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INTRODUCCION

El presente estudio se llevd a cabo en una empresa dedicada a la fabricacion
de cajas para medicamentos, cuya operacion ha estado enfocada en la
produccion mas que en la calidad.

El objetivo general de este proyecto es disefar e implementar un modelo de
planeacion estratégica incluyendo el ciclo de inteligencia dentro de la
metodologia Hoshin Kanri (HK), que logre que los objetivos individuales de
cada departamento se unifiquen para entregar a tiempo y con calidad.



METODOLOGIA

 ETAPAS DEL SISTEMA DE PLANEACION HOSHIN KANRI
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« METODOLOGIA DEL CICLO DE INTELIGENCIA

. Proceso de planeacion

. Identificacion y seleccidon de fuentes de informacion.

. Recopilacion de informacion.

. Procesamiento de datos

. Divulgacion de resultados.

. Toma de decisiones.

1
2
3
4
5. Analisis.
6
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. Evaluacion del desempeno del programa.
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IMPLEMENTACION DEL MODELO DE
PLANEACION ESTRATEGICA

1. Establecer objetivo clave.

Ser una empresa altamente rentable, productiva y con alto grado
de compromiso con el cliente. El elemento particular del objetivo
clave hacia donde esta dirigida esta estrategia es: |la satisfaccion
del cliente.

2. Planear el ciclo de inteligencia.

Objetivo: Recaudar informacion acerca de los indices de
productividad actuales asi como las evaluaciones de |a satisfaccion
del cliente



OCTUBRE
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3. Seleccion, recopilacion y procesamiento de las fuentes de informacion.

* [ndices de productividad
Se determinaron dos tipos de indicadores para determinar la productividad actual:

Produccion real

Efectividad en cumplimiento = —
f P Produccion programada

Tomando el historico de un mes, tenemos la siguiente informacion:
La cantidad que se tenia programada para producir en ese mes fue de 2,001,000 piezas.

La cantidad producida en ese mes fue de 1,994,872 piezas.



1,994,872
2,001,000

Efectividad en cumplimiento =

Efectividad en cumplimiento = 0.99 = 99%

N° de entregas retrasadas

Retraso en la entrega = ,
g N° de entregas realizadas

Tomando el histérico de un mes, tenemos la siguiente informacion:
El nUmero de entregas realizadas en ese mes fue de 69.

El nUmero de entregas con retraso fue de 18.

18

Retraso en la entrega = 5

Retraso en la entrega = 0.26 = 26%



Indicadores de satisfaccion del cliente

Givisa SATISFACCION DEL CLIENTE
Cliente Fecha
GRADO DE SATISFACCION Valores
PESO ATRUBUTO . .
Deficiente (0) |Buena (2.5) |Excelente (5)| parciales
15% Repuesta ante cotizaciones
15% Atencion recibida
10% Informacién del producto
30% Entrega atiempo
30% Calidad del producto

Total 100%

Total general

INDICE DE SATISFACCION

Nombre y firma Evaluador:




A continuacion, se presenta la evaluacion general del grado de satisfaccion
de los clientes.

Evaluacion general de satisfaccion del cliente
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Psicofarma S.A. Alpharma S.A. Neolpharma Wermar S.A. Medifarma S.A. Tornel S.A. de Anahuan S.A.
de C.V. de C.V. S.A. de C.V. de C.V. de C.V. C.V. de C.V.




Se valida el instrumento con el coeficiente de fiabilidad Alfa de Cronbach en el cual se
evaluo la fiabilidad del instrumento elaborado, a continuacion, se muestra el analisis.

K: NUmero de items del instrumento: 5

Z{-‘ =1 §.2:Sumatoria de las varianzas de los items: 6.633 o =

K
K-1

S,? : Varianza total del instrumento: 15.051
a: Coeficiente de confiabilidad= 0.699

RANGO CONFIABILIDAD
0.53 a menos Confiabilidad nula
0.54a30.59 Confiabilidad baja
0.60a 0.65 Confiable
0.66a0.71 Muy confiable
0.72a0.99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta




e Efectividad en compromisos de calidad

Cantidad de productos devueltos

P taje devoluci =
oreenta)e GEvItIONeS = tantidad de productos despachados

Tomando el historico de un mes, tenemos la siguiente informacion:
El numero de entregas realizadas en ese mes fue de 69.

El niUmero de devoluciones fue de 19.

19

Porcentaje de devoluciones = 9

Porcentaje de devoluciones = 0.27 = 27%



4. Analisis de la informacion.

FORTALEZAS DEBILIDADES
- Personal calificado. - Mala comunicacion.
- Efectividad en el cumplimiento. - Falta de recurso humano.
- Proceso de produccion relativamente | - Falta de compromiso del personal.
sencillo. - Falta de planeacion.

OPORTUNIDADES AMENAZAS
- Presencia reducida en el mercado. - Crisis economica
- Carencia de cartera de clientes. - Escasez de material.
- Falta de infraestructura. - Variaciones en lo planificado.
- Incremento constante de costos.




RESULTADOS

5. Presentar resultados

Para presentar los resultados del ciclo de inteligencia se llevo a
cabo una reunién, donde estuvieron presentes el director de

operaciones, el jefe de produccion, y algunos miembros de control
de calidad.

6. Evaluar el ciclo de inteligencia.

Lo mas importante es recopilar informacion relacionada con Ia
calidad del producto, asi como datos basicos de los retrasos en las
entregas



7. Crear y desdoblar el plan de accién

Objetivo clave

Ser una empresa altamente rentable, productiva y con alto grado de compromiso
con el cliente.

Obijetivo titular Metas

Tener minimo el 90% de efectividad en

Mejorar el porcentaje de efectividad .
la entrega y en compromisos de

en la entrega y en compromisos de

calidad. calidad.
Estrategias para lograr el objetivo
Estrategia Metas

1. Disminuir el porcentaje de retrasos

. Crear m nelar
a. Crear dos turnos en el area de en la entrega de 26% a 10%.

Inspeccion Ocular.

b. Hacer visible la meta por turno. 2. Crear compromiso en el personal.

3. Reducir el porcentaje de

c. Asignar responsabilidades y devoluciones de 27% a 10%

actividades por persona.




8. Implementar el plan de accion.

NOVIEMBRE
SEM | SEM | SEM | SEM
ACTIVIDAD Responsable
1 2 3 4

Crear dos turnos en el area de 50
Inspeccion Ocular.
Dividir el trabajo por actividades y

_ Autor, JIO
asignarlas por persona.
Hacer visible la meta por turno. Autor, JIO




9. Seguimiento del plan de accion.

Evaluacion general de satisfaccion del
cliente

Evaluacion general de satisfaccion del
cliente
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Evaluacion general de satisfaccion del cliente Evaluacion general de satisfaccion del cliente
mes de septiembre. mes de noviembre.



Tomando el historico del mes de noviembre, tenemos la siguiente informacion:

El nUmero de entregas realizadas en ese mes fue de 65.

El nUmero de devoluciones fue de 8.

8
Porcentaje de devoluciones = oc

Porcentaje de devoluciones = 0.12 = 12%

El nUmero de entregas con retraso fue de 7.

7
Retraso en la entrega = oc

Retraso en la entrega = 0.10 = 10%



10. Acciones correctivas y mejora continua.

En él deben proponerse acciones adicionales para asegurar
qgue el objetivo clave de la organizacion se cumpla.

Requiere un periodo de tiempo de trabajo mas amplio, para
gue los responsables del plan tengan oportunidad de cumplir
con sus responsabilidades.

PLAN DE
ACCION




CONCLUSIONES

El modelo de planeacion estratégica propuesto en este caso
de investigacion cualitativa, resultdo ser una herramienta de

facil aplicacion.
En la implementacion de plan se observd mayor compromiso

por parte de los involucrados esto se reflejo logrando los
siguientes resultados:

 Disminucion en las devoluciones del mes, de tener 27% se
logré 12% de devoluciones.

* Aumento de la efectividad en |la entrega, de 74% a 90% de
efectividad.
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