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Número

Porcentaje Vtas.

Grandes

6

25.0

Medianos

25

40.0

Pequeños

120

35.0

Tabla 1: Distribución de Clientes

 EMBED Word.Picture.6  
[image: image3.wmf] 

 


Control 1

Tiempo:  2 horas

Sin consultas, sólo explicaciones

individuales del profesor de cátedra

Cada pregunta en hoja separada

Curso:

Sistemas de Información Administrativos
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La industria del plástico ofrece una gran cantidad de productos, lo que ha llevado a las empresas a optar por especializarse en algunos rubros tales como: envases (32%), industrial (20%). construcción (14%), minería (8%), etc. En Chile existen alrededor de 550 empresas elaboradoras de productos plásticos, las que ofrecen cerca dc 900 tipos diferentes de productos.

Este sector industrial ha tenido un fuerte desarrollo en los últimos años, en particular su tasa de crecimiento en 1997 correspondió a un 10% de ventas brutas con respecto a 1996. Sin embargo, y corno producto dc la crisis asiática, ha existido una baja de ventas en los últimos años, generando un gran stock dc productos. Las perspectivas son optimistas para los próximos años, con un crecimiento cercano al 3%.

La empresa en estudio es PLASTIC que presenta un tamaño medio en el sector industrial (factura aproximadamente (US$ 5.000.000 al año), no siendo líder en ninguno de sus productos. Los productos de esta empresa corresponden a juguetes. envases y piezas menores, los cuales corresponden a una pieza de plástico moldeado con un conjunto de accesorios (manillas, tapas, etc.). De acuerdo a su gerente general Luis Muñoz, la gran ventaja que posee la empresa es la relación con sus clientes, en particular su cartera de clientes se compone de la siguiente manera:


Los grandes clientes son bastante estables, y según su gerente general, han y seguirán siendo leales a la empresa. Los clientes pequeños, corresponden a clientes que detectan oportunidades dc mercado, como por ejemplo, excesos de stock, liquidaciones, etc, y su lealtad es considerada baja. Finalmente, los clientes medianos consideran el precio, calidad y tiempo de entrega como las variables fundamentales en su mecanismo de compra, y por lo tanto son bastante racionales en sus decisiones, de acuerdo al Sr. Muñoz.

La estrategia de la empresa ha sido definida como sigue: Aumentar el volumen de productos comercializados, dando una atención rápida y eficiente para la entrega de la más amplia gama de productos. Dentro de las alternativas que se tienen para lograr esto están: (a) mejoramiento de las operaciones internas, (b) mejoramiento de la gestión de compras, operaciones y atención a clientes, y (c) creación de un canal basado en Internet, ya sea para el B2B y B2C.

Sin embargo, el Sr. Muñoz ha reconocido que el actual impedimento para lograr tal estrategia corresponde a limitaciones del sistema de información utilizado, el cual no provee las funcionalidades de planificación y programación de la producción con capacidad, existen grandes diferencias entre el inventario real y lo que el sistema indica, y no posee interfaces hacia Internet.

Es por ello que se requiere formular y evaluar un proyecto que permita resolver los problemas anteriores.

Análisis de la Situación Actual

Desde un punto de vista metodológico la situación actual ha sido modelada como se muestra en la siguiente figura. En ella los rectángulos representan componentes funcionales del sistema de administración, los óvalos representan componentes del sistema de producción, los hexágonos representan entidades del medio ambiente, las flechas delgadas son flujos de información y las gruesas flujos físicos. Como se ve en el modelo, el foco principal ha sido considerado en la cadena productiva y las funciones de apoyo a dichas actividades. A continuación se describe muy simplemente el proceso de apoyo a la labor productiva.


Cuando un cliente acude a la empresa o llama solicitando algún producto, la función Administración Ventas y Facturación se encarga de preguntar a Administración Bodega Despacho si hay stock en la cantidad solicitada. Si es así, se vende y ésta última recibe la factura de Ventas y ordena a Bodega de Productos Terminados la entrega del producto al cliente. De lo contrario, se envía a Generación de Listado de Pedidos de productos una nota de pedido por la cantidad faltante.

En Generación de Listado de Pedidos de productos se encargan unas 6 veces al mes de generar un listado de Ordenes de Producción (O/P) para mantener los niveles de stock normales y satisfacer los déficit. Estas órdenes de producción llegan a Programación de la Producción, en donde en base a lo solicitado y las ventas promedio, se programa manualmente la producción.

En forma adicional, se envía una copia de las Ordenes de Producción a Administración de Materias Primas y Accesorios. El objetivo es que esta última determine, en base a lo solicitado en las O/P, las cantidades que se requerirán de accesorios y materias primas. Si no existen los accesorios disponibles, colocará Órdenes de Compra (O/C) a los proveedores. Además, se revisan periódicamente los stocks de materias primas, y se colocan Órdenes de Compra (O/C) a los proveedores en caso necesario.

En particular, uno de los graves problemas, de acuerdo al Sr. Muñoz, ha sido el gran número de productos en proceso de Ordenes de Producción (O/P) pendientes. Los promedios que se manejan corresponden a un 60% de cumplimiento de Ordenes de Producción (O/P), con un retraso promedio cercano a 3 semanas, es decir, las de Ordenes de Producción (O/P) se demoran 3 semanas, siendo que “técnicamente” deberían tomar un tiempo de 2 días.

El apoyo computacional al actual sistema de información de apoyo a la gestión de la empresa esta basado en computadores personales, con un servidor IBM PS/80, 2 PC en ventas, 2 en facturación, 6 en contabilidad, 1 en informática, 1 en gerencia y 2 en control de calidad. Se usa una red Novell y un ERP nacional para las PYME con 8 módulos instalados (control de inventario, facturación, proveedores, clientes y cobranzas, contabilidad, activo fijo, remuneraciones y control horario).

Preguntas

Se pide que responda las siguientes preguntas:

1. Indique el problema más importante en cada nivel de abstracción de los sistemas de la organización involucrados.

2. Proponga tres objetivos (uno de largo plazo, uno de mediano plazo y otro de corto plazo) para el sistema de administración.

3. Defina tres indicadores de medición del desempeño relativos a los objetivos del punto anterior.

4. Defina el medio ambiente y las restricciones del sistema de administración.

5. Defina un cambio al sistema de administración para mejorar la gestión e indique que y medidas de efectividad están relacionados.

6. Indique como la tecnología se puede transformar en una oportunidad en el sistema de administración rediseñado.
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