anuales

-100% Trementina Gum-.

· India produce 1,2 millones de galones anuales

-100% Trementina Gum-.

· Nueva Zelanda produce 1,2 millones de galones anuales 

-100% CST-.

Principales componentes de Trementina alrededor del Mundo

· La composición de Trementina varía en las diferentes regiones del mundo esto se debe principalmente por el tipo de árboles que crecen, condiciones climáticas, y sol.

· La  Trementina de Sudamérica, Europa del Sur, y Nueva Zelanda tiene porcentajes interesantes para ser utilizada y en el pasado se ha comprado materia prima de estas regiones. Sin embargo considerando la distancia por la que hay que transportarla, lo hace  comparativamente más caro que la trementina del Sureste de Estados Unidos varía en las diferentes regiones del mundo esto se debe principalmente por el tipo de árboles que crecen, condiciones climáticas, y sol.

Anexo N° 3

Descripción de los Principales Productos Elaborados por Härting Aromas S. A. 

El alfa-pineno se emplea en la producción de aceite de pino, terpineol, terpinoleno, acetato de terpinilo y dipenteno. A partir del beta-pineno se sintetiza mirceno. 

· Aceite de pino 

El aceite de pino es una mezcla de hidrocarburos terpénicos y alcoholes terpénicos cíclicos. Se usa en la formulación de una gran variedad de productos domésticos de limpieza. 

· Terpineol 

El terpineol es una mezcla de terpeneoles isómeros que se obtiene de la destilación del aceite de pino. Este producto se usa como compuesto aromatizante en desinfectantes y otros productos de tipo domésticos. También se ocupa como intermediario en la producción de alfa-terpineol de alta pureza.  

· Terpinoleno

El terpinoleno se obtiene de la destilación del aceite de pino. Se emplea principalmente como un solvente industrial multiuso y como un aromatizante con olor a pino en la elaboración de productos de limpieza, desodorantes y agentes para enmascarar olores.  

· Acetato de Terpinilo 

El acetato de terpinilo es ampliamente usado en perfumería como ingrediente en la formulación de colonias comunes y también se emplea a menudo en la elaboración de jabones debido a su buena resistencia a la acción de los álcalis. El principal componente del acetato de terpinilo es el alfa-acetato de terpinilo, que como compuesto puro, aislado, se usa en formulaciones de colonias y esencias.  

· Dipenteno 

El dipenteno también se obtiene de la destilación del aceite de pino. Se emplea principalmente como un solvente industrial multiuso y como un aromatizante con olor a pino en la elaboración de productos de limpieza, desodorantes y agentes de enmascarado de olores.  

· Mirceno 

El mirceno es un hidrocarburo que se usa como producto intermedio en la síntesis de compuestos aromáticos más complejos.

Anexo N° 4

1. Examen del Medio a Nivel del Negocio:

Análisis de los Factores Externo

	Actual
	 

	Futuro
	 


	Factores de Mercado
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo

	Tamaño de Mercado
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	
	 

	Tasa de Crecimiento del Mercado
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Diferenciación del Producto
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Sensibilidad al Precio
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Rentabilidad de la Industria
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 


	Factores Competitivos
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo

	Intensidad Competitiva
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	
	 

	Grado de Concentración
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Barreras de Entrada
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Barreras de Salida
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	
	
	 
	 

	Grado de Integración
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	
	 
	 

	Disponibilidad de Sustitutos
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 


	Factores Económicos y Gubernamentales
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo

	Impacto de Cambio de Moneda Extranjera
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 


	Factores Tecnológicos
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo

	Complejidad
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Requerimientos de I&D 

del Producto
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 

	Requerimientos de I&D

del Proceso
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 


	Factores Sociales
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo

	Impactos Ecológicos
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 


2. Análisis Estructural de la Industria

Modelo de las Cinco Fuerzas 

	Actual
	 

	Futuro
	 


	Barreras de Entrada
	
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo
	

	Economías de escala
	Pequeña
	 
	 
	 
	 
	 
	Grandes

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Diferenciación del producto
	Escasa
	 
	 
	 
	 
	 
	Importante

	
	
	 
	
	 
	 
	 
	

	Identificación de la marca
	Baja
	 
	 
	 
	 
	 
	Alta

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Acceso a canales de distribución
	Amplio
	 
	 
	 
	 
	 
	Restringido

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Requerimientos de capital
	Bajos
	 
	 
	 
	 
	 
	Altos

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Acceso a la última tecnología
	Amplio
	 
	 
	 
	 
	 
	Restringido

	
	
	 
	 
	 
	
	 
	

	Acceso a materias primas
	Amplio
	 
	 
	 
	 
	 
	Restringido

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Efecto de la experiencia
	Sin Importancia
	 
	 
	 
	 
	 
	Muy Importante

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	


	Barreras de Salida
	
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo
	

	Especialización de activos
	Alta
	 
	 
	 
	 
	 
	Baja

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Costos de salidas por una vez
	Alto
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajo

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Interrelación estratégica
	Alta
	 
	 
	 
	 
	 
	Baja

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Barreras emocionales
	Altas
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajas

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Restricciones Gubernamentales
	Altas
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajas

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Rivalidad entre competidores
	
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo
	

	Número de competidores igualmente equilibrados
	Importante
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajo

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Crecimiento relativo de la industria
	Lento
	 
	 
	 
	 
	 
	Rápido

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Costo fijo de almacenamiento
	Alto
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajo

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Características del producto
	Producto genérico
	 
	 
	 
	 
	 
	Producto Especial

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Aumentos de capacidad
	Grandes incrementos
	 
	 
	 
	 
	 
	Pequeños Incrementos

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Diversidad de competidores
	Alta
	 
	 
	 
	 
	 
	Baja

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	


	Poder de los compradores
	
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo
	

	Número de compradores importantes
	Escasos
	 
	 
	 
	 
	 
	Muchos

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Disponibilidad de sustitutos
	Alta
	 
	 
	 
	 
	 
	Baja

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Costo de cambio del comprador
	Bajo
	 
	 
	 
	 
	 
	Alto

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Amenaza de los compradores de integración hacia atrás
	Alta
	 
	 
	 
	 
	 
	Baja

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Aumentos de capacidad
	Baja
	 
	 
	 
	 
	 
	Alta

	
	
	 
	 
	
	 
	 
	

	Diversidad de compradores
	Pequeña
	 
	 
	 
	 
	 
	Grande

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	


	Poder de los proveedores
	
	Muy Poco Atractivo
	Poco Atractivo
	Neutro
	Atractivo
	Muy Atractivo
	

	Número de proveedores importantes
	Escasos
	 
	 
	 
	 
	 
	Muchos

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Disponibilidad de sustitutos
	Baja
	 
	 
	 
	 
	 
	Alta

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Costo de diferenciación
	Alto
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajo

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Amenaza de los proveedores de integración hacia delante
	Altas
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajas

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Amenaza de la industria de integración hacia atrás
	Baja
	 
	 
	 
	 
	 
	Alta

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	

	Contribución a la calidad o servicio de los productos
	Altas
	 
	 
	 
	 
	 
	Bajas

	
	
	 
	 
	 
	 
	 
	


Anexo N° 5

1. Descripción de la Estructura Organizacional de Härting Aromas S. A.

1.1. Gerencias

En forma general las gerencias de la empresa están a cargo de establecer metas y planes de acción de las áreas a su cargo, asignar responsables de organizar y ejecutar los mismos y controlar el cumplimiento de los objetivos propuestos.

La gestión de las gerencias debe considerar las directrices generales en la formulación y puesta en marcha de las acciones estratégicas, atendiéndose a los recursos totales asignados a su unidad en particular.

Para llevar a cabo las funciones en forma integrada se realizan reuniones de coordinación entre las diferentes gerencias.

Las gerencias a su vez realizan reuniones con las diferentes áreas que las componen a medida que es necesario.

1.2. Staff

1.2.1. Norma ISO

La norma ISO 9000 provee un marco de referencia, ya probado, para estructurar un sistema de gestión que permite realizar en forma consistente los procesos relativos a las actividades propias de cada organización y así, en forma sistemática, ir mejorando productos de acuerdo con las expectativas de los clientes, lo que significa tener clientes contentos.

Lo anterior tiene consecuencias como el mejoramiento continuo de los procesos (revisión y control), la participación eficaz de todo el personal de la empresa y la continua actualización y aprendizaje de nuevas técnicas implicando una evidente mejora de las especificaciones de los productos, una mejor gestión en ventas, adquisiciones, almacenamiento, producción, etc .La norma establece Qué o Cuáles son los requerimientos que la organización debe cumplir; pero no dice el  Cómo deben ser cumplidas.

· Funciones

1. Definir los estándares para establecer un efectivo sistema de gestión de aseguramiento de calidad.

2. Efectuar auditorias interna del sistema para verificar que la organización tiene el control total de sus actividades.

3. Demostrar a los clientes que la organización es capaz de entregar los productos o servicios contratados de acuerdo a lo previamente pactado.

4. Contratar auditorias por terceras partes independientes u organismos certificadores que entreguen un certificado del debido cumplimiento de las normas.

5. El departamento vela por el cumplimiento de la norma  ISO 9000.

· Infraestructura y Recursos

El departamento lo integran dos personas. Para realizar las funciones  se cuenta con la denominada Norma Chilena Oficial, la cual especifica los requisitos del sistema de calidad cuando es necesario demostrar la capacidad del proveedor para diseñar y suministrar un producto conforme.

Además se dispone de una base de datos que contiene los tópicos de la norma desarrollados con  respecto a la empresa. Su finalidad es mantener actualizada la información a través de la opción de crear, modificar o eliminar los registros ahí contenidos.

· Metodología

La actualización de los registros surge a partir de las necesidades de las áreas que integran la empresa. Éstas canalizan sus necesidades a través de una solicitud verbal. Actualizado los registros, el departamento de normas, reemite al solicitante el resultado respectivo. Este último lo valida y especifica las áreas que deben ser notificadas. De esta manera queda oficializado el nuevo registro de la norma para su posterior  uso.

1.2.2. Estudio

El departamento de estudios cumple fundamentalmente la tarea de apoyar a las gerencias en el desarrollo y evolución de sus actividades a partir de análisis y estudios, sobre aspectos de la industria química que estas requieran. También realiza estudios que el departamento estime conveniente.

· Funciones 

Los estudios y/o análisis  a realizar pueden ser de los siguientes ámbitos:

1. Estrategias internas.

2. Posicionamiento actual y futuro.

3. Simulaciones de resultados.

4. Mercados actuales, nacionales como internacionales, asociados a los diferentes productos.

5. Mercados potenciales, nacionales como internacionales, asociados a los diferentes productos.

6. Competencia.

Para el debido desarrollo de dichos estudios se debe mantener en contacto con las tendencias generales de los negocios, reuniendo datos sobre los mercados, la oferta y la demanda, las tendencias de precios, etc.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con un especialista en el desarrollo de estudios y análisis de la industria. El que a su vez cuenta con suscripciones a literatura especializada, acceso a Internet y acceso abierto a toda la información de la empresa.

· Metodología

La necesidad de análisis o estudio de las gerencias es canalizada a través de una solicitud verbal al departamento de estudios. En caso que el análisis o estudio sea realizado por consideración del departamento  se prescindirá de dicha solicitud.

El desarrollo del análisis o estudio considerando tres aspectos fundamentales: aspecto global del tema a estudiar, la situación de la empresa con respecto al tema y la posibilidad de desarrollo del tema en la empresa. El resultado final del trabajo es un informe reemitido al departamento que lo solicitó o en el caso de no existir solicitud al departamento que se estime de interés. En determinados casos los trabajos realizados son presentados y analizados en conjunto con los interesados. 

1.3. Departamentos

1.3.1. Adquisiciones   

La gerencia de adquisiciones comprende las gestiones de compra, almacenamiento y entrega de materiales, suministros, máquinas, herramientas y servicios necesarios para la instalación, conservación y explotación de una fábrica. Para cumplir con dichas gestiones cuenta con los departamentos de compras, bodega, como facturación y despachos.

Compras

En su concepción general, describe el proceso de compras, que se estructura en torno a las siguientes fases: conocimiento de las necesidades, conocimiento de un proveedor, su localización y selección. Negociación del precio y de otros elementos pertinentes, seguimiento del proceso para asegurar el suministro.

· Funciones

1. Prestar servicios de cotización y compras a los integrantes de las diferentes áreas de la organización. 
2. Localizar y seleccionar fuentes de suministro (proveedores) de materiales o de servicios que se necesiten.

3. Extender las órdenes de expediciones o embarques relacionadas con los contratos de compra.

4. No dejar de la mano a los proveedores para asegurarse de que se han hecho los embarques.
5. Asegurarse de que la cantidad y la calidad de los materiales pedidos son las debidas.

6. Aprobar las facturas para su pago.

7. Hacer los tratos para regular las reclamaciones por falta de materiales, por la mala calidad de éstos, etc., en los materiales recibidos a cuenta de los pedidos.

8. Mantener los registros necesarios para que su función se cumpla como es debido.

9. Conocer el derecho mercantil por el que se rigen los contratos y las ventas.

· Infraestructura y Recursos

Härting  Aromas S. A. agrupa las mercaderías compradas en las siguientes familias:

1. Artículos de Oficina y de Aseo

2. Insumos y Artículos de Laboratorio

3. Viajes y Combustible

4. Materias Primas e Insumos

5. Equipos, Repuestos y Servicios de Informática

6. Artículos de Seguridad, Ropa de Trabajo y Etiquetas

7. Mercaderías para el Personal y Productos de Farmacia.

8. Equipos, Repuestos y Servicios de Ingeniería y Manutención

9. Compras de Arauco

En virtud a esto para cada una de las familias se designa una persona encargada de la gestión de compras (con excepción de la familia de materias primas e insumos).

Esta situación se da tanto en las instalaciones de Santiago como en las de Arauco.

En algunos casos y por razones de costos una instalación puede abastecer de determinados artículos a la otra. 

En el caso de la familia de artículos de materias primas e insumos para la producción la gestión de compras es realizada por un departamento designado exclusivamente para este fin.

Este último se compone por cuatro personas de las cuales dos están abocadas a las compras nacionales y dos a las internacionales.

· Metodología

Como norma general la empresa establece que toda necesidad de compra debe canalizarse a través de un documento denominado solicitud de compra. 
El documento solicitud de compra debe ser autorizado por el gerente del área respectiva antes de ser transformado en una orden de compra, la que a su vez es remitida al proveedor ( estableciendo un compromiso entre ambas partes) y archivada para su posterior uso en la recepción de la compra. 

En el caso de la principal materia prima (CST) se cuenta con contratos de abastecimiento ( renegociados anualmente) con los proveedores (principales celulosas nacionales y algunas extranjeras). A raíz de lo que se emiten ordenes de compras a medida que se generan los abastecimientos. Este proceso prescinde de una solicitud de compra. 

Bodega

Bodega recepciona, almacena, distribuye y controla las mercaderías que componen los inventarios de la empresa. 

· Funciones

1. Recibir, para su salvaguardia y protección, todos los materiales y suministros: materias primas, materiales parcialmente elaborados, piezas compradas y suministros para la fabricación, para la conservación de la fábrica y oficinas.

2. Proporcionar materiales y suministros, mediante solicitudes autorizadas, al departamento de fabricación como a otros.

3. Llevar los registros de almacén necesarios.

4. Controlar los materiales elaborados para ser almacenados, con el fin de utilizarlos luego de su fabricación.

5. Retener, hasta que sea necesite, existencias de materias primas compradas a precios favorables para consumos futuros.

6. Hacerse cargo de los materiales en curso de fabricación o de las materias primas que se almacenen.

7. Mantener el almacén limpio y en orden, teniendo un lugar para cada artículo y manteniendo cada uno en su lugar.

· Infraestructura y Recursos

La estructura de almacenamiento de la empresa esta compuesta por estanques, galpones y áreas, cada una de éstas puede agrupar una o más bodegas, las cuales son individualizadas e identificada a través de un código. 

Bodega cuenta con 15 estanques en las instalaciones de la ciudad de Arauco (correspondiente a 4.400 m3 de capacidad)  y 14 en las de Santiago (correspondiente a 4.500 m3). 

Härting Aromas S. A. cuenta  con áreas arrienda 280 m2 en la bodega principal de Härting S. A. y cuenta con  aproximadamente 150 m2  de áreas libres.

Bodega cuenta con una dotación cinco personas: un jefe de bodegas y cuatro operarios.

· Metodología

El control de los artículos inventariables se lleva en términos de ingresos y salidas, obteniendo así los saldos respectivos.

En virtud a lo cual, todo artículo que llega a bodega debe ser recepcionado, cautelando que tanto las especificaciones como las cantidades correspondan.

En el caso de compras los artículos son recepcionados contra la orden de compra (orden de servicio en caso de maquila); en el de transferencias, devoluciones o rindes de la producción (considerados como movimientos internos), son recepcionados con una guía de despacho o una guía interna según corresponda. Este documento se utiliza en el ingreso y almacenaje del producto.

En cuanto a las salidas, todas independientemente de su destino, (ventas, transferencias, devoluciones) son en una primera etapa retiradas de bodega a través de la confección de una guía interna, para luego ser despachadas con la correspondiente documentación (guía de despacho).

La totalidad de los movimientos mencionados son registrados, a partir de la documentación correspondiente, en un sistema de tipo kardex. 

Facturación y Despacho

La mayoría de las ventas de la empresa son exportaciones por lo que se estima conveniente disponer de servicios de facturación y despacho cuya responsabilidad será proveer la documentación necesaria para el debido envío de los productos a los clientes.

· Funciones

Facturación y despacho genera la documentación necesaria para el debido registro de las transacciones de venta y traslado de mercaderías. Además coordina los servicios de flete contratados por la empresa para el despacho de la mercadería correspondiente.

· Infraestructura y Recursos

Este departamento esta integrado por una persona que cuenta con los elementos necesarios para realizar las funciones anteriormente descritas.

· Metodología

A partir de la documentación de salida de bodega, que contiene la información necesaria para generar la documentación del despacho y facturación, proceda a confeccionarla y coordinar el envío del producto al cliente.

1.3.2. Operaciones

Investigación y Desarrollo

Desarrolla nuevos productos, optimiza los ya existentes a través de reformulaciones y presta servicios de asesorías técnicas clientes.

· Funciones 

1. Evalúa y aprueba la utilización de materias primas.

2. Desarrolla, evalúa y aprueba formulas de productos nuevos.

3. Optimiza productos existentes a través de reformulaciones.

4. Presta servicios de asesorías técnicas a clientes.

5. Desarrolla mejoras solicitadas por los clientes en los productos.

6. Determina las especificaciones de los productos (que son controladas posteriormente por control de calidad)

7. Elabora fichas técnicas de los productos.

8. Supervisa los primeros lotes de nuevos productos antes de ser ingresados a la línea de producción.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con una dotación de cinco personas y con un laboratorio debidamente equipado. 

· Metodología

Existen dos vías para el desarrollo u optimización productos. La primera es a través del departamento de exportaciones (por peticiones de clientes), siendo la segunda de mutuo propio del departamento.

Un nuevo producto o una variación uno ya existente debe ser desarrollado y probado por el departamento para su posterior aplicación en el área productiva convirtiéndolo en un producto de línea. 

Desarrollado un nuevo producto el departamento queda a cargo de la producción de los primeros lotes del mismo, para luego dejarlo bajo la responsabilidad de producción.

Toda variación o desarrollo de un producto debe ser notificado a departamento de normas ISO-9000 para su actualización.

Prevención de Riesgo

Crea, promueve y controla políticas relacionadas a la seguridad, salud ocupacional del personal, prevención de contaminación, seguridad de procesos, riesgos en transportes y distribución de la compañía.


Además asesora y presta herramientas a las distintas áreas de la empresa para el relación al tema de prevención de riesgo.

· Funciones

1. Reúne información sobre posibles riesgos.

2. Mantiene registros sobre los accidentes.

3. Crea políticas para la prevención de riesgos.

4. Determina responsables para llevar a cabo las políticas establecidas.

5. Asigna recursos necesarios par la implementación y mantención de las prácticas de seguridad. 

6. Informa y promueve el cumplimiento de políticas establecidas.

7. Mantiene registros con información de prevención de riesgos de la empresa.

8. Esta a cargo de la información y rotulación de seguridad de los productos de la empresa. 

9. Esta a cargo de la parte administrativa y legal del área de medio ambiente y conducta responsable.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con dos personas en forma regular.

Éstas  se encargan a su vez de establecer equipos con funciones específicas integrados por personal de la empresa, que ante la eventualidad de un problema de seguridad y dependiendo de sus características, el equipo relacionado a este tomará parte en el asunto. 

· Metodología

El departamento trabaja sobre la  base de planes de capacitación programados con las diferentes áreas. Además realiza planes extraordinarios solicitados por las mismas.

En cuanto a su labor preventiva realiza inspecciones de seguridad cada quince días a un área de la compañía. Llevándose un registro sobre las mismas donde se especifican tareas, responsables y plazos sobre actividades relacionadas con prevención de riesgos. 

En cada inspección se hace un seguimiento de las actividades pendientes de cada departamento respecto de la inspección anterior.

En caso de un accidente (o incidente) el departamento determina una investigación del hecho por parte del supervisor directo de la actividad en curso. Si el accidente (o incidente) compromete recursos mayores de la empresa se establece una comisión investigadora. Manteniendo para ambos casos registro de la situación. Toda actividad en espacios confinados y  en caliente es supervisada por el departamento.

Control de Calidad 

De acuerdo a las exigencias del mercado y a las normas ISO se hace necesario contar con la validación de los productos en cuanto a su calidad y especificaciones. A si mismo se hace necesario aplicar este criterio sobre las materias primas utilizadas en los procesos. 

· Funciones

Control de calidad tiene autoridad y es responsable de:

1. Lo adecuado de los métodos y registros de la inspección de aceptación; diseño y asignación de los planes para demostración; el juicio de los casos dudosos de caracterización de calidad.

2. Establecimiento de una inspección de control en los puntos estratégicos; investigación de las causas consignables de la variación de las características de la calidad y actuación de acuerdo.

3. Acción pronta sobre materiales, máquinas y procesos, cuando sus desviaciones con respecto a los estándares pongan en peligro la aceptabilidad del producto.

Ingeniería y Mantención

Asegura la continuidad de los procesos productivos a través de la aplicación de programas preventivos, sintomáticos y correctivos de mantención, así como también del diseño de infraestructura y desarrollo de equipamiento. Coordinando de manera óptima los recursos humanos y de materiales para llevar a buen fin el proyecto  y diseño de instalaciones productivas y de infraestructura, con el fin de lograr los objetivos comerciales del negocio, como también la administración de la función de mantención que se aplica a todo el patrimonio activo de la empresa.

· Funciones

1. Proyectar y diseñar equipos e infraestructura para la producción.

2. Determinar soluciones técnicas y/o prácticas ante fallas de equipos.

3. Diseñar y configurar sistemas de control automático aplicable a procesos.

4. Desarrollar e implementar un sistema de mantención preventiva acorde a exigencias ISO-9000.

5. Coordinar los recursos humanos y materiales para dar respuesta a los requerimientos de reparaciones que emiten otros departamentos.

6. Desarrollo de proyectos técnicos de ingeniería.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta diecinueve personas distribuidas entre los cargos administrativos y operacionales.

En cuanto a infraestructura cuenta con un taller para mantenciones generales (compuesto por cuatro estaciones de trabajo), uno eléctrico, uno de carpintería (para reparaciones) y uno automotriz (para mantención).

Ingeniería y Mantención registra en un planilla de tipo excell  las actividades de los equipos asociadas al departamento.

· Metodología

La norma ISO-9000 exige el desarrollo de un sistema de mantención que permita la continuidad de los procesos productivos de la empresa.

A partir de dicha exigencia se establece un programa de mantención mensual abocado a la mantención preventiva de aquellos equipos establecidos por el departamento como críticos. (cuya falla afecta la continuidad del proceso productivo)

Este programa a su vez da origen a ordenes de trabajo (o en caso de un servicio externo: una recepción de servicio externo de mantención) por cada actividad a realizar, en la que se detallan aspectos como: fecha, equipo, descripción del trabajo, etc.

Además el departamento cuenta con una hoja de vida de cada equipo crítico y un control de existencias de insumos y repuestos de mantención.

En el caso de una mantención sintomática o correctiva de un equipo se cuenta con una solicitud e informe de dicha mantención.

Toda información sobre los equipos críticos obtenida a través del proceso presentado es almacenada en una planilla tipo excell  denominada GESMAN.


Además el departamento organiza rondas programas para determinar la necesidad de programas de mantención sintomáticos como correctivos.

Por último se realiza un seguimiento de toda mantención sintomática o correctiva realizada.

Proyectos e Ingeniería de Procesos

El departamento de Proyectos e Ingeniería de Procesos apoya a la gerencia de operaciones en el desarrollo, evolución y optimización de sus actividades a partir del seguimiento, estudio y control de los procesos productivos.

· Funciones

1. Mantener un conocimiento acabado de los procesos productivos de la empresa.

2. Realizar  controles sobre los procesos vigentes.

3. Realizar estudios de los procesos productivos, para evaluar posibles mejoras.

4. Estudiar, evaluar y dirigir proyectos de inversión relacionados con los procesos productivos.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con dos personas una ubicada en la planta de Arauco y la otra en la de Santiago.

Los que a su vez cuentan con suscripciones a literatura especializada, acceso a Internet y acceso abierto a toda la información operacional de la empresa.

Se cuenta con el apoyo del departamento de ingeniería y mantención, en caso de ser necesario, para ejecutar los proyectos de este departamento.

· Metodología

La necesidad de evaluación, análisis o estudio de la gerencia de operaciones es canalizada a través de una solicitud verbal al departamento de Proyectos e Ingeniería de Procesos. En caso que el análisis o estudio sea realizado por consideración del departamento  se prescindirá de dicha solicitud.

El desarrollo de los trabajos tiene como finalidad una optimización de los procesos productivos en cuanto a su reducción de costos y eficiencia operacional.

El resultado final del trabajo es un informe reemitido a operaciones  o en el caso de no existir solicitud a quien se estime de interés. 

En determinados casos los trabajos realizados son presentados y analizados en conjunto con los interesados. 

Administración  Arauco

Las instalaciones de Arauco cuentan con un administrador general, que depende directamente de la gerencia de operaciones de Santiago, el cual tiene a su cargo los departamentos que la componen: producción, compras, bodega, mantención, laboratorio y servicios generales.

La planta de Arauco es un complejo constituido por un parque de estanque, instalaciones productivas, un laboratorio y una administración. 

Esta planta cuenta con una dotación de diecisiete personas.

Dado que las características de los departamentos de compras, bodega, mantención y laboratorio son similares a las de las instalaciones de Santiago, las descripciones de estos deberán aplicarse a las de Arauco.

Producción Arauco Härting Aromas S. A. Arauco

La planta de fraccionamiento ubicada en la ciudad de Arauco, zona del sur de Chile con grandes extensiones de pino radiata y donde se encuentran las principales plantas de celulosa, esta abocada a la obtención de alfa y beta pineno a partir de Trementina cruda de sulfato.

· Funciones

1. Planificación de la producción 

2. Preparación de las ordenes de producción.

3. Listas de las operaciones y hojas de ruta.

4. Fijación de turnos.

5. Análisis de las máquinas ociosa.

6. Registro de operaciones incluyendo materias primas utilizadas, productos obtenidos, tiempos y equipos utilizados, entre otros.

· Infraestructura y Recursos

La planta de fraccionamiento esta ubicada en la ciudad de Arauco, zona del sur de Chile con grandes extensiones de pino radiata y donde se encuentran las principales plantas de celulosa. 

Producción en la planta de Arauco cuenta principalmente con una columna de destilación para desarrollar sus procesos. 


Además cuenta con: un destilador, un estanque lavador y una planta de lavado continuo.

La energía requerida en el proceso es obtenida por medio de una caldera.

· Metodología

Las operaciones de Härting Aromas S. A. comienzan en la planta de Arauco con el fraccionamiento de la materia prima denominada Trementina Cruda de Sulfato (CST) en sus principales componentes:  alfa– y beta- pineno.  

La obtención de alfa– y beta- pineno se realiza a través de un proceso de destilación compuesto a su vez por una serie de destilaciones consecutivas que se denominarán etapas. 

Las destilaciones se realizan en una columna obteniéndose al menos dos productos del proceso, uno o más por el tope y otro por el fondo.

En caso que un producto resulte fuera de especificaciones, se destila nuevamente consiguiendo así la calidad deseada. 

Es posible realizar una destilación un número indefinido de veces sin deteriorar el producto.

En el diagrama N° 2 se muestra el diagrama de producción de esta planta. 

El proceso descrito anteriormente puede tener alteraciones según las necesidades de la empresa. 

En cuanto al control se lleva un registro de las etapas del proceso productivo descrito en cuanto a sus consumos (materias primas, insumos, energía y otros), tiempos y productos obtenidos.

El departamento realiza planes de producción, basados en las necesidades inmediatas de la planta de Santiago, que originan ordenes de producción. Esta a su vez contemplan el registro de los parámetros anteriormente descritos.

Cada orden de producción genera un pedido a bodega de las materias primas que se requieren para el proceso en curso y un rinde de los productos obtenidos del mismo.

Diagrama N° 2.- Producción Planta Arauco

Producción Härting Aromas S. A. Santiago 

EL departamento de Producción Härting Aromas S. A., ubicado en la ciudad de Santiago dentro del complejo Härting,  esta abocada a la obtención de derivados de alfa y beta pineneo de mayor valor agregado. Las materias primas principales en este proceso son proveídas por la planta de Arauco.

· Funciones 

1. Planificación de la producción 

2. Preparación de las ordenes de producción.

3. Listas de las operaciones y hojas de ruta.

4. Fijación de turnos.

5. Análisis de las máquinas ociosa.

6. Registro de operaciones incluyendo materias primas utilizadas, productos obtenidos, tiempos y equipos utilizados, entre otros.

· Infraestructura y Recursos

Las instalaciones de Santiago se componen principalmente de una planta de aceite de pino y aromas químicos. 

Estas cuentan para sus procesos con: tres reactores, un estanque lavador y uno decantador; y para las etapas de destilación cuenta con una columna de destilación.

· Metodología

El alfa- y beta- pineno obtenidos de la planta de Arauco  enviados a la planta de Santiago componen la principal materia prima de su proceso productivo. 

El alfa pineno en una primera etapa se hidrata convirtiéndose en Pine Oil Crudo (C. P. O.). Este a su vez se destila produciendo por el tope: alfa pineno mezcla (el que se recicla), alfa dipenteno, terpinoleno 30/35, dipentemo alcoholes y terpineol – p. 

En las diferentes destilaciones descritas en la línea de producción del alfa pineno se obtienen desechos por el fondo de la columna, a los que se llamaran fondos.

La destilación del terpinoleno 30/35 produce dipenteno, terpinoleno 20, terpinoleno 90 por el tope de la columna, además de fondos.

Terpineol- p se destila para obtener alcoholes misceláneos y terpineol por el tope de la columna y fondos por el fondo. 

Al hidratar terpineol se produce acetato de terpinol crudo. Este a su vez es destilado convirtiéndose en ácido acético y acetato de terpinol, además de los fondos correspondientes.

A continuación se muestran los diagramas de producción de los procesos descritos.

Diagrama N° 3.- Producción Planta Santiago




El beta pineno obtenido es convertido en mirceno a través de un proceso llamado pirólisis. 

En el siguiente diagrama muestra la de producción de la pirólisis.

Diagrama N° 3.- Producción Planta Santiago


El diagrama a continuación muestra el proceso de producción completo de la empresa, subdivididos por áreas geográficas y líneas de productos.

Diagrama N° 4.- Proceso Productivo Härting Aromas S. A.



Los principales productos elaborados por Härting Aromas S. A. son los siguientes:

El alfa-pineno se emplea en la producción de aceite de pino, terpineol, terpinoleno, acetato de terpinilo y dipenteno. 

A partir del beta-pineno se sintetiza mirceno. 

 

· Aceite de pino 

El aceite de pino es una mezcla de hidrocarburos terpénicos y alcoholes terpénicos cíclicos. Se usa en la formulación de una gran variedad de productos domésticos de limpieza. 

· Terpineol 

El terpineol es una mezcla de terpeneoles isómeros que se obtiene de la destilación del aceite de pino. Este producto se usa como compuesto aromatizante en desinfectantes y otros productos de tipo domésticos. También se ocupa como intermediario en la producción de alfa-terpineol de alta pureza.  

· Terpinoleno 

El terpinoleno se obtiene de la destilación del aceite de pino. Se emplea principalmente como un solvente industrial multiuso y como un aromatizante con olor a pino en la elaboración de productos de limpieza, desodorantes y agentes para enmascarar olores.  

· Acetato de Terpinilo 

El acetato de terpinilo es ampliamente usado en perfumería como ingrediente en la formulación de colonias comunes y también se emplea a menudo en la elaboración de jabones debido a su buena resistencia a la acción de los álcalis. El principal componente del acetato de terpinilo es el alfa-acetato de terpinilo, que como compuesto puro, aislado, se usa en formulaciones de colonias y esencias.  

· Dipenteno 

El dipenteno también se obtiene de la destilación del aceite de pino. Se emplea principalmente como un solvente industrial multiuso y como un aromatizante con olor a pino en la elaboración de productos de limpieza, desodorantes y agentes de enmascarado de olores.  

· Mirceno 

El mirceno es un hidrocarburo que se usa como producto intermedio en la síntesis de compuestos aromáticos más complejos.El control de la producción establecido en la planta de Santiago es similar al de la de Arauco. 

Llevándose un registro de las etapas del proceso productivo descrito en cuanto a sus consumos (materias primas, insumos, energía y otros), tiempos y productos obtenidos. 

En forma anual el departamento presupuesta una producción sobre la base del abastecimiento de la materia prima principal (CST) y de la capacidad de producción de la fábrica. El presupuesto da origen a ordenes de producción, las que generan pedidos a bodega de las materias primas que se requieren para el proceso en curso y los respectivos rindes de los productos obtenidos. 

Todo documento utilizado en la generación de un proceso, en su control, como también en el pedido realizado a bodega es en papel y su registro es el mismo documento archivado. 

El presupuesto de la producción se establece en la planta de Santiago y esta basada en los contratos preestablecidos de abastecimiento de la principal materia prima (CST) y de la capacidad de producción de la fábrica.

1.3.3. Exportaciones

El departamento de exportaciones  tiene como principal función la de comercializar los productos de Härting Aromas S. A., siendo estos en su  mayoría colocados en mercados internacionales.

· Funciones

Esta función incluye aspectos como:

1. La Búsqueda de nuevos mercados para productos actuales.

2.  La atención de requerimientos de cambios o mejoras en las especificaciones de los productos como así también  de desarrollo de nuevos productos, los que son derivados al departamento de Investigación y Desarrollo para establecer su factibilidad.

3. La documentación asociada a la exportación de los productos y su posterior seguimiento forman parte de este departamento.

4. La elaboración de: cotizaciones, ordenes de compra, entrega de información de los productos y todo lo necesario para promover la venta de productos.

5. La solicitud  de la factibilidad de producción de un artículo ante un requerimiento que este fuera de capacidad del departamento de exportaciones.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con una dotación de dos personas.

Las que a su vez cuentan con suscripciones a literatura especializada, acceso a Internet y acceso abierto a toda la información comercial y operacional de la empresa.

Además se cuenta con un sitio web dedicado en forma exclusiva a la comercialización  y seguimiento de los productos vendidos.

· Metodología

Las ventas de este departamento están compuestas por contratos establecidos con clientes, ventas realizadas a través de dielers (uno ubicado y encargado de las ventas de Estado Unidos, y el otro ubicado en Europa, encargado de las ventas de ese continente y de las de Asia) y ventas directas. 

Todo requerimiento de venta es canalizado a través de correo electrónico o vía fax.

1.3.4. Administración y Finanzas

El departamento de administración y finanzas planea, coordina, dirige y supervisa las actividades que permitan una eficiente operación de los sistemas de administración de recursos humanos, financieros, informático y de servicios generales.

Finanzas
· Funciones

El departamento realiza:

1. Cobranzas.

2. Pagos a proveedores.

3. Administración financiera.

4. Flujos de caja.

5. Distribución de recursos financieros.

6. Mercados y capitales.

7. Compra y venta de monedas extrajeras.

8. Operaciones de financiamiento.

9. Capital de trabajo. 

· Infraestructura y Recursos

Este departamento cuenta con tres personas, las que a su vez cuentan con un sistema informático para realizar sus funciones.

· Metodología


La metodología del área esta basada principalmente en la información adquirida a través de el sistema computacional, ya que éste lleva los registros de ítems como cuentas por cobrar, cuentas por pagar entre otras.

Contabilidad y Costos

El departamento de Contabilidad y Costos, como su nombre lo indica, tiene por objeto establecer los resultados generales de la compañía a través de la contabilización de las partidas que inciden directamente sobre la operación de la empresa, como así también establecer el costo real de sus procesos productivos.

· Funciones

1. Contabiliza.

2. Elaboración y emisión de los informes contables (balance general, cuadro de resultados, diarios, mayores).

3. Elaboración y emisión de informes de gestión.

4. Elaboración y emisión de libros legales (libro de ventas y compras)
5. Costeo de los procesos productivos.

· Infraestructura y Recursos


El departamento cuenta con siete personas, de las cuales hay dos abocados a la contabilidad de Härting Aromas S. A.


Por otra parte se cuenta con un sistema informático para la contabilidad de la compañía.

· Metodología 

En genera el costo de producción representa la suma total de los gastos incurridos para convertir una materia prima en un producto acabado. Estos gastos comprenden, además del costo del material, mano de obra directa y todos los gastos generales resultantes de los medios empleados para la producción.

La metodología utilizada en cálculo del costeo de la producción de Härting Aromas S.A., se basa en el consumo valorado de las materias primas directamente relacionadas a un lote. 

El proceso productivo asociado a un determinado lote, se compone de una serie de subprocesos. Y para efectos de costeo cada uno de éstos es considerado en forma independiente, dado a que cada subproceso consume y genera productos.

Las áreas de producción de las instalaciones de Arauco y Santiago, informan mensualmente de los lotes realizados, indicando para cada subproceso, cada una de las materias primas utilizadas y su correspondiente cantidad.

 Los costos de producción de la empresa son llevados en el departamento de Contabilidad ubicado en la Planta de Santiago, por lo que cada área de producción da cuenta de sus procesos al departamento de contabilidad ahí ubicado.

Informática

El departamento de Informática fundamentalmente realiza una gestión de apoyo y soporte a las diferentes áreas de la empresa que utilizan o desean incorporar sistemas y/o tecnologías informáticas en su gestión.

Principalmente en este aspecto se destacan las áreas de Ventas, Existencias, Producción, Contabilidad y Finanzas. Todas ellas utilizan sistemas informáticos para el registro y control de las transacciones que realizan. Esto con el objeto de disponer de información oportuna para la toma de decisiones.

La constante evolución en el ámbito informático obliga a este departamento a mantenerse informado de nuevas herramientas que puedan facilitar y hacer más eficientes los procesos que puedan desarrollarse en la empresa.

· Funciones

1. Adquisición de Software y Hardware, con el objeto de mantener la homogeneidad y compatibilidad sobre los recursos existentes.

2. Desarrollo de nuevas aplicaciones en virtud a los recursos disponibles.

3. Mantenimiento de los sistemas vigentes de acuerdo a posibles cambios en los procedimientos.

4. Capacitación a los usuarios en los sistemas y utilitarios que la empresa utilice.

5. Permanente búsqueda de nuevas alternativas para el mejoramiento de las gestiones.

6. Control sobre los servicios externos contratados, en cuanto a su funcionamiento y cobro.

7. Mantenimiento preventivo sobre el Hardware existente.

8. Respaldo diario de toda la información generada.

· Recursos e Infraestructura

El Departamento de Informática cuenta con una dotación de dos personas y su infraestructura informática está compuesta por una red local con aproximadamente 70 Pc’s y dos servidores, uno de Red y el otro de Datos. Basado en una modalidad Cliente/Servidor.

· Metodología

Las áreas que componen la empresa, pueden en algún momento requerir la incorporación de nuevos recursos informáticos para su gestión. En este caso se le solicita al Departamento de Informática participar de sus nuevos proyectos, y éste principalmente evalúa la factibilidad del mismo, considerando la infraestructura vigente y los recursos financieros disponibles.

En cuanto a la operatividad interna, se basa en procedimientos preestablecidos que son revisados constantemente con el objeto de garantizar los servicios que este departamento presta.

Personal

Este departamento esta a cargo de las remuneraciones, del bienestar y de los recursos humanos del personal de la empresa.

· Funciones

1. Emisión de remuneraciones del personal de la compañía.

2. Mantenimiento de contratos colectivos con entidades externas.

3. Asistencia social a los trabajadores de la empresa.

4. Eventos sociales de la empresa.

· Infraestructura y Recursos

El departamento cuenta con dos personas en forma estable y con una de medio tiempo. Las que a su vez cuentan con un sistema de pago de remuneraciones 

· Metodología

La metodología operacional del departamento se basa en general en atenciones personalizadas.

En cuanto a las remuneraciones la metodología la da el sistema computacional que se dispone.

Servicios Generales


Esta compuesto por las áreas de mensajería, portería, vigilancia, aseo y jardinería de la compañía.

· Funciones

1. Realiza  pagos y retiros de documentos.

2. Envía y distribuye correspondencia y valijas.

3. Tiene a cargo la vigilancia de la empresa.

4. Tiene a su cargo el aseo de las instalaciones.

5. Realiza el mantenimiento y aseo de jardines.

· Infraestructura y Recursos

Este departamento cuenta con una dotación de catorce personas.

Estas cuentan  con un par de vehículo para realizar sus funciones y con cámaras de monitores para la vigilancia de las instalaciones.

· Metodología


La metodología del departamento esta basada en las actividades diarias de la compañía, más encargos extraordinarios solicitados por las diferentes áreas de la misma.

Anexo N° 6

Factores Críticos

	Infraestructura Gerencial
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Sistema de Planificación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sistema de Control de Gestión
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sistema de Comunicación e Información
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Estructura de organización
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 

	Cultura Corporativa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capacidades de Liderazgo
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Imagen Corporativa
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Finanzas
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Presupuestación de Capital
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	
	
	 
	
	 
	
	 

	Fusiones, Adquisiones, Salidas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	
	 

	Gestión de Patrimonio Neto
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gestión de Capital de Explotación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gestión Tributaria
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gestión de Riesgo
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Organización Financiera
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Gestión de Recursos Humanos
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Selección, Promoción y Colocación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	Sistema de Evaluación
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	Sistema de Recompensas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	Relaciones Sindicato/ Empresa 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capacitación Internacional
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Organización de la Gestión de Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Tecnología
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Selección de Tecnología
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Momento oportuno para la introducción de nueva tecnología
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Patentes
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	Instalaciones de I&D
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Desarrollo de Nuevos Productos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Financiación de I&D
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Adquisiciones
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Selección, Evaluación y desarrollo de proveedores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gestión de Calidad de bienes de compradores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Gestión de Materiales de los bienes comprados
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Análisis del Valor, Análisis de Precio / Costo
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Organización de Adquisiciones
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Fabricación
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Instalaciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Capacidad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Integración Vertical
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 

	Tecnologías de Proceso
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	Gestión de Calidad
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 

	Relaciones con Proveedores
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ubicación y Número de Plantas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Tamaños de Plantas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Antigüedad de las Plantas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Automatización
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Integración
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sistemas de gestión de logística
	 
	 
	 
	 
	
	 
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Calidad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	 

	Adquisiciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	Productividad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	Utilización de la Capacidad
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sindicalización
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Comercialización y Ventas
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Definición y Análisis de los Mercados
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Estrategia de Producto
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Desarrollo e Introducción de Nuevos Productos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Estrategia de Distribución
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	Estrategia de Precios
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Estrategia de Promoción y Publicidad
	 
	 
	 
	 
	
	
	
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Ubicación y Número de oficinas de Ventas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Sistemas de Distribución
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Investigación de Mercado
	 
	 
	 
	 
	
	
	 
	 
	 

	
	 
	 
	
	
	 
	 
	 
	 
	 

	Cuentas Claves
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	
	 

	Competitividad en Precios
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Lealtad a la Marca
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	
	
	 
	 
	 
	 
	 

	Productividad de la Fuerza de Ventas
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	Productividad de la Distribución y el Servicio
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Imagen del Negocio
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


	Factores Críticos de Éxito
	Gran
	Debilidad
	Debilidad
	Leve
	Equilibrados
	Fortaleza
	Leve
	Gran
	Fortaleza

	Infraestructura Gerencial
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	Finanzas
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	Gestión de Recursos Humanos
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 

	Tecnología
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	
	 

	Adquisiciones
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Fabricación
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Comercialización y Ventas
	 
	 
	 
	 
	
	 
	 
	 
	 

	
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 


Anexo N° 7

Matriz Atractivo de la Industria – Fortaleza del Negocio
	Fortaleza del Negocio
	
	Atractivo de la Industria

	
	
	Alta
	Medio
	Bajo

	
	Alta
	Inversión y Crecimiento
	Crecimiento

Selectivo
	Selectividad

	
	Media
	Crecimiento

Selectivo
	Selectividad
	Cosechar/ Liquidar

	
	Baja
	Selectividad
	Cosechar/ Liquidar
	Cosechar/ Liquidar


Dimensiones de la Matriz

Atractivo de la Industria: Evaluación subjetiva basada en factores externos, no controlables por la empresa, que intentan captar la estructura competitiva y de la industria en la que opera el negocio.

Fortaleza del Negocio: Evaluación subjetiva basada en los factores críticos de éxito, en su mayor parte controlables por la empresa, que definen la posición competitiva de un negocio dentro de su industria.

Estrategias Genéricas

	Fortaleza del Negocio
	
	Atractivo de la Industria

	
	
	Alta
	Medio
	Bajo

	
	Alta
	Crecimiento

Buscar predominio

Maximizar la Inversión 
	Identificar segmentos de Crecimiento

Invertir fuertemente

Mantener posición en otros segmentos
	Mantener la posición general

Buscar flujo de fondos

Invertir a nivel de mantenimiento

	
	Media
	Evaluar el potencial para el liderazgo vía segmentación

Identificar debilidades

Construir fortalezas
	Identificar segmentos de crecimiento

Especializarse

Invertir Selectivamente
	Recortar las líneas

Minimizar la inversión

Posicionarse para liquidar

	
	Baja
	Especializarse

Buscar nichos

Considerar adquisiciones


	Especializarse

Buscar nichos

Considerar la salida
	Confiar en la calidad de estadista del líder 

Atacar los generadores de efectivo del competidor

Programar la salida y liquidación


Anexo Nº 8

Logística Operacional de Procesos de Negocio de Härting Aromas

Logística Operacional de Adquisiciones

Ámbito: Solicitante

Proceso: Generación Solicitud de Compra

A partir de la necesidad de adquirir artículos, exceptuando aquellos para la producción (Materias Primas e Insumos), se genera una solicitud de compra. 

Estas necesidades son canalizadas normalmente a través de las jefaturas de departamentos.

Cabe destacar que no se antepone una verificación de existencias a la generación de la misma.

En la generación de la solicitud de compra se dispone de un documento preestablecido para este efecto En él se incluyen datos básicos como: solicitante, fecha, centro de costo, producto, cantidad; eventualmente proveedor, especificaciones y fecha de entrega.

Este documento no es utilizado en forma regular, utilizando para tal efecto vías informales como: teléfono, mail, personal y memo.

Ámbito: Solicitante

Proceso: Solicitud de Compra requiere Autorización?

Una vez generada la solicitud, el solicitante deberá establecer si ésta requiere autorización por parte de un superior. Esta determinación no obedece a ninguna política preestablecida, simplemente es utilizada para garantizar que dicha solicitud tenga la continuidad correspondiente.

Ámbito: Solicitante

Proceso: Envío Solicitud de Compra al Aprobador

Establecida la necesidad de contar con la debida autorización, el solicitante reemitirá por escrito la solicitud correspondiente al aprobador, para su aprobación o rechazo.

Ámbito: Aprobador

Proceso: Aprobación o Rechazo de Solicitud de Compra

La aprobación o rechazo de las solicitudes de compra no se encuentra sustentada bajo ninguna política preestablecido ( cantidad, precio, características, entre otras), sin embargo queda bajo el criterio del aprobador autorizar o no dicha solicitud. 

La aprobación de las solicitudes de compra quedará reflejada a través de la firma del aprobador.

Ámbito: Aprobador

Proceso: Reemitir Solicitud de Compra

Establecida o no la autorización, el aprobador reemitirá la solicitud de compra al solicitante correspondiente.

Ámbito: Solicitante

Proceso: Solicitud Autorizada?

Recibida la solicitud se verificará el estado de ésta en cuanto a su autorización. 

En caso de no ser autorizada el solicitante no podrá dar curso a la misma y dependiendo de la importancia que le adjudique a la necesidad  buscará alternativas para satisfacerla.

Aprobada la solicitud se procederá a cumplir la siguiente etapa.

Ámbito: Solicitante

Proceso: Envío Solicitud de Compra al Coordinador 

Reunidas las condiciones en la solicitud de compras, el solicitante procederá a enviar su petición al coordinador de compras correspondiente. Manteniendo la misma vía de comunicación utilizada desde su origen ( Telefónica, correo electrónico, personal y/o memo).

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Recepción Requerimientos de Materias Primas

Existe una segunda vía por la que el coordinador de compras recibe una solicitud

 de compra, vía el departamento de exportaciones. 

Esta solicitud de compra contiene los requerimientos de materias primas necesarios para la elaboración del plan de producción estipulado por el departamento de producción.

Este documento, con calidad de solicitud de compra autorizada, se denomina Requerimiento de Compra y se somete al mismo proceso que toda solicitud de compra recepcionada por el coordinador correspondiente.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Condición Solicitud de Compra Ok?

El coordinador de compra recibe diversas solicitudes de compra, cursando aquellas que estén debidamente autorizadas. 

Para el caso de aquellas que han sido recibidas de manera informal, en cuanto a la solicitud y autorización, se les dará continuidad dependiendo del área o personas involucradas en la solicitud.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Notificación Rechazo Solicitud de Compra

Rechazada una solicitud de compra se notificará al solicitante, el rechazo de su solicitud, utilizando la misma vía en que fue recibida.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Artículo sujeto a Contrato?

Aceptada la solicitud de compra deberá establecerse la existencia de algún contrato asociado al requerimiento.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Asociación a Contrato

Existiendo contrato de abastecimiento asociado al requerimiento, el encargado de compras asociará el pedido al las condiciones del contrato pertinente, para en la siguiente etapa generar y enviar la correspondiente orden de compra.
Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Cotizar?

No existiendo contrato de abastecimiento asociado al requerimiento, el encargado de compras determinará la necesidad de realizar las cotizaciones pertinentes.
Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Generación y Envío de Solicitud de Cotización (es)

Una vez determinada la necesidad de cotizar el encargado definirá los proveedores a los que cotizará, así como los aspectos a cotizar. (Por ejemplo: disponibilidad, precio, plazos de entrega y/o condiciones de pago)

Las cotizaciones pueden ser cursadas de diferentes formas: vía documento, correo electrónico o vía telefónica.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Recepción de Cotización (es)

Generadas las solicitudes de cotizaciones a los correspondientes proveedores el coordinador de compra procederá a esperar a que estas sean contestadas para su recepción.

Las  cotizaciones pueden ser cursadas de diferentes formas: vía documento, correo electrónico o vía telefónica. Cualquiera sea la forma de recepción de la cotización el coordinador debe resguardar que los aspectos solicitados en la cotización sean cumplidos. (Como puede ser: disponibilidad, precio, plazos de entrega y/o condiciones de pago)

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Definición de Proveedores

Una vez recibidas las cotizaciones el encargado procederá a definir los proveedores de acuerdo a las condiciones establecidas.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Generación y Envío Orden de Compra

Aceptada la solicitud de compra y asignado el proveedor ( junto a las condiciones de compra) a la misma se generará la orden de compra en un documento preestablecido y denominado con el mismo nombre.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Artículo Inventariable?

Remitida la orden de compra al proveedor el coordinador deberá establecer si el artículo a adquirir es inventariable o no. 

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Envío Copia Orden de Compra

En el caso que el pedido realizado esté compuesto por artículos de tipo inventariable el coordinador enviará una copia de la orden de compra al departamento de bodega para ser utilizada en su recepción.

Logística Operacional de Recepción de Adquisiciones


Ámbito: Portería

Proceso: Llegada y Destino de Pedido

Llegado el pedido portería procederá a establecer el destino consultando a los posibles coordinadores responsables.

Ámbito: Portería

Proceso: Destino Bodega?

Definido el destino del pedido portería lo derivará al sector  definido por el coordinador, los cuales pueden ser bodega o coordinador de compras.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Recepción de Pedido contra Orden de Compra

Bodega recepciona el pedido verificando inicialmente que el producto y la cantidad correspondan a la estipulada en la orden de compra, toda verificación extraordinaria queda sujeta al criterio de quien realiza la recepción. 

Ámbito: Bodega 

Proceso: Existe Factura?

Bodega establecerá  la existencia de  factura correspondiente al recepcionar el pedido.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Envío Factura

Existiendo factura en la recepción del pedido ésta se envía al departamento de contabilidad y costos.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Pedido Ok ?

En este proceso se establece, de acuerdo a los controles efectuados, se determina si el pedido siguiera el curso normal de la recepción.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Almacenaje de Tránsito

En caso de estar no conforme el pedido espera  una definición por parte del coordinador de compras involucrado. Período en el cual bodega almacenará la mercadería en una bodega de tipo tránsito.
Ámbito: Bodega 

Proceso: Notificación Inconformidad de Recepción

Dado a que se ha detectado alguna(s) falencias en la recepción del pedido bodega procederá a informar  al coordinado de compra correspondiente. 

Ámbito: Bodega 

Proceso: Requiere Control de Calidad?

Se establece que toda materia prima debe aplicársele un control de calidad y tratándose de ésta bodega solicita a control de calidad practicar el proceso correspondiente.

Ámbito: Control de Calidad

Proceso: Control de Calidad

El departamento de control de calidad practica los análisis necesarios de acuerdo a sus procedimientos internos. 

Obtenido los resultados, estos son informados a bodega en términos de rechazo o aceptación.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Control de Calidad Ok?

En virtud de los resultados del departamento de control de calidad bodega procederá a darle su ubicación física para su posterior uso.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Almacenaje de Tránsito

Siendo el resultado del control de calidad negativo bodega almacenará en calidad de tránsito la mercadería aguardando una definición por parte del coordinador de compra.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Notificación de Rechazo 

Bodega informa al coordinador de compras correspondiente que los resultados proporcionados por control de calidad establecen que la mercadería ha sido rechazada para que éste defina el destino final de la misma.

Es necesario destacar que este procedimiento queda a criterio del jefe de bodega, originando así en reiteradas ocasiones existencias no definidas. Las que permanecen en este estado hasta que se percaten de la situación.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Almacenaje

Siendo el resultado del control de calidad positivo o no habiendo requerido dicho control, bodega almacenará la mercadería en la ubicación y tipo de bodega correspondiente.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Definición Pedidos No Conforme

Ante la existencia de alguna notificación de rechazo la unidad de compra involucrada buscará  en conjunto con el proveedor alternativas de solución al problema suscitado. Siendo éstas en función a la devolución de la mercadería o su incorporación a las existencias para un uso alternativo.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Acuerdo con Proveedor?

Si se ha llegado a un acuerdo con el proveedor la unidad de compra procederá a instruir a bodega sobre el destino del pedido.

En caso contrario se seguirá buscando soluciones alternativas al problema.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Generación y Envío Instrucciones para Bodega

En virtud al acuerdo con el proveedor se notifica de manera informal a bodega sobre el proceso a seguir con la mercadería no conforme y de su destino final.

Ámbito: Bodega

Proceso: Devolución Mercadería?

Bodega verifica si la mercadería debe ser devuelta al proveedor.

Ámbito: Bodega

Proceso: Devolución

En este proceso se prepara la mercadería no conforme para ser reemitida al proveedor que corresponda.

Ámbito: Bodega

Proceso: Almacenaje

En el caso que se haya determinado la utilización de la mercadería no conforme, se procederá a su almacenaje (ver proceso almacenaje ya descrito).

Ámbito: Bodega

Proceso: Actualización de Existencias

Una vez almacenada la mercadería en bodega se realiza una actualización de existencias en un sistema de tipo kardex con el que cuenta la empresa, resguardando que la clasificación y cantidad del producto este correctos.


Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Recepción de Pedido contra Orden de Compra

En caso que el destino del pedido ingresado por portería no corresponda a bodega, éste será envido al coordinador de compra correspondiente. 

El coordinador es el encargado de recepcionar el pedido verificando inicialmente que el producto y la cantidad correspondan a la estipulada en la orden de compra, toda verificación extraordinaria queda sujeta al criterio de quien realiza la recepción. 

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Existe Factura?

El coordinador de compras debe establecer la existencia de  factura correspondiente al recepcionar el pedido.
Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Envío Factura
Existiendo factura en la recepción del pedido ésta se envía al departamento de contabilidad y costos coordinador de compra correspondiente

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Pedido Ok ?

En este proceso se establece de acuerdo a los controles efectuados si el pedido seguirá el curso normal de la recepción.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Definición Pedido No Conforme

Ante la existencia de alguna inconformidad de la mercancía el coordinador compra involucrado buscará  en conjunto con el proveedor alternativas de solución al problema suscitado. Siendo éstas en función a la devolución de la mercadería o su incorporación a las existencias para un uso alternativo.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Acuerdo con Proveedor?

Si se ha llegado a un acuerdo con el proveedor se procederá a almacenar o devolver la mercadería en cuestión.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Devolución Mercadería?

El coordinador  verifica si la mercadería debe ser devuelta al proveedor o no.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Devolución

En este proceso se prepara la mercadería no conforme para ser reemitida al proveedor que corresponda.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Distribuir al Solicitante?

En caso de estar ok la mercadería o de ser utilizada aún cuando no este dentro de las especificaciones requeridas, el coordinador de compras debe establecer si se debe distribuir al solicitante la mercadería o debe ser almacenada para su posterior uso.

Ámbito: Bodega

Proceso: Almacenaje

Realizado el proceso de recepción de mercadería y ser determinada la necesidad de ser almacenada  en bodega, este departamento procederá a su almacenaje.

En este caso no se llevará registro de tipo kardex de la mercadería por no ser inventariable.

Logística Operacional de Pago de Adquisiciones


Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Recepción de Facturas

Aquellas facturas posteriores a la llegada de los pedidos son  recepcionadas por el departamento de contabilidad y costos. 

Por otra parte también son reemitidas aquellas facturas recepcionadas por bodega o por el coordinado de compras, dependiendo de la naturaleza de la compra (inventariable o no), a este departamento.

Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Contabilización del IVA

Una vez recepcionadas las facturas el departamento de contabilidad y costos contabiliza el IVA de cada una de ellas.

Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Contabilización a Cuentas por Pagar

Contabilizado el IVA de las facturas se realiza la contabilización de ellas a cuentas por pagar.

Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Reemitir Factura

Finalizados los procesos anteriormente descritos las facturas son reemitidas al coordinador de compras que corresponda para el posterior control de la compra.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Factura Ok con respecto a Orden de Compra?

Este proceso tiene por finalidad verificar que los términos contemplados en la factura coincidan con los estipulados en su equivalente orden de compra (producto, precio, cantidad y condiciones de pago).

En este proceso se adjuntará a la factura todo documento asociado a la adquisición de la mercadería como: solicitud de compra, cotización y notificación de no conforme (en caso que existan); y orden de compra.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Cierre Orden de Compra

Realizado el control de la orden de compra con la verificación de la factura

El coordinador de compra procede a cerrar la orden de compra.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Factura Requiere Autorización?

Estando correcta la documentación del proceso anterior el coordinador deberá establecer si la factura requiere autorización por parte de un superior para su posterior pago.

Esta determinación no obedece a ninguna política preestablecida, simplemente es utilizada para garantizar que el pago por parte de contabilidad del compromiso adquirido.

En caso de no requerirla el coordinador enviará al departamento contable la documentación asociada a la compra.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Reemitir Documentación para Pago a Finanzas

No requiriendo autorización del aprobador la documentación para pago será reemitida al departamento de finanzas par proceder a cancelar la factura.

Ámbito: Coordinador de Compra

Proceso: Envío Documentación para Pago al Aprobador

Establecida la necesidad de contar con la debida autorización y verificados los términos de la documentación asociada a la orden de compra para su pago, el coordinador de compra  la reemitirá para su autorización.

Ámbito: Aprobador

Proceso: Autorización de Factura

Encontrando que la documentación recibida esta conforme respecto a lo solicitado en la orden de compra, el aprobador procederá a autorizarla para el pago. La aprobación de la factura quedará reflejada a través de la firma del aprobador. 

Ámbito: Aprobador

Proceso: Reemitir Documentación para Pago

Establecida la autorización o rechazo, el aprobador reemitirá toda la documentación asociada a la factura al coordinador de compra respectivo, el que a su vez procederá a enviarla al departamento contable.

Ámbito: Coordinador de Compras

Proceso: Definición Factura No Conforme

Ante el hecho que existan términos contemplados en la orden de compra que no coincidan con los de la factura, la unidad de compra involucrada buscará  en conjunto con el proveedor alternativas de solución al problema suscitado. Siendo éstas en función del cambio de la factura o la solicitud de la nota de crédito correspondiente (en caso que exista un sobreprecio de la mercadería).

Logística Operacional de Ordenes de Compra


Ámbito: Exportaciones

Proceso: Recepción Solicitud(es) de Cotización(es)

Las solicitudes de cotizaciones son enviadas por los clientes por diferentes medios (vía documento, correo electrónico o vía telefónica) y son recibidas por el departamento de exportaciones.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Generación y Envío de Cotización(es)

Una vez que el departamento acuse recibo de una solicitud de cotización se definen los aspectos como por ejemplo: disponibilidad, precio, plazos de entrega y/o condiciones de pago.

Las cotizaciones pueden ser cursadas de diferentes formas: vía documento, correo electrónico o vía telefónica.

Cabe destacar que este documento no es un compromiso legal de compra, principalmente se utiliza para cotizar precios.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Recepción de Orden(es) de Compra 

El documento denominado orden de compra recibido pasará por una serie de procesos antes de ser confirmada al cliente. 

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Verificación Disponibilidad Existencias
Una vez recepcionada la orden de compra exportaciones verificará solicitándole a bodega la disponibilidad de los  productos solicitados.

Esta verificación puede ser por diferentes medios: vía documento, correo electrónico o vía telefónica (usualmente).

Ámbito: Bodega

Proceso: Verificación Existencias 

Una vez solicitada la verificación de existencias a bodega, esta deberá establecer la cantidad de productos solicitados libres de compromisos anteriores e informarlo al departamento de exportación a través de la misma vía en que fue solicitado.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Disponibilidad Ok?

Obtenida la información sobre las existencias no comprometidas el departamento de exportaciones establece si cumplen con la orden de compra recibida.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Elaboración y Envío Nota de Pedido

En caso que las existencias no comprometidas sean suficientes para cumplir la orden de compra recibida exportaciones elabora la nota de pedido pertinente que será enviada a bodega para su posterior  elaboración.

Ámbito: Bodega

Proceso: Elaboración de Pedido

Bodega prepara el pedido para el cliente una vez que ha recibido la respectiva nota de pedido.

Ámbito: Bodega

Proceso: Notificación Pedido Ok
Una vez completado el pedido bodega notifica al departamento de exportaciones.

Ámbito: Bodega

Proceso: Actualización de Existencias

Ámbito: Bodega

Proceso: Actualización de Existencias

Realizada la nota de pedido y en espera a ser retirado el pedido bodega debe realizar un proceso de actualización de las existencias (en un sistema de tipo kardex).

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Confección Documentación para Despacho

Recibida la Notificación de Pedido Ok, el departamento de exportaciones confecciona la documentación necesaria para que sea posible el envío del pedido al cliente.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Envío de Notificación y de Documentación de Despacho para el Cliente

Una vez confeccionada la documentación para el despacho de los productos al cliente se le envía una Notificación, junto a la documentación pertinente para el despacho, al cliente.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Envío Documentación de Pedido para Despacho

Realizado los pasos anteriores exportaciones envía la documentación pertinente al departamento de Facturación y Despacho para llevar a cabo el pertinente despacho de la mercadería.

Ámbito: Facturación y Despacho

Proceso: Despacho

Una vez recibida la documentación necesaria Facturación y Despacho esta encargado de coordinar el despacho y envío del pedido a su destinatario final.

Ámbito:  Exportaciones

Proceso: Verificación Capacidad de Producción 

En caso que no exista disponibilidad de productos para cubrir la orden de compra recibida exportaciones deberá verificar la capacidad del departamento de Producción de elaborar dicha orden. Para esto se solicita a este departamento una verificación de capacidad de Producción. Esta solicitud puede ser vía documento, correo electrónico o vía telefónica.

Ámbito: Producción

Proceso: Verificación de Incorporación de O. C. al Plan de Producción Vigente?

En caso que las existencias disponibles para venta no sean suficientes para el cumplimiento de la orden de compra, se le solicitará a producción que analice la posibilidad incorporar al plan de producción vigente el pedido.

La resolución  de este proceso debe ser informada en forma inmediata al departamento de exportaciones a través de la misma vía en que fue recepcionada. (vía documento, correo electrónico o vía telefónica)

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Producción de Pedido?

Una vez recibida la respuesta del departamento de producción exportaciones verifican si la orden de compra será incorporada al plan de producción vigente.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Notificación OK Elaboración de Orden de Compra

El departamento de exportaciones envía una notificación (vía documento, correo electrónico o vía telefónica) del cumplimiento de la orden de compra enviada por el cliente. 

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Notificación no OK Elaboración de Orden de Compra

En caso de no tener la capacidad para producir el pedido de la orden de compra recibida exportaciones notifica (vía documento, correo electrónico o vía telefónica) del no cumplimiento de la orden de compra solicitada por el cliente.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Recepción Confirmación o Rechazo Pedido del Cliente

Una vez notificado el cliente sobre las condiciones de elaboración de su pedido de compra se esperará una respuesta afirmativa o negativa de su parte para establecer su elaboración o no.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Elaboración de Pedido?

Recepcionada la notificación por parte del cliente exportaciones verifica su elaboración.

En caso que la respuesta sea negativa el proceso termina ahí.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Notificación de Elaboración de Pedido a Producción 

En caso que la respuesta del cliente sea afirmativa el departamento de exportaciones notificará (vía documento, correo electrónico o vía telefónica) a Producción la necesidad de elaborar el pedido requerido por la orden de compra.

Ámbito: Producción

Proceso: Incorporación de Orden de Compra a la Planificación de Producción Vigente

Una vez recibida la confirmación de elaboración de pedido, este se incorpora al plan de producción vigente de igual forma que fue analizado en un paso anterior del proceso, para de este modo cumplir con las condiciones previamente establecidas.

Logística Operacional de Ejecución de Planificación de Producción

Ámbito: Producción

Proceso: Ejecución de Planificación de Producción Vigente

Habiendo verificado la planificación de la producción se da comienzo a la ejecución de la misma.

Este proceso cuenta de diversas etapas que van desde la creación  de las ordenes de trabajo hasta el cierre del batch producido.

Ámbito: Producción

Proceso: Generación Ordenes de Producción

Para comenzar la producción de un batch se debe elaborar como primer paso una Orden de Producción (documento en papel denominado de igual forma). En ella se estipula el producto a producir, características como cantidades,  las materias primas que se utilizaran, características y cantidades, e instalaciones a utilizar en su producción.

Ámbito: Producción

Proceso: Ejecución Ordenes de Producción

La planificación de producción da paso a una serie de trabajos realizados a medida que se ejecuten sus ordenes de producción en un orden determinado.

La ejecución de ordenes de producción tiene a su vez una serie de etapas descritas a continuación.

Ámbito: Producción 

Proceso: Generación Pedidos de Materias Primas

Para la elaboración de la orden de producción se solicita en primer lugar a bodega un pedido (vía documento).

Ámbito: Bodega

Proceso: Preparación de Materias Primas

Bodega a su vez se encarga de preparar la mercadería solicitada y la envía con una guía interna a producción.

Ámbito: Bodega 

Proceso: Rebaja de Inventarios

Enviada las materias primas solicitadas por el departamento de producción bodega procede a rebajarlas del inventario. Esto se realiza en un sistema de tipo kardex.

Ámbito: Producción 

Proceso: Materias Primas OK?

Recibidas las Materias Primas por producción, esta verifica que sus especificaciones y cantidades sean las requeridas para la producción del batch solicitado.

En caso de no corresponder las materias primas con lo solicitado se vuelve al paso de Generación de Pedido de Materias Primas.

Ámbito: Producción 

Proceso: Elaboración Ordenes de Producción

Contando con materiales suficientes se comienza a producir.

En este proceso se lleva en documentos aspectos como: materias primas utilizadas, tiempos de producción, productos obtenidos y equipos utilizados.

Ámbito: Producción 

Proceso: Requerimiento Adicional?

En la etapa de producción se debe considerar si los elementos para ella son suficientes o si se requieren materiales adicionales a los solicitados en un comienzo, en cuyo caso se debe volver al proceso de generación de pedidos de materias primas.

Ámbito: Producción 

Proceso: Generación Rinde Batch Producido 

Completado el proceso de producción se procede a generar el rinde del batch recién producido.

Ámbito: Producción 

Proceso: Requiere Control de Calidad?

Una vez elaborado el Rinde del batch producción debe verificar la necesidad de realizar Control de Calidad sobre el Batch producido. 

Se debe tomar en cuenta que solo el proceso de reenvasado no esta sujeto a Control de Calidad, luego no tratándose de ésta producción solicita a control de calidad practicar el proceso correspondiente.

Ámbito: Control de Calidad

Proceso: Control de Calidad

El departamento de control de calidad practica los análisis necesarios de acuerdo a sus procedimientos internos. 

Obtenido los resultados, estos son informados a producción en términos de rechazo o aceptación.

Una copia del es enviado junto con los productos elaborados a bodega.

Ámbito: Producción

Proceso: Envío de Rinde y Batch Producido

Una vez realizado el Control de Calidad, independiente de su resultado, producción envía el rinde ya elaborado junto al batch producido a bodega.

Ámbito: Producción

Proceso: Cierre Orden de Producción.

Cumplidas las etapas descritas y enviado el Rinde y el batch producido a bodega producción realiza el cierre de la orden de producción. En él se describen procedimientos, cantidades, tiempos, materias primas y productos elaborados.

Ámbito: Producción

Proceso: Elaboración y Envío de Informe de Batch Producido

Cerrada la Orden de Producción el departamento elabora un informe referente a la producción del batch para contabilidad, el que posteriormente es enviado a ese departamento.

Este documento contiene aspectos como: producto elaborado, cantidad elaborada, materias primas utilizadas, cantidad de materias primas utilizadas, proceso realizado.

Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Costeo de la Producción

Recibido el informe elaborado por producción  contabilidad costea la producción a base de la utilización de las materias primas.

Estos datos son guardados en un sistema de tipo kardex.

Ámbito: Contabilidad y Costos

Proceso: Actualización de Existencias

Costeados los productos elaborados en el batch contabilidad actualiza las existencias en un sistema de tipo kardex.

Ámbito: Bodega

Proceso: Recepción de Mercadería contra Guía Interna

En caso que la mercadería a almacenar sea de origen interno de la empresa (como: productos elaborados y devoluciones de materias primas) es recepcionada contra una guía interna. La que se archiva como respaldo.

Ámbito: Bodega

Proceso: Clasificación de Mercadería 

Una vez recepcionada la mercadería es clasificada para su posterior almacenamiento.

Ámbito: Bodega

Proceso: Almacenaje

Bodega se encarga de almacenar la mercadería en la ubicación y tipo de bodega correspondiente.

Ámbito: Bodega

Proceso: Actualización de Existencias

Almacenada y clasificada la producción del batch se registra ésta en un sistema de tipo kardex para actualizar de esta forma las existencias de la empresa. 

Logística Operacional del Plan de Producción y de Requerimientos de Materias Primas

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Pronóstico de Ventas

Las proyecciones de ventas elaboradas por el departamento de exportaciones de la empresa y por sus representantes de ventas son convertidas en pronósticos de Ventas, documento que es enviado al departamento de producción para ser incluidos en la planificación de producción.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Verificación Disponibilidad Existencias
Una vez teniendo los pronósticos de venta para el período siguiente producción solicita a bodega la verificación de las existencias disponibles para venta para el mismo período.

Esta verificación puede ser por diferentes medios: vía documento, correo electrónico o vía telefónica (usualmente).

Ámbito: Bodega

Proceso: Verificación Existencias 

Una vez solicitada la verificación de existencias a bodega, esta deberá establecer la cantidad de productos libres de compromisos anteriores e informarlo al departamento de exportación a través de la misma vía en que fue solicitado.

Ámbito: Producción

Proceso: Consideración de Existencias y Pronóstico de Ventas

Teniendo el pronóstico de ventas del departamento de exportaciones y las existencias libres de compromiso para el mismo período de bodega producción confronta esta información para obtener los requerimientos de producción para el período establecido.

Ámbito: Producción

Proceso: Elaboración y Envío de Plan de Producción

Una vez analizada y filtrada la información obtenida de los diferentes departamentos producción elabora el plan de producción para un período de tiempo limitado.

Toda información para este fin se lleva en documentos en papel o archivos de computador y se obtuvieron vía telefónica, mail o memo. 

A partir de este plan se da origen en el período pertinente a las ordenes de producción individuales para cada batch.

Ámbito: Producción

Proceso: Envío de Formulación de Productos Elaborados

Por otra parte producción cuenta con formulaciones para la producción de los diferentes productos elaborados de la empresa los que son enviados junto al plan de producción a exportaciones para poder realizar la explosión de materias primas.

Ámbito: Exportaciones

Proceso: Explosión de Materias Primas

Recibida la planificación de producción exportaciones esta encargada de realizar la explosión de materias primas. 

Este proceso consta en desagregar las formulas de la mercadería producir para determinar la necesidad de existencias para la producción. 

Ámbito: Exportaciones 

Proceso: Generación y Envío Requerimientos de Materias Primas

La necesidad de existencia a su vez es comparada con las existencia no comprometida en inventario es transformada en un requerimiento para el departamento de adquisiciones.

Exportaciones envía los requerimientos establecidos al departamento en forma de un documento, para que este a su vez realice el usual proceso de compra.

Anexo Nº 9

Descripción de Sistemas de Información ERP


ERP son las siglas en inglés de Enterprise Resource Planning que, en una traducción al castellano quiere decir Planificación de los Recursos de la Empresa. 

ERP es un término generalizado en el mundo del software bajo el que se engloban una gran variedad de paquetes software, generalmente multi-modulares, que ofrecen soluciones integradas diseñadas para dar soporte a múltiples procesos de negocio. Un ERP puede contener software para gestión de producción, gestión de clientes, compras, cuentas a pagar, cuentas a cobrar, contabilidad general, facturación, gestión de inventario, recursos humanos, nominas o cualquier otra función que se tenga que desarrollar dentro de la empresa.

ERP se consideran “software empaquetado” (traducido del ingles = packaged software) en contraposición con el software a medida diseñado para un cliente en particular. Esto no quiere decir ni mas ni menos que cuando una empresa compra un ERP la compra tal y como es. El fabricante no la adapta a sus necesidades. Generalmente un ERP se compra junto con herramientas de desarrollo específicas que pueden ser usadas por el cliente para alterar ese software empaquetado y adaptarlo a cada necesidad particular. Algunas incluso permiten el uso de lenguajes de programación estándar para realizar estas alteraciones. Igualmente, los distintos módulos que componen el ERP generalmente pueden interactuar con el resto del software usado por la empresa (el esfuerzo requerido para que esto sea verdad varia según el ERP, el software existente en el entorno de la empresa y la habilidad del implementador).

Lo más importante de entender cuando se plantea la adquisición de un ERP es que no se pueden usar simplemente sacando el CD de la caja e instalándolo en la empresa, requieren parametrizaciones y modificaciones previas a su uso. Esto hace que normalmente cuando una empresa decide comprar una ERP también debe contratar a un implementador (generalmente una consultoría) que la ponga en funcionamiento. 

El tiempo requerido para estas implementaciones varia mucho según el ERP, los módulos implementados y el tamaño de la empresa. Pero si la empresa es grande y las necesidades de proceso complejas, implementar un ERP será, por lo general, menos costoso que desarrollar una aplicación a medida.

Estas aplicaciones se han asentado como soluciones integrales en la mayor parte de las funciones a desarrollar por la empresa. Esto ayuda a dichas empresas a entender mejor su actividad, estandarizar sus procesos de negocios y definir mejores políticas. Los ERP ayudan a crear procesos más eficientes con lo que las empresas se pueden concentrar más en otros esfuerzos, como es el servir a sus clientes y maximizar los beneficios.

Con la promesa de enfoques más flexibles y orientados a procesos, los sistemas de ERP fueron diseñados para manejar muchos de estos retos de negocios. 

Un sistema ERP mejora claramente el "tono muscular" de una empresa, proporcionándole el potencial de reaccionar a mercados cambiantes, a la dinámica de los negocios, y a las necesidades de los clientes. Para comprender el potencial en la economía digital, la empresa necesita una infraestructura -un sistema nervioso- que una entre sí sus diferentes partes, una infraestructura que le permita actuar, reaccionar, y adaptarse más rápidamente que la competencia. 

El reto es unir estos elementos de forma holísitica, y proporcionarle a la gente una manera universal de accesar, ver, y utilizar la información que se guarda en diferentes sistemas a través de un explorador Web estándar. En este sentido, el Internet cambia todo: su universalidad, familiaridad, y facilidad de uso puede convertir a cada trabajador en un trabajador de conocimiento.
Con un sistema integrado vía una interfaz conocida y amigable, las barreras de información entre los diferentes sistemas y departamentos desaparecen. Toda la empresa, sus sistemas y procesos ERP, pueden reunirse bajo la misma protección para beneficiar a toda la organización.
Los sistemas ERP proporcionan mayor integración de la información y modernización de los procesos de negocio para permitirle a las organizaciones mayor eficiencia y productividad. Para obtener estas ventajas competitivas, las organizaciones necesitan seleccionar la mejor plataforma para satisfacer sus requerimientos técnicos y de negocios. 

Cada fabricante tiene sus propias líneas de productos y soluciones, pero casi todos cubren las siguientes:

	Nombre
	Finalidad

	Financials
	Aplicaciones Financieras (contabilidad general, facturación, cuentas a pagar, cuantas a cobrar, gestión de activos, compras, etc)

	Human Resources
	Gestión de recursos humanos y nominas

	Manufacturing
	Solución para la gestión de fabricación

	Supply Chain Management (SCM)
	Solución para cadenas de suministro

	Customer Relationship Management (CRM)
	Solución para la gestión de relaciones con clientes

	E-Procurement
	Gestión de compras por Internet

	Enterprise Performance Management (EPM)
	Solución de análisis del rendimiento de la empresa


CRM

Customer Relationship Management (Gestión de Relaciones con Clientes) es una estrategia de negocios enfocada a los clientes y diseñada para optimizar los ingresos, rentabilidad, y lealtad del cliente. Al implementar la estrategia CRM, una organización puede mejorar los procesos de negocios y las soluciones de tecnología alrededor de las funciones de venta, comercialización, mercadeo y servicio en todos los puntos de encuentro con el cliente (por ejemplo: Web, correo electrónico, fax, personalmente).

El objetivo primario de CRM es proporcionarle a toda la organización una visión de 360 grados sobre el cliente, sin importar dónde resida la información o dónde ocurrió el punto de encuentro con el cliente. Hoy en día, muchos negocios administran diferentes aspectos de las relaciones de clientes con múltiples sistemas de información, lo cual debilita el servicio al cliente, y finalmente, reduce el potencial de ventas totales. Para dimensionar los beneficios de CRM, es importante tener una solución integrada a través de todos los sistemas de información de clientes, uniendo las oficinas frontales y de fondo para una completa visión sobre los clientes y así proporcionarles un mejor servicio.

Las aplicaciones CRM realizan las siguientes funciones de negocios: 

· Automatización de las Ventas: Le proporciona a los profesionales de ventas acceso a la información crítica de clientes y las herramientas que mejoran su habilidad para vender efectivamente como también la de administrar su tiempo. Por ejemplo: administración de contactos, funciones de calendario, herramientas de producción, modelos de configuración.
· Automatización de Mercadeo: Le proporciona a los departamentos de mercadeo las herramientas para administrar campañas, generar iniciativas, y datamining. La administración de iniciativas de ciclo cerrado es una de las funciones más importantes de automatización de mercadeo y depende de la integración con un Datawarehouse y las aplicaciones relacionadas.
· Servicio al Cliente y Soporte: Le permite a la empresa manejar las preguntas, los problemas o asuntos de los clientes de forma efectiva y eficiente. Mientras que la satisfacción del cliente es el principal objetivo, muchas organizaciones están buscando aumentar ingresos al mismo tiempo que proporcionar servicio al cliente a través de "cross-selling" o venta cruzada.
· Administración Canal / Manejo de Relación con Socios: Extiende las capacidades CRM a las necesidades de canales de ventas extendidas como distribuidores y distribuidores de valor agregado. Las aplicaciones CRM le permiten a las compañías distribuir iniciativas y administrar promociones por fuera del equipo de ventas de la empresa.
· Escritorio de Ayuda Interno (Helpdesk): Soporta a los usuarios internos a través de aplicaciones que cubren el manejo y soporte de red, registro y resolución de llamadas, y soporte de clientes internos.
Las categorías de aplicaciones que integran CRM están evolucionando continuamente, reflejando el surgimiento y adopción de nuevas tecnologías subyacentes, cambiando los requerimientos de negocios en respuesta a las presiones competitivas, y aumentando la sofisticación y expectativas de los usuarios. La rápida aceptación e integración del Internet ha dado origen al cambio más significativo en las aplicaciones CRM - una transformación en las categorías a medida que las aplicaciones CRM utilizan cada vez más las arquitecturas basada en Internet.

CRM y el comercio electrónico están convergiendo hacia una solución centrada en usuarios, la cual le permite a las organizaciones interactuar, vender, y darle servicio a los clientes a través de todos los canales.

Internet está facultando muchas y nuevas actividades y procesos de negocios que nunca fueron posibles. Por ejemplo: el mercadeo 1:1 y "personalización en masa" de los programas de mercadeo, frentes de almacenes Web con capacidades de compra en línea, y auto servicio Web para clientes.

El servicio al cliente es un factor importante para que las compañías traten de diferenciarse a sí mismas para atraer y retener clientes. La competencia es mucho más feroz -ahora sólo a un clic de distancia- debido al Internet.

Los negocios se están enfocando cada vez más en la interacción con el cliente y determinando las maneras de mejorar la experiencia del cliente en cada punto de interacción o en el contacto que el cliente tiene con ellos. Los clientes están en el asiento del conductor, los negocios les están coqueteando y ellos se encuentran en la posición de exigir cómo quieren ser tratados o contactados.

Las compañías que han implementado una sola aplicación CRM, como el soporte al cliente, ahora están buscando integrar esa aplicación con otras, como la automatización de la fuerza de ventas o administración del servicio al cliente. Es cada vez más importante que una solución CRM se integre con otras aplicaciones de la compañía, como los sistemas financieros y otros sistemas back Office con el fin de apalancar la información de los clientes que reside a lo largo de la compañía.

A medida que la atención se enfoca en CRM y el comercio electrónico aumenta, las compañías están invirtiendo en aplicaciones CRM para integrarlas en toda la empresa, y así, administrar las relaciones cliente de forma efectiva y óptima.

El Valor de CRM para el Negocio

Una estrategia Customer Relationship Management está diseñada para aumentar el ingreso y rentabilidad al atraer nuevos clientes, desarrollar su negocio, y aumentar su satisfacción y lealtad, permitiendo procesos de negocios más eficientes y el uso de tecnologías de más bajo costo.

El objetivo primario del CRM es obtener mayores ingresos, y no recortar costos. Las soluciones CRM mejoran los esfuerzos de ventas y mercadeo, y le permite a las organizaciones proporcionar un mejor servicio a los clientes. Se ganan nuevos clientes, se retienen los existentes, y compran en mayor cantidad. Los usuarios finales se benefician al recibir un mejor servicio al cliente y obtienen los productos y servicios que quieren, cuando los quieren. Una empresa que no tiene una estrategia CRM o no utiliza aplicaciones CRM se encuentra en desventaja competitiva.

Antes de comprometerse en una misión para implementar una estrategia CRM, es crítico determinar cuáles son los objetivos específicos y cómo medir el rendimiento de la inversión. Existen estadísticas sombrías que indican que más de la mitad de las implementaciones CRM "fallan", principalmente debido a la falta de consenso en los objetivos acordados y más importante aún, en objetivos cuantificables. Mientras los objetivos pueden determinar los puntos específicos de un mal desempeño -por ejemplo, bajo desempeño en las ventas o bajos puntajes de satisfacción al cliente- es importante que también soporten todo el ciclo de vida del cliente.

Al implementar una estrategia CRM sólida, las compañías pueden obtener grandes beneficios.

SCM

La administración de la Cadena de Abastecimiento (Supply Chain Management o SCM) consiste en optimizar los procesos de negocios en todas sus etapas, dentro y fuera de los límites de su empresa: desde los proveedores de sus proveedores, hasta los clientes de sus clientes. SCM usa conceptos de e-business y tecnologías de Internet para administrar más allá de su propia organización. Su empresa y las empresas de su cadena pueden compartir predicciones de ventas, administrar inventarios, planear los recursos, optimizar despachos y mejorar la productividad. Algunos de los procesos de una Cadena de Abastecimiento son: Adquisiciones, Administración de Inventario, Pronósticos, Almacenamiento y Logística.

Los sistemas de gestión de la cadena de suministro constituyen uno de los motores principales para la rápida y eficaz incorporación de la empresa a la economía digital.

La cadena de suministro, que incluye, en su concepción más amplia, desde el aprovisionamiento de materias primas hasta el servicio de atención al cliente, es, sin ninguna duda, uno de los procesos de negocio más intensivo en información, y por ello, puede beneficiarse muy eficazmente de las capacidades de la Red Internet. 

Aunque la gestión de la cadena de suministro no es un proceso necesariamente ligado a Internet, gracias a esta tecnología la empresa ha descubierto la posibilidad de ampliar sus sistemas de gestión más allá de sus propios límites, integrando en sus procesos de negocio a todos aquellos agentes que, directa o indirectamente, están implicados en su actividad.

Así, mediante extranets controladas por sistemas de autentificación y de autorización, la empresa puede ahora extender su ámbito de influencia desde la producción de la materia prima hasta el punto de distribución. Puede también coordinar y optimizar sus planes de abastecimiento, la gestión del inventario, la elaboración de previsiones, su gestión de almacenes, la logística, etc., con el colectivo de fabricantes, suministradores, distribuidores y clientes mediante redes globales compartidas y equipos de gestión interempresas unidos por sistemas bidireccionales de comunicación.

Otra posibilidad es extender a toda la organización la gestión de compras de materiales y servicios "e-procurement" mediante la creación de una central de compras soportada por la intranet corporativa, beneficiándose la empresa de una inmediata simplificación de procesos administrativos y de significativos ahorros de costes.

Anexo Nº 10

Método Cualitativo de Pronósticos Delphi

La idoneidad de este método se explica porque cuando la demanda no se ve limitada por la capacidad u otras políticas administrativas, el pronóstico de ésta será el mismo que el pronóstico de ventas. 

En el caso de los diseños de procesos, se necesitan los pronósticos para decidir el tipo de proceso y el grado de automatización que se va a utilizar. Por ejemplo, cuando hay un pronóstico bajo de las ventas en el futuro, esto podría indicar la necesidad de muy poca automatización y de que el proceso debe mantenerse lo más sencillo posible. Si se pronostica un volumen mayor se podría justificar una mayor automatización, así como un proceso más elaborado que incluyera un flujo de línea. Como las decisiones sobre el proceso tienen una naturaleza de largo plazo, es posible que requieran de un pronostico que anticipen varios años.

En resumen, existen distintos tipos de decisiones en operaciones, así como distintas necesidades de pronósticos racionadas, como se muestra en la tabla. La tabla indica además los tres tipos de métodos de pronostico que se utilizan: cualitativos, de serie de tiempo y causales.

En términos generales, los métodos de pronósticos cualitativos dependen del juicio gerencial; no utilizan modelos específicos. Por lo tanto, distintos individuos pueden utilizar el mismo método cualitativo y llegar a pronósticos ampliamente distintos. Los métodos cualitativos son útiles porque, cuando se carece de datos o cuando los datos del pasado no son confiables para predecir el futuro, la persona que toma las decisiones puede hacer uso de los mejores datos disponibles y de un enfoque cualitativo para elaborar un pronostico.

La tabla resume la relación entre los métodos y el uso que se dará a los pronósticos. Como puede notarse, cada método tiene ciertas aplicaciones para las que es particularmente apropiado.

	Uso de Pronósticos para las Decisiones en Operaciones
	Horizonte de Tiempo
	Exactitud Necesaria
	Número de Productos
	Nivel Gerencial
	Métodos de Pronósticos

	Diseño de procesos
	Largo
	Media
	1 o pocos
	Alto
	Cualitativos y causales

	Planeación de la capacidad de las instalaciones
	Largo
	Media
	1 o pocos
	Alto
	Cualitativos y causales

	Planeación agregada
	Mediano
	Alta
	Pocos
	Mediano
	Causales y series de tiempo

	Programación
	Corto
	La más alta
	Muchos
	Más bajo
	Series de tiempo

	Administración de inventarios
	Corto
	La más alta
	Muchos
	Más bajo
	Series de tiempo


Como ya se indicó, en los métodos cualitativos de pronostico utilizan el juicio de los gerentes, su experiencia, los datos relevantes y un modelo matemático implícito. Como el modelo es implícito, si dos gerentes distintos utilizan los métodos cualitativos, es frecuente que lleguen a pronósticos con variaciones importantes.

Algunas personas consideran que los pronósticos cualitativos sólo deben utilizarse como ultimo recurso, lo cual no es estrictamente correcto. Los pronósticos cualitativos deben utilizarse cuando los datos del pasado no resulten confiables como indicadores de las condiciones del futuro. Cuando ocurre lo anterior, los datos del pasado deben compensarse mediante un juicio antes de poder desarrollar un pronóstico. También debe utilizarse el pronostico cualitativo para la introducción de nuevos productos cuando no se dispone de una base de datos histórica. En este caso, se pueden utilizar los métodos cualitativos para desarrollar un pronostico por analogía o mediante el uso selectivo de los datos de la investigación de mercado. 

La tabla describe cuatro de los métodos cualitativos mas conocidos y algunas características de cada uno. Como puede observarse, los métodos cualitativos casi siempre se utilizan para pronósticos a mediano y largo plazo que involucren situaciones como diseño del proceso o capacidad de las instalaciones. En el caso de estas decisiones, los datos del pasado casi nunca están disponibles, o, cuando así es, pueden indicar un patrón poco estable.

Uno de los métodos cualitativos de pronósticos, el denominado método Delphi, se utiliza para obtener pronósticos utilizando un grupo de expertos o gerentes. Una de las características de este método es que todas las estimaciones del grupo se consideran en forma anónima. Esto tiende a eliminar la influencia de un cierto nivel de autoridad superior, así como el efecto de seguir la corriente, que es tan común cuando se utilizan grupos que se enfrentan cara a cara.

El método Delphi avanza a lo largo de una serie de rondas. En la primera, cada persona del grupo proporciona una respuesta escrita a las preguntas que se le hacen. Después se tabulan estas respuestas y se retroalimenta el grupo con ella, junto con estadísticas de medias, medianas, rango trimestral y desviación estándar. Después se pide a cada miembro del grupo que reconsidere sus respuestas anteriores y que responda de nuevo las preguntas. Las respuestas de la segunda ronda se vuelven a resumir y se retroalimentan al grupo para la tercera ronda y así sucesivamente, hasta que se logra un grado suficiente de acuerdo.

	
	
	
	Exactitud del Método
	
	

	Métodos Cualitativos
	Descripción del Método
	Usos
	A Corto Plazo
	A Mediano Plazo
	A Largo Plazo
	Identificación del Punto de Retorno
	Costo Relativo

	1. Delphi
	Pronóstico Desarrollado mediante un grupo de expertos que responden preguntas en rondas sucesivas. Las respuestas anónimas del grupo retroalimentan en cada ronda a todos los participantes. Se pueden utilizar entre 3 y 6 rondas para lograr un consenso.
	Pronósticos de ventas a largo plazo planeación de capacidad o instalaciones. Pronósticos tecnológicos para evaluar cuándo pueden presentarse los cambios tecnológicos. 
	Regular a muy buena
	Regular a muy buena
	Regular a muy buena
	Regular a muy buena
	Medio a alto

	2. Estudios de Mercado
	Grupos, cuestionarios, pruebas de mercado o estudios que se usan para obtener datos sobre las condiciones de mercado.
	Pronósticos de las ventas totales de la compañía, de grupos de productos importantes o de productos individuales.
	Muy buena
	Buena
	Regular
	Regular a buena
	Alto

	3. Analogía de los Ciclos de Vida
	Predicción basada en la fase de introducción, crecimiento y saturación de productos similares. Aprovecha la curva de crecimiento de las ventas en forma de S.
	Pronósticos de ventas a largo plazo para planeación de capacidad o instalaciones.
	Mala
	Regular a buena
	Regular a buena
	Mala a regular
	Medio

	4. Juicio Informado
	Pronóstico que puede hacer un grupo o individuo basándose en sus experiencias, intuición o hechos relacionados con la situación. No se usa un método riguroso
	Pronósticos de ventas totales y de productos individuales.
	Mala a regular
	Mala a regular
	Mala a regular
	Mala a regular
	Bajo


Anexo Nº 11

Detalles del Flujo de Caja

1. Ingresos

El cuadro mostrado es el correspondiente al flujo sin Proyecto.


2. Costos Fijos

3. Costos Variables


4. Reintegro a las Exportaciones


5. Capital de Trabajo


6. Costos del Proyecto


7. Depreciación Legal



7.1 Detalles Depreciaciones por Planta 

7.1.1. Planta Santiago 
7.1.2 Planta Arauco

En el caso de la Planta de Arauco se construyó con sistema Leasing por lo que el total a depreciar es de $1.938.660.720 a 178 meses.

El detalle de esta depreciación sería muy complicado de obtener y sin mayor valor para el análisis.


Anexo N° 12

1.1. Flujo de Caja





1.2. Variación al Flujo de Caja
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Trementina





Trementina de 





Sulfato (CST)





Trementina 





Gum





Trementina de 





Madera





Principales 





Derivados Industriales





Alfa Pineno





Principales Derivados 





Industriales





Aceite de Pino





Canfeno





Dipenteno





Pinane





3,7-Dimetil-





1,6-Octadieno





Pinanol





Linalool





Citrnalol





Geraniol





Beta Pineneo





Mirceno





Hidroxiy-





citronellal





Petróleo





Petróleo





Isobutileno





Isopropeno





Acetileno





Beta-





Methylhepteno





Alfa-





Methylhepteno





Alfa-





Dehydrolinalool





Beta-





Dehydrolinalool





Citral





Pseudo-Ion





Vitamina A





Vitamina E





Ionones





Citronellal





Menthol





“System Lock-In”


p.ej. Microsoft, Coca Cola





“Total Coustomer Solution”


p.ej. Amazon. com





“Best Product”


p.ej. Rolls-Royce
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PAGE  

_1054634998.bin

_1097521934.xls
Hoja1

				Area		Alfa Pineno		Beta Pineneo		Carene		Canfeno		Otros

				US & Canada		62%		24%		3.6%		-		10%

				USSR		64%		8%		28%		-		-

				China		95%		5%		-		-		-

				Scandinavia		63%		5%		32%		-		-

				Sudamérica		67%		33%		-		-		-

				Máxico & América Latina		88%		3%		4%		-		-

				Nueva Zelanda		42%		56%		-		-		-

				India		100%		-		-		-		-

				Europa del Sur		72%		28%		-		-		-

				Chile		32%		48%		-		0.77%		19.23%





Hoja2

		





Hoja3

		






