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PROLOGO

En la actualidad la situacion econdmica y social de los paises, demandan en
las empresas mayor competitividad con el fin de buscar su supervivencia y para
algunos privilegiados el crecimiento de |a participacién del mercado.

Dentro de la busqueda de nuevas formas de negocio o de trabajo interno es
importante tomar en cuenta la maquila en aquellos procesos que no son vitales

o importantes en la manufactura de los productos o servicios que la empresa
proporciona.

En el mundo de los negocios se vive al final del presente siglo una época de
negocios muy marcada por la competencia entre empresas lideres de
diferentes paises. En nuestro pais se han disminuido las acciones
proteccionistas y muy pronto estas desapareceran de la misma forma en que
se han abierto las puertas a las empresas extranjeras para que entren a
nuestro pais con sus productos y sus servicios. Para poder responder a esta
competencia abierta, en este trabajo de tesis se propone la maquila de
compresores herméticos para refrigeracion utilizados en el armado de unidades
condensadoras para cuartcs frios y de congelacion como opcion para
desincorporar este proceso de fabricacién por la maguila a un menor costo y
aprovechar asi las oportunidades de negocio que dia con dia marcan la
supervivencia de las empresas.

En esta tesis se contempla y analiza el impacto de incremento de negocio
mediante maquila asi como su efecto en productividad, calidad, y costo. De
esta forma confio en que esta tesis sirva de apoyo a otras tesis en el futuro y
permita a los lectores aprender de esta metodologia, pudiendo tomarla como
base en algunas empresas con un conflicto similar o equivalente.
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CAPITULO |

SINTESIS

El presente trabajo de tesis inicia con la perspectiva en una compariia de lograr
la supervivencia en un mundo cambiante y dinamico global.

Se toca brevemente los antecedentes de la maquila en la industria a nivel
mundial, el hecho de que muchas compaiias de presencia mundial basan gran

parte de su éxitoc en programas intensivos de maquila, que les ha permitido ser
mas competitivos en el mercado mundial.

De igual forma se presentan los antecedentes de la maquila que bajo ciertas
circunstancias puede darnos la oportunidad de aumentar la capacidad de
calidad, costo o productividad. Tomamos en cuenta la vital importancia de los
recursos tanto humanos como econdmicos en cuanto a términos de maquinaria
y herramientas pretendiendo con esto una competitividad que permita a la

compafia un crecimiento sano y consistente en un ambiente de mercado en
constante evolucion.

Habiendo visto lo anterior definimos los tipos de maquila y su necesano analisis

para tomar la decision de hacer o comprar, se revisan los beneficios esperados
asi como el analisis de riesgos.

Durante la revision de datos es necesaria |la participacion de personas de
diferentes areas de la comparia por lo que es necesaria la formacién de
equipos de trabajo multidisciplinarios enfocados a la tarea de buscar el mayor
beneficio para la empresa en los estudios y analisis de maquila recabando las
firmas autorizadas en los proyectos viables una vez efectuado el andlisis de la

cadena de valor y permaneceran trabajando en dicho proyecto hasta la
completa implementacion y éxito del mismo.

Este trabajo incluye una breve descripcion de la responsabilidad de la gerencia
de la compania, a través de los diferentes departamentos que la conforman asi
como su rol permanente de revision y evaluacion de los proyectos de maquila.

Buscando el éxito de nuestro proyecto hacemos énfasis en la revisién y buena
seleccion de proveedores, misma que debera incluirse en su evaluacién por
parte del departamento de Aseguramiento de Calidad que en caso de no ser de
nivel esperado, la compafiia contratante debera de apoyar al proveedor, con
programas de capacitacién, entrenamiento y soporte técnico necesarios para
un mejor manejo de la informacién y una mejor relacion de ganar — ganar.



El éxito de los proyectos de maquila dependera de asignar recursos humanos
necesarios para que desarrollen los proyectos de principio a fin hasta su total
implementacion y sostenimiento.

Por ultimo recomendamos contar con un buen contrato que proteja en forma
efectiva, equitativa y conveniente a ambos participantes en nuestro proyecto de
magquila de compresores herméticos para refrigeracion.

El caso practico que se presenta es |la maquila de compresores hermeticos,
para unidades condensadoras de cuartos frios y de congelacién, para la
empresa regiomontana con razén social Valtierra S.A. DE C.V.



CAPITULO 2

INTRODUCCION

2.1.-PROBLEMA A RESOLVER EN LA TESIS.

La empresa regiomontana que lleva como razén social Valtierra S.A. DE CV ;
se encuentra con un proyecto a mediano plazo de iniciar la maquila de
compresores hermeéticos, para unidades condensadoras de cuartos frios y de
congelacion, y lograr asi desincorporar este proceso de fabricacion por la
maquila a un menor costo, que le permita ser mas competitiva para el mercado
en el que participa, al considerar costo y calidad.

La maquila de compresores herméticos para refrigeracién es una herramienta
muy utilizada por muchas empresas mundiales lideres de aire acondicionado y
refrigeracion que hacen uso de ella para optimizar sus recursos e implementar

los retos de un mercado cambiante y altamente competitivo en costos, calidad
y precio final al cliente.

Las compaiias del ramo de acondicionamiento de aire y refrigeraciéon que
utilizan la maquila como herramienta deben administrar sus recursos y nivetar
sus fuerzas en cuatro direcciones: Primero, la gerencia debe maximizar los
retornos de los recursos internos mediante la concentracion de inversiones y
energia de 1o que hace mas eficientemente. Segundo, cuando se tienen bien
definidos los procesos principales del producto, esto representa una barrera
farmidable en contra de la competencia que pretenda competir con la compania
en eéstas areas y en cierta forma protege la participacion de mercado en contra
de ellos. Tercero, mediante la maquila de puede utilizar la inversion y talento de
la comparia maquiladora, de igual forma se obtiene ventaja de la capacidad
profesional especializada y su innovacién de sus procesos internos que de otra
manera seria imposible en cierto grado duplicarlos en la companiia que busca
la maquila como herramienta. Cuarto, en un mercado globalizado cambiante el
contar con contratos de maquila, estratégicamente ayuda a disminuir los
riesgos en general, acorta los tiempos ciclo, disminuye las inversiones y
aumenta nuestra capacidad de respuesta a las necesidades de sus clientes.
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2.2.-OBJETIVO DE LA TESIS.

El objetivo de esta tesis es; crear toda una informacién que permita
desincorporar el proceso de fabricacién de compresores herméticos para
refrigeracion a otras empresas que se encuentren en condiciones de
proporcionar este servicio a un menor costo, permitiéndole asi ser mas
competitiva para el mercado en el que se desarrolla.

2.3.-HIPOTESIS.

La accibn de maquilar compresores herméticos para refrigeracion nos
proporcionara un solo pedido anual con pronéstico y programa de entregas;
disminucion del capital de trabajo concerniente a materias primas, inventarios,
procesos, etc, mediante entregas justo a tiempo; aumenta la capacidad de
respuesta a las necesidades de nuestros clientes; disminuye los riesgos y los

tiempos de ciclo asi como las inversiones y aumenta substancialmente la
calidad del producto terminado.

2.4.-LIMITES DE ESTUDIO DE LA TESIS.

Este trabajo se limita al proyecto de maquila de compresores herméticos para
refrigeracion utilizados por la compaiia Valtierra S.A. de C.V. como proyecto
principal en la fabricacion de paquetes de unidades condensadoras, que
permita a la compania ser mas competitiva en un entorno de alta competencia
y mercado dinamico y asi llegar a los clientes con productos de calidad superior
a un precio atractivo y justo asi como un mejor servicio.

2.5.-JUSTIFICACION DEL TRABAJO DE TESIS.

En la actualidad; ante la apertura de los mercados en América del Norte,
algunos paises de América Central y la pronta apertura al mercado Europeo;
las empresas tienen la necesidad de ser mas competitivas en precio, calidad y
servicio para permanecer en el mercado y una de las tendencias que en su
mayoria buscan es la maquila de partes y piezas que les permita bajar sus
costos o por lo menos disminuir su inversién mediante contratos a mediano o
largo plazo, con compaiias que le presten dichos servicios.
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Mediante la maquila de piezas o partes, las empresas pueden concentrar sus
esfuerzos y recursos, en aquello que ella considera la razén de sus procesos y

asi llegar a ser mas competitiva e innovadora al manejar mejor sus costas
directos sin afectar la calidad.

Por otra parte, la compafia que recibe el contrato de maquila, tiene como
ventaja |la de trabajar para una compaiiia estable y de prestigio, que en cierta
forma cuenta con toda una organizacion de compras, ventas, mercadotecnia y
distribucion para atender a multiples clientes; puestc que ella misma no
requiere de toda esa infraestructura para su negocio por lo que se puede

manejar como una organizacion mas esbhelta, para prestar sus servicios en
forma til y eficiente.

En resumen, se trata de establecer una relacién de ganar - ganar entre ambas
compafias mediante un contrato que las protege en su relacién de negocios,
dando asi un aumento en utilidades y crecimiento futuro avante. Ejemplos de lo
anterior son compafiias de presencia mundial que se han beneficiado y
obtenido crecimiento por la implantacion de estos programas.

2.6.-METODOLOGIA PARA LA REALIZACION DE LA TESIS.

La metodologia para la realizaciéon de esta tesis consiste en el planteamiento
del problema, una revisiéon de la situaciéon actual de hacer ¢ comprar, como
formar equipos multidisciplinarios, los tipos de maquila. Llevando a efecto un
analisis de riesgos y beneficios describiendo la responsabilidad de Ia
administracion tomando como base las siguientes fuentes de informacién:
experiencia laboral

experiencia académica

internet

documentacion bibliografica

analisis de informacion

catalogos de productos

informacién empreésas involucradas

resultados del caso practico
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2.7.-REVISION BIBLIOGRAFICA

Existe poca bibliografia relacionada con el tema del presente trabajo, sin
embargo existe un boletin titulado Strategic Outsoursing editado por Sloan
Management cuyos autores son James Brian Quinn y Frederick Gilbert, dichos
autores tratan con mayor profundidad algunos temas mencionados en el
capitulo 4 asi como el articulo publicado con el nombre THE EXTENDED

ENTERPRISE editado por University College y cuyos autores son J. Browne, |.
Hunty J. Zhang



CAPITULO 3

ANTECEDENTES

La maquila entre compafias es algo cada vez mas frecuente en nuestro pais,
México, asi como en otros paises que permite a ambas reducir los costos y ser
mas competitivas, la compafiia que solicita la maquila en ocasiones recurre a
esto por falta de capacidad por una demanda extraordinaria en cierta época del
afo o bien por necesidad de abatir costos y ser mas competitivos.

En los afios 60's — 70°s fue cuando se empezd a manejar el concepto de
maquila en muchas grandes compaiiias de la industria automotriz, electrénica y
del vestido principalmente, en México aparece el programa de maquiladoras en
1965 sin embargo fue hasta los afos 80°s cuando tuvo su mayor impuiso. Se

ubicaron principalmente en la zona de la frontera entre México y los Estados
Unidos de América.

Las companias a lo fargo de su historia han pasado por procesos de
integracion vertical y desincorporacion de procesos o lineas de produccion,
ejemplos claros de |o anterior los tenemos en la industria automotriz donde la
funcion principal de la compafhia es ensamblar componentes manufacturados
por proveedores externos certificados, que son flexibles a los cambios incluso
cuando se trata de nuevos modelos o cambios repentinos en la demanda, sin
embargo la industria automotriz ha sabido detectar las necesidades de los
clientes y los ha apoyado con nuevos modelos mas eficientes, econémicos que
satisfacen diferentes niveles del mercado y por lo regular le efectia cada dos
afios en ocasiones con cambios menores y en otras con una linea o familia de
productos totalmente nuevos y redisefiados; a estos cambios los proveedores
tienen que reaccionar y surtir [0s huevos componentes en tiempo y costo.

Con lo anterior deseo hacer notar que la industria automotriz ha logrado
identificar sus procesos criticos dentro de su ramo como lo es una rapida
respuesta a los cambios del mercado; autos grandes de lujo, autos compactos,
nuevas regulaciones de eficiencia en consumo de combustible, lo cual ha
revolucionado los disefios en los Ultimos afios ante una creciente demanda con
clientes que han cambiado sus gustos y preferencias.

Las inversiones demandadas por todos estos cambios son cifras grandes que
la industria por si misma tendria pocas posibilidades de éxito, sin embargo la
participacion de los diferentes proveedores de componentes, las posibilidades
de éxito aumentan, como lo podemos percibir en la actualidad al ver los nuevos
modelos de los diferentes fabricantes de la industria automotriz.
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En la industria electronica, radio, television y equipos de sonido y
computadoras, los avances tecnoloégicos son alcanzados cada vez mas en
periodos de término mas cortos y los fabricantes tienen que ser cada vez mas
flexibles a los avances tecnoldgicos, esto o pueden lograr gracias al apoyo de
sus proveedores de maquila de componentes, hoy en dia el mercado de
computadoras y teléfonos celulares esta pasando por un auge de crecimiento
sostenido muy alto, la competencia es agresiva y los costos deben ser muy
competitivos para lograr su permanencia en el mercado.

En la industria del calzado deportivo NIKE, es una empresa que actualmente
manda maquilar el 100% de su produccién de calzado, lo cual le permite tener
una alta flexibilidad en produccion para atender su mercado.

Con la estrategia de maquila, NIKE es el lider en el mercado dedicado a sus
recursos internos y a otras actividades del negocio como mercadeo, ventas y
distribucion, lo que le ha significado un alto rendimiento en la inversion en los
uitimos 10 afos.

En las industrias, actualmente |a dificultad radica en identificar cuales procesos
son los que la compafiia requiere y desea maquilar y cuales son aquellos que
representan una ventaja competitiva que les brinde un mejor rendimiento, una
mayor flexibilidad y un menor costo que ante la globalizaciéon de los mercados
les asegura un crecimiento sano y sostenido; es decir, aquellos procesos que
representan el corazén del producto o productos con los que ellos buscan su
permanencia en el mercado.

La gerencia y la alta direcciéon deben enfocar sus esfuerzos en aquella area o
areas de la cadena de valor que represente satisfaccién para el cliente,
generalmenie es una o dos y raramente mayor que cinco; por lo general las
compahias generan mayor utilidad que sus competidores cuando se esfuerzan
en mejorar aquellas actividades que son importantes para sus clientes,
realizandolas en forma mas efectiva que sus competidores. En nuestros dias,
sin embargo, algunos maquiladores pueden lograr la especializacion en algun
elemento de la cadena de valor y encontrar el éxito y ser rentables sin tomar en
cuenta los demas elementos de la cadena de valor.

En nuestro caso practico, Valtierra S.A. de C.V. es una empresa fabricante de
unidades condensadoras y evaporadoras de refrigeracion para cuartos frios y
de congelacién, con capacidad limitada, con una muy alta estacionalidad a
través del aio, con una participaciéon de mercado altamente competitivo y con
fabricantes nacionales y extranjeros que ofrecen al cliente productos similares
a precios competentes por circunstancias de oferta y demanda en el mercado
mundial, por lo que la direccion de esta comparia ha decidido emprender el
estudio de maquilar los compresores herméticos para refrigeracién y liberar asi
esfuerzo humano en produccion y aplicarlo a la mercadotecnia obteniendo una
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apertura de mercado y logrando un ahorro adicional en costos sin comprometer
sus resultados financieros prometidos a la organizacion.

En el caso practico del Capitulo 9 es donde se analizara los resultados,
complicaciones y areas de oportunidad de la posibilidad de llevar a cabo la

maquila de compresores herméticos para nuestras unidades condensadoras de
refrigeracién y congelacién.
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CAPITULO 4

REFERENCIA TECNICA

La maquila es el uso de recursos externos para realizar actividades que
tradicionalmente se manejaban en la compafiia con recursos y material
propios. Las empresas subcontratan funciones importantes, mas no centrales.
La maquila involucra la reestructura de toda la compafiia en base a sus
funciones centrales. La maquila no es una actividad mas dentro de la empresa,
sino un proceso, no es una solucién a un problema especifico, es solo una
actividad para desincorporar actividades no primordiales que permita la mejor
competencia al utilizar la fuerza laboral en actividades como la mercadotecnia y
asi permitir la competencia y sobrevivencia de las empresas. El hecho que se
lleve a cabo la maquila no es garantia de éxito, uno debe aprender como
beneficiarse del proceso de maquila para obtener un beneficio de dicho
proceso. E| éxito o fracaso del proceso de magquila radica principalmente en
saber elegir bien a la compafia que proveera el servicio y realizar el convenio
de subcontratacion en forma adecuada. Para obtener mejores resultados es
necesario desarrollar al proveedor, hay que hacerlo, educarlo y entrenarlo de
acuerdo a nuestro lenguaje y formas de trabajar para evitar problemas de
comunicacion o interpretacién técnica de la informacion.

Lo ideal es establecer una relacién a largo plazo con el proveedor en una
situacién de ganar — ganar, similar a un contrato mercantil.

4.1.-DEFINICION DE TIPOS DE MAQUILA

La maquila en la Espafia medieval era el tributo que debian pagar los
pobladores de un dominio por el uso del molino seforial y 1o cual se realizaba

con una cantidad determinada de granos o aceite al molinero duefio de la
molienda.

En la actualidad el término de outsourcing es ampliamente conocido como el
equivalente de maquila y es el uso estratégico de los recursos externos para
realizar actividades que tradicionalmente se manejaban dentro de la empresa
con recursos propios y su mismo personal. Las empresas subcontratan
funciones importantes, mas no centrales, a fabricantes especializados y
eficientes de tal manera que las empresas se enfocan a las funciones centrales
y estratégicas.
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La maquila es un proceso, no €s una solucién a un problema especifico, el
simple hecho de iniciar una actividad de maquila no es garantia de éxito, sera
necesario hacer una evaluacidn exhaustiva y profunda de los posibles

proveedores de tal o cual servicio y buscar una relacion de mediano o largo
plazo.

Maquila de los sistemas de informacién. En la actualidad muchas empresas de
México y en el mundo subcontratan el servicio de sistemas, tanto en hardware
como en los programas de trabajo para agrupar la informaciéon e incluso al
personal para operar y hacer fluir la informacién a todos los departamentos de
la compaiiia, de esta forma los ejecutivos de tal o cual empresa Unicamente
solicitan la informacién y los datos que requieren para su toma de decision.

Este departamento lo conforman entre 10 a 15 personas en la compania y por
regular dedica su tiempo y esfuerzo a suministrar informacion a otros
departamentos de la compaiiia como manufactura, produccion, costos,
finanzas, ventas, mercadotecnia, ingenieria y recursos humanos. La empresa

puede contratar a una compania que le proporcione estos servicios e inclusive
tener un ahorro en costos.

Magquila de la seguridad. En tiempos recientes es comiin cbservar en tiendas
de autoservicio, bancos y empresas a personal de vigilancia y contfrol de
seguridad que no son empleados de dicho negocio sino que prestan sus
servicios en dicho lugar pero trabajan para otra compafia que presta este
servicio en realidad, en realidad lo que vemos €s una compaiiia que requiere
un servicio de seguridad y vigilancia y otra que proporciona dicho servicio a
estas tiendas de autoservicio, bancos y empresas mediante un contrato de
maquila.

Analizando el caso de un banco, su giro de negocio o actividad principal es
captar recursos monetarios y prestarlos a otras que lo soliciten con un margen
de utilidad, la seguridad, aunque importante para estas instituciones no es vital
y si les solicitaria personal adicional para capacitar, adiestrar y supervisar al
personal de vigilancia, no siendo el giro principal de su negocio, por otra parte
la compaiia que suministra el servicio, la vigilancia y la seguridad es su
principal razén de su negocio.

Maquila del mantenimiento y la limpieza. En nuestro pais, México, como en
otros paises es comin ver que existen compafias que ofrecen servicios de
limpieza y mantenimiento a otras compaiias para cumplir estas tareas simples
pero importantes que pueden presentar una buena o mala imagen de tal o cual
negocio y en un momento determinado aumentar o disminuir las ventas y por
ende las utilidades. Esta es otra forma de maquila entre compaiiias.

Magulia de [as nominas de los empleados. El departamento de némina de una
empresa, es una seccién del negocio que no es vital, es importante, pero se
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puede subcontratar e incluso en el caso de grupos de empresas pueden
maquilar con una compafia externa que les proporcione el servicio a todo el
grupo con el correspondiente ahorro de no tener el departamento propio.

Maquila de ventas, distribucién y mercadeo. Existen empresas que a pesar de
contar con un producto que cumple con las expectativas del consumidor no
tienen un buen departamento de ventas, distribucién y mercadeo por lo que
recurren a un contrato de maquila para que les realice estas actividades
mientras ellos contindan innovando o creando productos de calidad indiscutible
y creciendo en el mercado en que participan.

Maguila de publicidad, propaganda y difusién. La mayoria de las empresas
subcontratan sus programas de publicidad con companias especializadas que
les permiten optimizar recursos internos en aquellas actividades que le son
altamentes rentables, lo que se observa mediante estas negociaciones es un
contrato de maquila que cumple las expectativas de la compariia productora.

Magquila de piezas y componentes. Cuando una empresa tiene excedentes en
ventas y estas exceden su capacidad, una opcion valida que tiene es recurrir a
proveedores externos que le fabriquen piezas mediante un contrato de maquila
que cubra sus expeciativas de calidad y precio.

Lo mas importante en una compania es definir y cuantificar aquellas piezas que
no son importantes en sus procesos y subcontratar con otra compaiiia, en una
relacién de negocio de ganar — ganar de mediano a largo plazo como una
solucién mas prolongada, o en su caso, definitiva, que le permita crecer en el
mercado o por lo menos sobrevivir en los tiempos actuales de alta
competitividad y apertura de mercados.

4.2 -ANALISIS DE HACER O COMPRAR

La maquila de cualquier tipo que sea, requiere un estudio exhaustivo y a fondo
para determinar cuales son los costos internos que se tienen dentro de la
empresa, es decir, definir los rubros principales como material, mano de obra y
gastos de fabricacion en el caso de piezas y componentes, se deben elaborar
tablas comparativas que permitan visualizar la conveniencia de iniciar o no el
programa de maquila.

El lider encargado del estudio no debe pasar por alto conceptos como
eficiencia, paros de linea y otros costos ocultos que quiza no sean sencillos de
definir pero que existen en todas sus empresas y de las cuales no se tienen
registros claros con €l fin de presentar tablas comparativas amplias que
permitan a la alta gerencia 0o a la direccibn general tener un panorama
completo de los costos totales involucrados en el proceso de maquila de tal o
cual pieza o componente.
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En el caso de que la empresa dentro del proceso de maquila decida transferir,
como parte del contrato maquinaria, serd necesario incluir los costos de dicha
maquinaria o herramientas como parte del analisis en cuanto a su valor de

libros y su depreciacién historica, con el fin de tener un analisis completo que
facilite la decision.

En las tablas comparativas debemos tener comparaciones de nuestros costos
de por lo menos 2 potenciales proveedores de los servicios de maquila y con
un maximo de 5 que nos permitan una buena evaluacién y analisis.

Los proveedores deberan recibir la invitacién del concurso bajo las mismas
bases, con una misma base de informacion, con el fin de evitar discordancia de
datos. La informacién recabada en cotizaciones debe provenir del
departamento de compras y el lider del proyecto debe participar junto con el
departamento de compras para resolver todos los aspectos técnicos gque
pudieran surgir con el fin de disipar dudas. Otros departamentos como lo
veremos en el capitulo 5 también intervendran desde el inicio del proyecto.

4.3.-BENEFICIOS
Los beneficios mediante el proceso de maquila son los siguientes:

Se logra ser mas competitivo

Se logra ganar capacidad en procesos donde no se dispone
Reduce los costos de gperacion

Evita consumo de capital

Aumenta rendimiento de inversion

Reduce el riesgo financiero

Se gana flexibilidad

Se evitan pérdidas de tiempo y por ende dinero

Mediante los procesos de maquila se logra ser mas competitivo pues estos se
aplican como una solucién financiera en aquellos procesos que no son tan
vitales 0 medulares dentro del negocio. Es indiscutible que al tener una
organizacidn mas esbelta se puede incursionar en otras areas de negocio
donde no se tenian recursos humanos o econdémicos.

Estos negocios de maquila reducen los costos de operacién, incrementando la
eficiencia, calidad y la productividad al aumentar la flexibilidad. Por ofra parte
nos permite aumentar los rendimientos sobre la inversion, disminuyendo
nuestro capital necesario para nuestro crecimiento, teniendo por ende un riesgo
financiero menor.
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Un aspecto que debemos tomar en cuenta es que mediante este proceso de
maquila nos va a permitir concentrar nuestros esfuerzos en aquellas
actividades que nos permitan conservar una permanencia eén el mercado asi
como un crecimiento sano y prolongado.

4.4 -ANALISIS DE RIESGOS

El plan del proceso de maquila debe ser bien definido y acordado con el
proveedor con un contrato que reduzca los riesgos al minimo. Dentro de los

riesgos que preocupa a la alta gerencia y la direccion general de las companias
estan las siguientes:

e Peérdida de habilidades criticas en el personal o desarrollo de actividades
equivocadas
Pérdida de habilidades del equipo gerencial
Pérdida de control sobre el proveedor

La pérdida de habilidades criticas en el personal o desarrollo de
actividades equivocadas se presenta cuando hemos hecho una mala
seleccion de un proveedor que decide, al poco tiempo después de iniciado
negocios con nosotros, no hacerio mas, y nosotros ya no contamos con el
personal calificado que venia haciendo esas operaciones con nosotros, es
entonces cuando nos enfrentamos al problema de volver a entrenar personal y
calificarlo para dichas operaciones con un mayor incremento en costo y una
insatisfaccion en nuestros clientes.

La pérdida de habilidades del equipo gerencial consiste en que al estar
trabajando en equipo por lo regular surgen soluciones a problemas en forma
natural; al entrar en el proceso de maquila algunos de estos puestos ya no son
necesarios y por lo tanto se pierde esta capacidad de respuesta, sin embargo
esto puede eliminarse si se trabaja estrechamente con el proveedor formando

equipos multifuncionales que puedan mantener o mejorar la capacidad de
respuesta. :

Es demasiado importante negociar con el proveedor que nombre a personal
calificado disponible para la compariia que contrata la maquila y que sea parte

del equipo de implementacion y en estas etapas posteriores que eviten riesgos
durante el proceso.
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La pérdida de control sobre el proveedor se manifiesta cuando las
prioridades del proveedor no son exactamente iguales a las del comprador de
la compaiiia que lo contratd, es importante que la compaiia cuente con el
apoyo de la gerencia para llamar la atencion del proveedor al inicio de los
problemas y si el caso lo amerita la alta direcciéon debera intervenir también
tratando de encontrar la solucidn mas acertada lo antes posible y tratando de
que nadie resulte perjudicado.

Otros posibles riesgos involucrados en el proceso y que deben conocerse con
anticipacion con el fin de evitarlos son el control de los precios convenidos, nos
importa que el proveedor tenga utilidad pues si pierde dinero no hay progreso
en nuestro proceso, el control del proceso del proveedor puede liegar a
representar una amenaza en nuestro proceso y los problemas que nuestro
proveedor pudiera llegar a tener con huelgas, mantenimiento de maquinaria o

herramientas pueden llegar a ser mermas que nos blogueen el éxito de nuestro
proceso.

4.5 -FORMACION DE EQUIPOS MULTIDISCIPLINARIOS

Como una actividad importante dentro de nuestro proceso de maquila es la
formacién de un equipo multidisciplinario en el que participen dentro del
proceso representantes de los diferentes departamentos de la empresa como
Ingenieria, Produccién, Materiales, Calidad, Ventas y Finanzas; todos deberan
tener un nivel adecuado dentro de los departamentos, de ser posible nivel de
jefatura o superior. El lider del proyecto debera ser parte de este equipo y sera
el responsable de llevar juntas periédicas con el propésito de revisar el
proyecto, evaluar avances y marcar prioridades. Dentro de las funciones que
cada miembro del equipo cubra estaran las relacionadas con su departamento,
y su aportaciéon y experiencia es muy valiosa para el proyecto.

El éxito del proceso de maquila depende en alto grado del apoyo que la alta
direccién proporcione al equipo de trabajo en cuanto a su revision periédica del
mismo y direccion hacia la consecucion del mismo.

Los miembros que participen en un equipo multidisciplinario deben preparar
toda la informacién necesaria para entregar a los proveedores potenciales que
concursaran un contrato determinado, sobre alguna pieza especifica o familia
de piezas dependiendo del caso.

Con lo anterior deseo sefalar que un miembro del Departamento de Ingenieria
del Producto que participa en el equipo debera proporcionar toda la informacion
correspondiente como dibujos de piezas, especificaciones de material y
requerimientos de ingenieria especificos que apliquen a determinada pieza o
ensamble seg(n sea el caso. Una vez efectuado el contrato con determinado
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proveedor, debera hacer los cambios correspondientes a los listados de
materiales en el sistema de informacién que se maneje al cambiar tal o cual
pieza del ensamble o parte fabricada al ensamble ¢ parte comprada. De igual
forma debera mantener informado a los otros departamentos involucrados
respecto a estos cambios.

En el caso del Departamento de Manufactura su funcion es proporcionar al
equipo y proveedores seleccionados las hojas de ruta, especificaciones de
manufactura y en el caso que la compaiia proporcione maquinaria Yy
herramienta, como troqueles o moldes, un listado con la condicién de los
mismos, listados de refacciones, especificaciones de instalacién, manuales de
operacién, tiempos ciclo, nimero de operarios requeridos, etc.

Una vez seleccionado el proveedor, dar mantenimiento a los listados de partes
de fabrica a piezas de compra y los ajustes correspondientes a los tiempos
estandar de las maquinas cuyas piezas eran de fabrica y ahora seran piezas de
compra.

La persona que participa en el equipo del Departamento de Control de Calidad
debera proporcionar toda la informacion de la pieza desde el punto de vista de
Calidad, proporcionar los estandares de Calidad que la pieza o ensamble debe
cumplir, proporcionar muestras autorizadas a los proveedores que concursaran
asi como hacer una evaluacion de los mismos para invitar a concurso
tnicamente a aquellos proveedores que cumplan con dicho nivel.

El miembro del equipo del Departamento de Finanzas debera proporcionar toda
la informacién financiera necesaria y participar activamente en el equipo
suministrando los costos de las piezas o ensambles que seran sujetos a
maquilar, una vez aprobado algin proyecto especifico hacer los cambios en el
estandar de ser necesario y monitorear |los costos del proyecto de las piezas
asi como vigilar y elaborar l0s reportes respectivos segln sea el caso. En el
caso que la compafiia que contrata venda su maquinaria, este miembro del
equipo debera proparcionar los valores en libros y fijar un precio de venta de
dichos activos y hacer los ajustes en lo que respecta a la depreciacion como
parte de los gastos de manufactura.

La persona del Departamento de Produccién, como parte del equipo, es
importante su participacion pues es el que posee la experiencia y puede
aportar informacion valiosa que permita al proveedor no cometer errores y que
la transicién del cambio sea mas tranquila y sin sorpresas pues la intencién de
estos proyectos es que ambas compaiiias resulten con beneficio mutuo, ganar
— ganar.

Es muy importante que estos equipos multidisciplinarios reciban un
entrenamiento completo respecto a estos tipos de proyectos y se les
proporcionen estrategias directivas globales por parte de la alta administracion
con proyectos especificos, con metas, fechas e incentivos bien definidos para
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que puedan cumplir con dichos objetivos en tiempo, forma, calidad y costo. A la
larga el rumbo de la comparia estd en el actuar de dichos elementos del
equipo sin olvidar que el éxito dependera del apoyo y soporte que se Ies brinde,
lo ideal seria que empezaran con un proyecto sencillo en un inicio que les
permita completarlo rapido y disfrutar el éxito del primer proyecto para
posteriormente ir avanzando en proyectos de mayor importancia y relevancia.

4.6.-FIRMAS AUTORIZADAS

Cualquier proyecto de maquila debera contar con la aprobacién de un Comité
Ejecutivo que analiza y evalua la viabilidad de dicho proyecto evaluando los
riesgos y autorizando o no dicho proyecto.

El Comité Ejecutivo esta formado por los ejecutivos de mas alto nivel en la
compaiiia y los cuales se enumeran a continuacion:

Presidente y Director General
Director de Manufactura
Director de Finanzas

Director de Ingenieria
Gerente de Calidad

Gerente de Proyectos

Cuando un proyecto es autorizado para su implementacién, sera necesario
elaborar un contrato que proteja a ambas compaiiias y protocolizar el mismo
ante notario publico, contando con la firma del presidente de la compania que

contrata asi como el de la compafiia contratante y la de los apoderados legales
de dicha compaiiia.

Lo anterior dara inicio a las actividades correspondientes de puesta en marcha
de acuerdo al programa detallado del proyecto en el cual deben participar todos
los miembros del equipo de ambas compaifias que permita la transicién de la
produccién sin interrupciones y con beneficio inmediato para ambas

compainias, en esta nueva relacién de negocio de acuerdo a lo estipulado en el
contrato.

4.7 -ANALISIS DE LA CADENA VALOR

En la blisqueda por ser mas competitivos, las empresas tienen la opcién de
asociarse, mediante contratos de maquila de piezas o sub-ensambles con otras
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companias cuyo giro de negocio sea precisamente el de maquilar a clientes
diversas piezas, siendo estos mas competitivos en sus costos de las piezas o
sub-ensambles que los costos de la compaiiia que contrata. Lo anterior resulta
de ser una organizacion mas pequefa y enfocada a un proceso especifico que
puede ser maquila de piezas de lamina, cobre plastico, cables eléctricos y
hasta partes o equipos especificos de un producto total, sus procesos de

fabricacién por lo tanto son mas simples y los recursos asignados estan
enfocados a dichos procesos.

En el caso que nos ocupa la figura 1 se muestra la cadena de valor desde la
perspectiva del cliente, donde dentro del valor de la manufactura tenemos la

disyuntiva de hacer o comprar las piezas para fabricar el producto para
nuestros clientes.

¢HACER O COMPRAR?

LA CADENA DEL VALOR
) = A 'd
LOGIS- INVESTI- DISENO INGENIE- 7 ) PRODUC-
TICA GACION PROCESO- RIA ALMACEN CION
PRODUCT PLANTA L
'q ™\ e \ ' l
DISTRI- PUBLICI- INV. DE CONTROL
BUCION < VENTAS CIDAD MERCADO MERCADO CALIDAD
\ J \_ S
(" l ™) - )
GARAN-
TIAS —»{ SERVICIO
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Figura 1

En el analisis de valor; es muy importante en manufactura analizar desde el
punto de vista del cliente final, que tan relevante es el producir internamente tal
o cual pieza, para el caso de decidir maquilar esas piezas, concentrar recursos
en aquellos procesos a fabricar aquellos componentes o elementos que
verdaderamente agregan valor a nuestro producto para el cliente o que
representa una ventaja competitiva que nos permitira incrementar nuestras
ventas y aumentar nuestra participacion en el mercado.

En el analisis de hacer o comprar se deben incluir todos los costos, hablando
de los costos de hacer una pieza es necesario incluir no solo material, mano de
obra y gastos de fabricacion, sino ademas aquellos costos que conforman el
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costo de calidad como son los costos de inspeccion, evaluacién, falla interna y
garantia cuando aplique, asi como también los costos por llevar inventario,
comparado con los costos de comprar como son el valor de la pieza o

ensamble y evaluar que es lo mas conveniente para la compania, respecto a
esa pieza o0 ensamble.

4.8.-VENTAJA COMPETITIVA CONTRA VULNERABILIDAD ESTRATEGICA

Al analizar los mercados de maquila de las compaiias que la llevan a efecto
encontramos que no son totalmente confiables y eficientes sino por el contrario
estos proveedores son imperfectos e involucran riesgos tanto para el
maquilador como para la compafia que contrata la maquila, estos riesgos son
el precio, la calidad y el tiempo; ademdas de los costos de transaccion, tales
como: el evaluar, contratar y recontratar segun sea el caso.

Para mantener bajo control estas dificultades, la Gerencia Administrativa
debera contestar tres preguntas que son clave dentro de la actividad de
magquila y estas son:

Primero: cual es el potencial de obtener una ventaja competitiva de entrar en el
proyecto de maquila tomando en consideracion los costos de transaccion.
Segundo: cuél es la vulnerabilidad potencial que pudiera presentarse si el
proyecto de maquila fracasa y no se atiende |a demanda del mercado.

Tercera: qué se puede hacer para evitar la vulnerabilidad para prevenir
cambios bruscos en la demanda que brinden a |la compaiiia mayor flexibilidad.

En la figura 2 se representan en una matriz los elementos de potencial ventaja
competitiva contra el grado de vulnerabilidad estratégica.

ALTA | [CONTROL

POTENCIAL

ESTRATEGICO
(PRODUCCION
INTERNA)
e REQUIERE
<> CONTROL DEL
=1= MERCADO
b (PROVEEDOR)
ws
>0 CONTROL
< BAJO A
(MAQUILAR)

GRADO DE VULNERABILIDAD ESTRATEGICA

Figura 2
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Los dos extremos de la figura 2 son relativamente sencillos de analizar pues
cuando el potencial de la ventaja competitiva y el grado de vulnerabilidad es
alto, la compania requiere mantener el control sobre estos procesos vy
generalmente la decision es de fabricar internamente estos procesos ¢ piezas.
Por el contrario cuando el proceso es bajo en ventaja competitiva o grado de
vulnerabilidad estratégica requiere bajo control, por lo tanto, es algo que
podemos salir a maquilar externamente mediante un contrato.
|

Las compaiias que requieren maquila deberan seleccionar en un principio
procesos sencillos que les permitan ganar experiencia y conforme se requiera
dicha experiencia podran incluir ¢ entrar en otros procesos mas complicados.

La clave esfratégica entre maquilar o mantener los procesos productivos dentro
de la compafia resulta de mantener la ventaja competitiva al tener costos
internos menores a los obtenidos en el interior, entonces dichos procesos
deberan permanecer dentro de la compania. Sin embargo muchas companias
permanecen cerradas a la opcidn de la maquila porque piensan que nadie
podra competir con ellos en costo, error que frecuentemente cometen y que les
impide crecer en un mercado cada vez mas competitivo.

Cuando existen muchos proveedores de maquila en un mercado maduro, el
mandar maquilar es una tarea relativamente sencilla, sin embargo, si no existen
muchos proveedores de maquila esto se convierte en una tarea complicada por
lo que es mejor mantener los procesos en forma interna.

En ocasiones el manejo de informacién y la capacidad de interpretacion del
proveedor de maquila se vuelve vulnerable por no contar con los procesadores

mas actualizados que la comparfia contratante maneja volviéndose un
problema de comunicacion entre ambas entidades.

4.9-FLEXIBILIDAD CONTRA CONTROL

En la toma de decisiones de hacer o comprar, la Alta Direccion y el Comité
Ejecutivo de la compafia, tienen un rango amplio de opiniones de control

acerca del hacer contra el comprar, como lo muestra la figura 3, presentada y
detallada a continuacion.

Observese lo involucrado en cada caso.
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RANGO DE OPCIONES DE MAQUI

VS
HACER [¢ » COMPRAR
‘{ceso\‘ LARGO
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CONTROLADO | | soNTROLADO PLAZO
Figura 3

La decision de hacer puede tener dos opciones; hacerlo con un proceso interno
0 en sociedad con alguien, mas manteniendo el control o sin tener control
alguno sobre |la sociedad, contratar a un proveedor a corto plazo o establecer
un contrato de largo plazo.

En la figura 4 se muestra las relaciones contractuales respecto a la necesidad

de fiexibilidad y el control necesario respectivo. Basicamente es una constante
negociacion entre flexibilidad y control.

RELACION CONTRACTUAL DE MAQUILA

ALTA CONTRATO MAQUILA

CORTO PLAZO

CONTRATO MAQUILA LARGO
PLAZO

MAQUILA SIMPLE

NECESIDAD
DE
FLEXIBILIDAD

MAQUILA PARCIAL

FABRICACION
BAJA PARCIAL

ICOBERTURA DE MAQUILA

Figura 4
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Uno de los principales propésitos de la maquila es encontrar uno o varios
proveedores que tomen ciertos riesgos de inversién y los asuman aun y cuando
la demanda varie; aun y que para optimizar los costos la compaiiia contratante
trate de mantener la capacidad constante ante las fluctuaciones del mercado.

A pesar de |lo cambiante del mercado muchas compafnias estan saliendo a
maquilar externamente logrando una mayor flexibilidad en su manufactura y
obteniendo costos atractivos que les permitan ser competitivos.
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CAPITULO 5

RESPONSABILIDAD DE LA ADMINISTRACION

La alta gerencia que forma el Comité Ejecutivo asi como la Presidencia de la
Compainiia son los que llevan la responsabilidad de asignar recursos materiales
y humanos para llevar a efecto los proyectos de maquila. Entre los recursos
materiales esta el de proporcionar una sala de juntas donde se retina el equipo
multifuncional a realizar sus reuniones de revisién o actualizacion de proyectos;
debera seleccionar los recursos de entrenamiento necesarios para preparar al
equipo en la tarea encomendada, ademas debera nombrar al lider y
coordinador para cada proyecto especifico asi como determinar la meta en
tiempo y costo que se busca lograr para cada proyecto en particular.

Es responsabilidad del comité ejecutivo y la Direccidn General revisar
periodicamente los proyectos con el fin de verificar avances, dar directriz o

asignar mayores recursos cuando el proyecto asignado es estratégico y tiene
un impacto directo sobre los resultados de la compafiia.

Una vez aprobado el proyecto es el Director General el que junto con el
apoderado legal de ia empresa contratante deberan formalizar el contrato de
maquila con las personas de nivel similar de la contraparte.

El equipo multifuncional seguira formado con el apoyo del Comité Ejecutivo
hasta la total implementacion del proyecto de maquila y se hayan resuelto
todos los problemas que pudieran presentarse durante las etapas iniciales del
proyecto. Una vez estandarizado el proyecto y en manos del departamento de
materiales se puede considerar terminado el proyecto, y se podran ser
asignados ofro u otros proyectos especificos.

A continuacién se dard una vista general a los diferentes departamentos y
funciones involucrados en los proyectos de maquila de las compaiiias.

5.1.-INGENIERIA

El departamento de ingenieria participa en l0$ proyectos de maquila y es
responsable de cumplir con las siguientes actividades:
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v Suministrar los listados de materiales, dibujos y especificaciones que la
pieza o ensamble debe cumplir.

v Las herramientas nuevas o modificaciones deberan ser probadas en la
maquina apropiada y el departamento de ingenieria en conjunto con el
proveedor deberan emitir un reporte de aceptacion, informando a todos los
departamentos involucrados.

v' Materiales nuevos deberan ser probados en |a herramienta o molde
correspondiente en la maquina apropiada y al igual que en el punto anterior
se debera emitir un reporte de aceptacion informando los resultados a todos
los involucrados.

v Cualquier modificacién o desviacion en el uso del material especificado
debera ser aprobado por el comité de cambios en el producto de la
compaiiia que contrata los servicios de maquila.

¥ Es responsable de 1a base de datos de los listados de materiales y de hacer
los cambios correspondientes cuando se presenten los cambios de fabrica a
maquila, es decir, piezas que para determinadas unidades eran de

fabricaciéon y mediante el contrato de maquila pasan a ser piezas de
compra.

v' Participa activamente en la evaluacion de proveedores de maquila durante
su evaluacién y se mantiene en contacto con sus proveedores autorizados

para asegurar que utilicen la informacién mas actualizada en |la fabricacion
de piezas.

v Es el responsable de autorizar las primeras piezas asegurandose de que
cumplan con todas las especificaciones y no representen riesgos criticos o
mayores en la funcionalidad de las mismas de las unidades o productos.

v Es el que tiene la responsabilidad y autoridad para aprobar cualquier
modificacién en el disefio de las unidades.

v" Es el responsable de tener procedimientos documentados para controlar y

verificar el disefio del producto fabricado por la compania maquiladora de
piezas.

5.2 -FINANZAS

El departamento de finanzas lleva un papel importante en el proceso de
magquila y tiene las siguientes responsabilidades:
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v Es el responsable de proporcionar todos los costos involucrados en el
proceso de fabricacién interna de las piezas ¢ ensambles que se van a
maquilar externamente.

v Es el responsable de mantener actualizado el costo estandar de los
productos fabricados por la compaiia y elaborar un reporie de
discrepancias encontradas debido a los proyectos de maquita.

v' Sera responsabilidad de finanzas custodiar los contratos de maquila y
establecer en los mismos las condiciones de pago, asi como el tipo de
moneda a utilizar, sean doélares americanos o moneda nacional segun
corresponda.

v El departamento de finanzas sera responsable de llevar los resultados de
los proyectos de maquila y emitir un reporte de los mismos a la Direccién
General y al Comité Ejecutivo.

v" Cuando el proyecto de maquila incluye por parte de la compariia contratante
la venta de activos, maquinaria, herramienta y técnica; el departamento de
finanzas sera el responsable primero en fijar el precio de venta y segundo
hacer los ajustes necesarios en |la cuenta de depreciacion para recibir el

beneficio de |a reduccion en los gastos de manufactura aplicados al
producto.

v Es el responsable de generar los pagos a los proveedores con los que se
tengan contratos de maquila de acuerdo a las condiciones establecidas en

los contratos de maquila con estos mismos proveedores establecidos
anteriormente y segun sea el caso.

5.3.-MATERIALES

El departamento de materiales tiene como principal responsabilidad el traer los
materiales de los productos a fabricar a tiempo, en la cantidad y calidad
correcta asi como al costo establecido en el estdndar, o menor, pero dentro de
los proyectos de maquila. Es responsable de lo siguiente:

v Es responsable de proporcionar el equipo multidisciplinario con la
informaciéon de volumen de piezas requerido en base al pronéstico anual y

este a su vez en base a su estudio de pronosticos semanal, mensual y
anual.
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Es responsable de participar en Jas negociaciones contractuales junto con el
departamento de finanzas y elabora las cldusulas de contrato de acuerdo a
las politicas de la compaiiia.

Es responsable de participar entrenando al proveedor de maquila en
técnicas modernas de justo a tiempo y kanban con el fin de optimizar
inventario y capital de trabajo.

Es el responsable de elaborar 6rdenes de compra en base al contrato de
maquila y las necesidades de la compafia basados en los programas de
produccion.

Es responsable de comunicar al proveedor los cambios en la demanda con
la debida anticipacién para que el proveedor haga sus ajustes y no sufra un
inventario acumulado por una mala comunicacion.

5.4.-CALIDAD

El departamento de calidad juega un rol muy importante en los proyectos de la
maquila porque todos los materiales deben continuar con su aprobacién para
su utilizacion, ya que los proveedores deberan cumplir con los estandares
establecidos de calidad por la empresa contratante de maquila. Dentro de los
proyectos de maquila, el departamentc de calidad tiene las siguientes
responsabilidades:

v

Es responsable, junto con el departamento de materiales, de evaluar a los
proveedores potenciales de maquila para que tengan el nivel minimo de
calidad aceptado por las politicas de la compafiia contratante de la maquila.

Es responsable de emitir un reporte mensual de la calidad suministrada por
el proveedor de maquila en partes por milldn (PPM). Debera mantener una
estrecha comunicacion con el proveedor en caso de problemas de rechazo.

Es responsable de visitar periédicamente al proveedor de maquila y revisar
los procesos junto con el proveedor y aclarar cualquier duda que pudiera
presentarse y resolverla, cualquier desviacion debera reportarla y aportar
alternativas de solucién.

Es responsable que la informacién utilizada por el proveedor sea la mas
actualizada con el fin de evitar la fabricacién de piezas equivocadas por
informacién incorrecta.

Es responsable de que el proveedor utilice solamente materiales
especificados en las piezas de maquile.
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v En conjunto con el proveedor es responsable de concluir estudios de

capacidad de procesos con el fin de asegurarse que Unicamente piezas
buenas lleguen a la compaiiia.

v Es responsable de recolectar piezas en la fabrica del proveedor y debera
llevarlas al laboratorio de control de calidad, donde se le aplicaran pruebas
destructivas y no destructivas que permitan asegurar que se estan
cumpliendo con las especificaciones de manufactura asi como los
requerimientos de ingenieria correspondientes.

v Es responsable de revisar todas las piezas que el proveedor tenga
almacenadas listas para el embarque y no se encuentren piezas

rechazadas entre las mismas o estén mal estibadas o acomodadas
indebidamente.

v Es responsable de entregar piezas autorizadas que precisen los estandares
de calidad y los criterios con que las piezas seran inspeccionadas al

recibirlas en la compaifiia por el departamento de recibo de materiales o
almacen.

v" Es responsable de auditar que el equipo de medicién utilizado por el
proveedor sea certificado frecuentemente de acuerdo a un programa
sistematizado de verificacién.

5.5.-REINGENIERIA

Cuando una compaiia decide buscar la maquila de piezas, subesnambles o
ensambles completos de algunas de sus maquinas que ensambla, distribuye y
comercializa, forzosamente se ve involucrada en una reingenieria de procesos.

En una reingenieria, considerada como una funcién, intervienen todos los
departamentos de una compaifiia, ya que al entrar en un proyecto de magquila,
maquinaria que se utilizaba para fabricar 1as piezas no se requiere y ademas
habra que encontrarle un destino g la misma o se negocia con el proveedor
para que la adquiera, se vende o se remata al mejor postor, lo peor del caso
seria no hacer nada con la misma y seguir reportando una depreciacion de un
activo que no utiliza, seria un grave error y un desperdicio que no nos ayudaria
en lo mas minimo en el cumplimiento de los principales objetivos de nuestro

proyectc que es el ser mas competitivos en el mercado donde nos
desenvolvemos.

Por otro lado el personal que operaba dichas maquinas también sufrira una
reingenieria y el departamento de recursos humanos, en conjunto con el



34

departamento de produccién, deberan encontrar una solucién para dicho
personal; 0 se reubica en otros departamentos de produccién o se les da
entrenamiento y capacitacién para cubrir futuras plazas por abandono por otros
operarios que normalmente se presentan en todas las compafiias, 10 que se
conoce como rotacién natural o definitivamente se les rescinde el contrato por
no encontrar la opcién mas apropiada en estos casos.

Otro departamento que interviene es el departamento de ingenieria de
manufactura y su principal razén para su intervencién es debido a los
movimientos de maquinaria, al efectuarlos se debera llevar a efecto una nueva
distribucién de la maquinaria restante que no intervino en el proyecto.

Por otro lado viene la nueva asignacion de tareas al personal de produccion al
recibir ahora piezas de compra que anteriormente eran fabricadas
internamente. Ademas también debera hacer cambios a los tiempos estandar
de las unidades que al tener tiempos con piezas fabricadas ahora estas pasan
a ser de compra, esos tiempos deberan ser menores en consecuencia.

El departamento de ingenieria de producto debera hacer las modificaciones
correspondientes a los listados de partes de las unidades contempladas como

fabricadas y ahora compradas, todos los cambios deberan ser documentados y
controladas.

Al igual que ingenieria de producto, el departamento de costos debera efectuar
los cambios correspondientes en el estandar de las unidades involucradas en

el proyecto, tanto en su contenido de mano de obra, materiales y gastos de
manufactura.

El departamento de calidad total también debera modificar sus procedimientos
de auditoria e inspeccién de su plan de control de calidad y que contemple los
cambios efectuados en el proceso y documentar y controlar dichos cambios.

El departamento de compras y materiales también modificara sus
procedimientos ya que anteriormente compraba materia prima que produccién
transformaba en piezas; ahora compra piezas terminadas y por tanto, debera
modificar sus politicas de cémo adquirir las mismas.

5.6.-REVISION Y EVALUACION

La compaiiia que contrata la maquila de piezas debe realizar mediciones
diarias respecto a los aspectos importantes del negocio estipulados en el

contrato y que estos deben incluir parametros de materiales, calidad y
productividad.
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Con la informacién proporcionada por la compania al maquilador por parte del
departamento de materiales que incluye un pronéstico anual, una orden de
compra en blanco que identifica las piezas que el proveedor debe fabricar, que
defina una secuencia en un periodo congelado y un programa de entregas
diario, semanal, quincenal o mensual en la que el proveedor empezara a
fabricar y hara las entregas de acuerdo a lo especificado.

El departamento de materiales debera mantener un control estricto de las

piezas recibidas y emitira un reporte del cumplimiento del proveedor con
respecto a lo estipulado y acordado.

El departamento de control de calidad hara una inspeccion exhaustiva sobre
todo en las primeras Hegadas de materiales del proveedor y generara un
reporte respecto al comportamiento del proveedor respecto en el area de recibo
de materiales. De igual forma monitoreara el comportamiento de las piezas del
proveedor en las diferentes areas de la fabrica asi como en las lineas de
ensamble y en el area de auditorias. En caso de encontrar algun defecto o
discrepancia, elaborara un reporte inmediatamente, informando al

departamento de produccion y de igual forma a materiales y por supuesto al
proveedor.

Por otra parte el departamento de calidad total mantendra los resultados del
proveedor y generara un reporte mensual dirigido al equipo que implementé el

proyecio con copias para el departamento de materiales, costos y el
proveedor.

Si durante la evaluacion del proveedor se encuentra que tiene un nivel de
calidad menor al requerido por la compafia, debera existir un compromiso por
parte del proveedor mediante un programa de mejora, elevar dicho nivel de
calidad, a un nivel aceptable con acciones concretas y fechas especificas para
alcanzario. Todo lo anterior también requiere un monitoreo frecuente de
avances que permitiran visualizar el comportamiento del proveedor en ese

compromiso, el departamento de calidad debera emitir un reporte de los
resultados encontrados.

El equipo multifuncional debera emitir un reporte a través del lider del proyecto,
dirigido a la direccidon de manufactura, con copia para la direccién general y el
comité de la comparia donde incluya los resultados en base mensual del

proveedor de maquila en las principales variables como costo, calidad y
produccién ¢ eficiencia en las entregas.

En todos los reportes deberan ser estandarizados y deberan contener la
informacién precisa con metas claras de lo que la compafia espera del
proveedor y que deberan ser discutidas, comentadas y aprobadas por el
proveedor con el fin de que el proveedor conozca lo que va a realizar y a ser
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verificado y por lo tanto debe preocuparse por buscar cero defectos, esto
debera ser su objetivo principal.

En el caso de encontrar problemas de calidad o cualquier ofro tipo, el equipo
multifuncional debera citar al proveedor y mediante el procedimienio de los

ocho pasos en conjunto encontrar la o las situaciones que provocan los
problemas.

1. - Definir el objetivo

2. - |dentificar el problema

3. - Establecer un objetivo de mejora

4. - Determinar la (s) causa (s) raiz

5. - Desarroliar acciones correctivas

6. - Ejecutar acciones correctivas

7. - \Verificar efectividad de acciones correctivas
8. - Estandarizar las acciones

En caso de ser necesario en la investigacion de las causas raiz, el
departamento de Manufactura de la compaiiia participara con el proveedor en
la busqueda de la causa raiz del problema y una vez encontrada auxiliara al
proveedor en la implemantacién de la solucién hasta estandarizar las acciones

y haber erradicado el problema, siempre teniendo en mente que existe una
relacion ganar-ganar.
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CAPITULO 6

SELECCION DE PROVEEDORES

6.1 PRINCIPIOS DE SELECCION

Dentro de los principales factores de seleccion de proveedores debera tomarse
en cuenta los factores de solvencia econémica, su fundacion no menos de 5
afos en el negocio, su solvencia moral, su capacidad de negocio instalada asi
como sus planes de expansion si los tuviera, sus referencias comerciales con
bancos, clientes y proveedores, el equipo de implementacién debera tomar en
cuenta todo lo anterior e investigar su fundamento y veracidad de la
informacion ya que no solo estara en juego el negocio del proveedor en si, sino
el propio negocio nuestro asi que, deberan ser muy cautelosos en su trabajo de
seleccion al aplicar estos principios, pues lo que nos interesa €s una relacion
de negocio de ganar - ganar a mediano y largo plazo.

Otro principio de seleccion es el aspecto de la calidad, el equipo de
implementacion debera tomar muy formalmente este principio pues es de
relevante importancia que los proveedores tengan un sistema de calidad de
preferencia certificado por alguna agencia pues esto dara la confianza de que
es un sistema maduro y probado que, cuando nuestra relacién de negocio nos
maquilen piezas estas seran verificadas en sus caracteristicas de acuerdo a
estandares, dentro de dicho sistema de calidad certificada, con lo cual se
tendran cantidades muy pequenas de piezas rechazadas y/o mal procesadas
disminuyendo de esta forma las mermas de desperdicio, que de alguna u otra
forma impacten nuestro costo y/o nuestro margen de operacién y finaimente
nuestras utilidades.

Un principio mas a tomar en cuenta en la seleccién de proveedores por parte
del equipo es que el proveedor deberéa contar con procesos de mejora continua
ya sea de control de calidad total, control estadistico de procesos,
mantenimiento preventivo total, justo a tiempo, circulos de calidad o alguno
similar que nos asegure que cuando tengan problemas estos podran ser
discutidos y resueltos en forma profesional y un lenguaje técnico coman, sin
rodeos y directo a la causa raiz sin mayores complicaciones o contratiempos.

El proveedor a seleccionar debera contar con sistemas agiles y actuales de
comunicacion tales como teléfonos, fax y computadoras para manejo de
informacién, en ambas vias de la relacién cliente proveedor siempre es mejor

que sobren medios de comunicacion y no que estos recursos sean escasos o
que no se tengan.
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En la actualidad, en el mundo de los negocios, la comunicacion y los medios
con que se cuenten son de vital importancia para el éxito de los mismoes.

Por qltimo es importante el principio de la experiencia que el proveedor tenga
en maquila de componentes similares a los que nuestra empresa desea a dar a
maquilar pues seria un error dar a maquilar compresores herméticos a un
negocio cuyo giro es diferente al antes citado o de otros tipos que no
correspondan a lo nuestro, ya que la curva de aprendizaje seria muy
prolongada con lo cual nuestro programa sufrifia un retraso y nos
encontrariamos con mas problemas gue soluciones, siempre es mas deseable
encontrar gente con experiencia en situaciones similares que aporte ideas de
solucién y no conflictos que hagan crecer los problemas.

El equipo de implementacion debera tomar en cuenta todos los principios antes
mencionados con el fin de hacer una buena seleccion de proveedores que

garanticen un buen resultado a la compafiia y que los programas de maquila
sean exitosos.

6.2 -EVALUACION DE PROVEEDORES

Dentro de la evaluacion de proveedores es necesario que el departamento de
calidad audite a los proveedores (ver anexo 1) , para ver si dicho proveedor
cuenta con un nivel adecuado de calidad en su empresa, todos aquellos
proveedores que presten interés pero en la actualidad no tengan un nivel
aceptable deberan ser invitados a presentar un programa de mejora en sus
sistemas y poner una fecha para una revision posterior, asi como futuras
licitaciones de concurso o programas parciales de demanda extraordinaria que
él o los proveedores actuales no puedan satisfacer.

Ademas de la informacién de calidad debera revisarse toda la informacion
complementaria solicitada por el comité  como: el aspecto financiero, su
relaciébn con bancos, clientes, proveedores, el aspecto de capacidad -
produccion, sus procesos de mejora continua, sus facilidades de comunicacién,
la experiencia en negocios similares con otros clientes.

Una vez analizados todos los aspectos anteriores, de aqui deberan salir los
candidatos a proveedor de VALTIERRA S.A. DE C.V. o la compafiia que tenga
programas de magquila similares.

Ya definidos los proveedores estos deben ser invitados a una reunibn de
trabajo en donde todos reciban una presentaciéon formal por uno de los
miembros del equipo que les explicara brevemente los objetivos que se
persiguen, asi como cuales son las fechas en las que se pretenden recibir las
cotizaciones y la fecha en que la compafiia emitira un comunicado con la
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decision de quién sera el proveedor seleccionado reservandose el derecho de
los criterios utilizados para su fallo.

Antes de terminar la reunién todos recibiran un paguete con el listado de las
piezas a cotizar, los dibujos correspondientes, las especificaciones del material
y los requerimientos de ingenieria que apliquen en dichos compresores
herméticos, por Ultimo se les agradecera su presencia y se dejara abierta la via
de comunicacion para resolver cualquier duda que pudiera surgir respecto a la
informacién proporcionada.

Cuando se han recibido cotizaciones del proyecto de maquila de los diferentes
proveedores invitados y seleccionados a concursar, el lider del proyecto
elaborara una tabla comparativa con |os costos de VALTIERRASA.DEC.V. y
los de los potenciales proveedores, una vez elaborada dicha tabla ésta serd
presentada en reunidn especial con los demas miembros del equipo de
implementacién del proyecto y seleccionar al mas viable para llevarse el
contrato una vez que sea aprobado por el comité ejecutivo de la compaiia,
sera hasta entonces que se procederd a comunicarse con el proveedor y se
elaborara el contrato para su revisiéon y aprobacion por ambas partes y asi
convenir a los directivos de ambas compaiiias.

6.3.-ENTRENAMIENTO Y CAPACITACION

Una vez seleccionado el proveedor y firmado el contrato de maquila de
compresores herméticos y debidamente notariado con plena validez legal, la
compaiia contratante en conjunto con el proveedor deberan elaborar un
programa de implementacion del proyecto que incluya un programa de
capacitacion y entrenamiento basico y avanzado con los temas que ambas
compafiias juzguen convenientes y necesarios para el éxito del proyecto y que
incluyan temas como: justo a tiempo, kanban, control estadistico del proceso,
cambio rapido de herramientas, mantenimiento productivo total, informacién
técnica de la compaiia contratante y algun otro que los lideres piensen incluir

como instructores internos o externos que motiven al personal a realizar bien
su trabajo.

Por otra parte el programa de implementaciéon debera contemplar una rampa
de despegue del proyecto que cubra la curva de aprendizaje y que evite paros
de linea en la compania contratante durante éste periodo, hasta que el
proveedor logre alcanzar los niveles de produccion diario convenidos de
acuerdo a los volimenes negociados segun contrato. Cualquier contratiempo

gue se llegase a presentar debera ser comunicado de inmediato con el fin de
evitar fallas de produccion.
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6.4.-MANEJO DE INFORMACION

Toda la informacién de necesidades de compresores herméticos para los
siguientes tres afios debera ser proporcionada a los proveedores durante el
concurso y la cual debera contener las cantidades y tipos requeridos con el fin
de cumplir con una visidn a futuro de las necesidades y lograr asi que los

proveedores puedan programar la produccién y su crecimiento econémico (ver
anexo 2).

Sin embargo una vez firmado el contrato con el proveedor, se le debera
proporcionar a “VALTIERRA S.A DE C.V.” junto con el contrato todas las
copias de los dibujos, especificaciones y requerimientos de ingenieria de los
compresores herméticos y rotativos con el fin de preparar el ensamble a las
unidades de condensacién para cuartos frios y de congelacién. La relevancia
de estos dibujos, especificaciones y requerimientos de ingenieria obliga a la
compania maquiladora a mantener un control sobre la misma a través del
departamento de informaciones técnicas y se compromete a que cualquier
cambio que pudiera generar en dicha informaciéon debera, a través del
departamentoc de compras, informar a “VALTIERRA S.A. DE CV”~
reemplazando el proveedor la informacién anterior por la nueva con dicha fecha
de cambio y su préxima fecha de implementacion la cual no sera menor a fres
meses y previa autorizacién de la compania confratante. El proveedor esta
obligado a mantener control sobre la informacién que la compania contratante

le proporciond durante la vigencia del contrato y podra solicitar copia sobre |a
misma cuando sea necesario.

Toda informacion debera manejarse a través del departamento de compras que
sera su contacto oficial a menos que llegase a presentarse un problema técnico
o de calidad donde el representante de compras solicite apoyo de otros
departamentos como calidad, mantenimiento, manufactura, para lo cual estos
departamentos asignaran una persona segin sea el caso. La informacidn
referente a volimenes de compra anual, mensual, semanal y diaria debera
proporcionarla al proveedor el departamento de compras, de igual forma sera

entregada al proveedor la informaciéon de calidad recibida y los reporte de
accion correctiva si es que los hubiera.

6.5.- SOPORTE TECNICO

Bajo el principio de relacion de negocio de ganar — ganar, la compafia
cantratante debe tener muy presente que si el proveedor de maquila de piezas
gana, ella también gana, para lo cual debera apoyar al proveedor con todo el
soporte técnico necesario a fin de que éste tenga minimos sobre todo durante
el periodo de curva de aprendizaje, dicho apoyo y soporte técnico pude ser
interno o externo, todo el conocimiento adquirido a través de los afios en los
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procesos, con las herramientas, con la maquinaria y con los proveedores
debera de ser proporcionada al proveedor con el fin de evitar contratiempos.

En ocasiones proveedores de materias primas cuentas con instructores
capacitados para dar seminarios referentes a sus productos, caracteristicas y
aspectos técnicos de los mismos que pueden ser de mucho provecho para el
proveedor de maquila, el que su personal lo reciba y se familiarice con dichos
conocimientos le evitaran cometer errores costos para ambas partes y que
pueden evitarse con un buen apoyo por parte de la compafiia contratante, si
dicha compariia ha logrado una buena relacién con los proveedores pude en un

momento dado, influir para que también le proporcione al proveedor de maquila
dichos cursos y seminarios.

Por otra parte, dentro de la compafiia contratante, en ocasiones existe talento
suficiente en los departamentos de manufactura y mantenimiento que en dado
momento ellos mismos podrian elaborar e impartir al personal de la compania
maquiladora cursos que pueden incluir historiales de falla de maquinaria asi
como un listado de refacciones criticas que el maquilador debera tener en
extstencia, con el fin de evitar paros prolongados por falta de las mismas.
Hablando de la herramienta proporcionada por la compania contratante, esta
deberd ser entregada en condiciones optimas de operacion y acompafadas
con un historial de mantenimiento de las fallas mas comunes asi como de un
listado de las refacciones tipicas que el proveedor debera mantener en su
almacén de herramientas con el fin de mantener las mismas en 6ptimas

condiciones y tener minimos contratiempos o paros de produccidén durante su
operacion y uso.
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CAPITULO 7

CONTRATOS Y NEGOCIACIONES

7.1.- CONTRATOS

Los contratos son documentos regulados por un Cédigo Civil y que formalizan
las diferentes operaciones y transacciones entre individuos, instituciones
privadas o gubernamentales y entre compaiiias.

El contrato es uno de los documentos mediante los cuales se pueden deslindar
responsabilidades en un momento determinado. Al surgir alguna desavenencia
entre las partes de una negociacion, la autoridad competente se regira por lo
ahi estipulado y dara un veredicto que puede no ser en beneficio de alguna de
las partes involucradas.

Por lo tanto es importante aclarar desde el inicio del contrato las implicaciones
legales del mismo, lo que ocurre en la mayoria de fas empresas es que sus
contratos son revisados y aprobados comUnmente por su Departamento
Juridico, en el caso de que no exista dicho departamento dentro de la empresa
se contrataran los servicios de un licenciado que nos asesore y nos explique

las implicaciones que pudieran existir y el riesgo que estamos adquiriendo con
la firma del mismo.

Los contratos, como los veremos en el siguiente punto, son muy variados
seglin sea el tipo de transaccion de que se frate, en nuestra vida firmamos
consciente e inconscientemente contratos como el de adquirir una tarjeta de
crédito, al abrir una cuenta de cheques, al comprar un seguro de vida, un auto
a crédito o casa; en pocas palabras vivimos alrededor de contratos.
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7.2.- TIPOS DE CONTRATOS

Existen diferentes tipos de contratos clasificados y regulados por nuestro
cadigo civil y enfre ellos se encuentran los siguientes:

Contratos preparatorios Promesa de Contrato

Contratos Traslativos de Dominio Permuta

Compra - Venta
Donacién
Mutuo

Contratos de Use y Disfrute Arrendamiento

Subarrendamiento
Comodato

Contratos de Prestacion de Servicios Deposito

Mandato

Obras a Precio Alzado
Transporte

Hospedaje

Contratos de Finalizacion de un Asociacion
Fin Comun Sociedad

Aparceria Agricola
Aparceria de Ganado

Contratos Aleatorios Juego y Apuesta

Compra de Esperanza
Renta Vitalicia

Contratos Garantia Fianza
Prenda
Hipoteca

Contratos que previenen Transaccion

Controversia

Los contratos utilizados regularmente por las empresas son los de prestacion
de servicios y traslativos de dominio respectivamente. Existen documentos
preliminares a los contratos donde se toman los acuerdos y se documentan los

compromisos; estos documentos son conocidos como Carta de Intencién y
posteriormente forman parte del contrato.
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7.3.- NEGOCIACIONES

Una vez seleccionado el proveedor, el Departamento de materiales a través de
su representante de mas alto nivel, el Director de Abastecimientos o el Gerente
de Materiales debera negociar un contrato encaminado a establecer un trato
justo para ambas partes siempre con la filosofia de Ganar - Ganar.

En las negociaciones no solo el precio unitaric es lo mas importante, también
deberan tomarse acuerdos con respecto a las formas de pago; donde seran los
puntos de entrega de mercancia, al momento del salir del proveedor o en el
area de recibo del cliente contratante; o bien, si la mercancia es de
procedencia extranjera en gue puerto fronterizo terrestre, maritimo o aéreo si
este fuera el caso; el empaque o embalaje de las piezas, quién lo
proporcionara o si este ha sido incluido en el precio de la compra; cuando se
trate de contenedores reciclables se deberd especificar quién los
proporcionara. Cuando se trate de contenedores reciclables, cabe mencionar
que esta es la situacion mas favorable para ambas partes pues ahorra una
gran cantidad de dinero en el uso de estos contenedores, ya sean de plastico o
metalicos, pues al utilizar madera, carton o algun otro material desechable nos
resultaria en un costo mayor. El mejor trato es que ambas partes, contratante y
proveedor, inviertan un 50% cada uno y se responsabilicen en el buen uso y
manejo de los mismos con el fin de no incurrir en los costos excesivos
mencionados de material de empaque; una vez entregada la mercancia por
parte del proveedor y siendo esta recibida por la compariia compradora.

Otro punto a considerar en las negociaciones es la frecuencia de entregas y
bajo que esquema, definitivamente el caso ideal desde el punto de vista del
cliente, es tener las mismas justo a tiempo entregas diarias o dos veces al dia,
con esto lo que se logra es disminuir nuestro capital de trabajo y aumentar
nuestra rotacién de inventarios, siendo esto la situacién ideal, habra ocasiones
en que esto no sera posible por cuestion de fletes y distancias por lo que

debemos de negociar en estos embarques por contenedor completo, caja de
trailer, etc.

En otras situaciones se pueden llegar a presentar negociaciones con
proveedores que nos entreguen el material en punto de uso dentro de nuestras
instalaciones y los pagos seran de acuerdo al material utilizado diario o
semanalmente, esto representa para la compaiiia cero inventario todo el
tiempo puesto que es propiedad del proveedor.

Ademas de lo ya mencionado deberan negociarse los seguros de las
mercancias cuando estas se encuentren en transito, quien cubrira las primas
de los mismos o fianzas por incumplimiento en caso de que se contraten.

No debemos olvidar que buscamos una relacion de conveniencia para ambas

partes, ganar — ganar; entre mayor proteccion se contemple y se contrate
menores seran los riesgos de ocurrir un siniestro.
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La duracion del contrato es punto vital al negociar, este puede ser anual,
trianual o quingquenal, cabe mencionar que |0 mas recomendable es contemplar
un contrato de plazo medio de 3 a 5 anos con revisiones anuales.

7.4.- TIPOS DE NEGOCIACIONES

En la industria metal mecanica, los tipos de negociaciones pueden ser por

familias de piezas, por tipos de piezas o por capacidad instalada del potencia
proveedor.

Las negociaciones pueden ser de tipo de compra directa, por concurso y por
licitacion de obra o trabajo.

En ocasiones dada la importancia del monto de las negociaciones, éstas se
realizan con la intervencién de los mas altos directivos de la compania, tales
como Director de Finanzas o inclusive la Direccién General o Presidencia.

Las negociaciones no siempre se llevan a un feliz término durante la reunion,
normalmente tienden a efectuarse varias reuniones, hasta que se tomen todos
los acuerdos y se sientan las bases que formaran parte del contrato respectivo.

Las negociaciones de compra directa son aquellas en las cuales la compaiiia
contratante solicita un servicio o mercancia mediante una orden de compra, un
precio y plazo de entrega bajo condiciones previamente establecidas.

Las negociaciones por concurso son aquellas en las que se realiza una
invitacién para concursar las compras de un periodo de mercancias por la
compaiiia contratante fijandose un plazo determinado para la presentacion de
cotizaciones, dejando siempre una linea de comunicacion abierta entre

compaiia contratante y posibles proveedores para resolver dudas que
pudieran presentarse.

Las negociaciones por licitacion de obra o trabajo se rigen bajo las mismas
condiciones que las de concurso, pero dado el monto y la magnitud de la obra
se requiere que estas companias cuenten con un registro de proveedor donde
certifica, previa entrega de papeleria, que es una empresa legalmente
constituida y que cuenta con solvencia econémica para efectuar la obra en
cuestién, generalmente este tipo de negociaciones es muy utilizada por el
gobierno y sus dependencias, tanto federales como estatales.

Las negociaciones mas utilizadas por parte de la industria privada son las de
tipo de Compra Directa y por Concurso.
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CAPITULO 8

IMPLEMENTACION Y ADMINISTRACION

Una vez firmado el contrato debera desarrollarse un programa de
implementacion que detalle en forma clara las macro — actividades con el
proposito de informar a la Alta Gerencia de los avances del proyecto habiendo
en cada actividad un responsable de ejecutarla, normalmente son los mismos
miembros del Equipo de Implementacion (Equipo Multidisciplinario)
mencionado en el punto 4.5 del Capitulo 4. El lider del proyecto es el
encargado de desarrollar este programa, ademas de ampliarlo a micro -~
actividades que le permitan a la administracién del proyecto revisar el mismo
hasta su completa implementacién.

Este programa de implementaciéon debe ser compartido con el proveedor, pues
en algun punto del mismo cesan las actividades de fabricacion en la compaiiia

que contrata los servicios de maquila de piezas y empiezan a ser fabricadas
por el proveedor.

Este mismo programa debe ser ampliamente difundido en la organizacién de la
compafiia que contrata los servicios de maquila, pues algunos departamentos
que no participaron en el proyecto ahora lo tendran que hacer por los cambios
gue el mismo proyecto involucra. Estos departamentos son Costos, Recursos
Humanos, Produccion, Ingenieria de Manufactura. Cada uno de ellos tendra
actividades especificas que llevar a efecto, en su area respectiva.

Durante esta etapa de implementacion se debe trabajar en el proceso dia con
dia, muy importante es la comunicacién con el proveedor, esta debe ser
constante y trabajar conjuntamente durante la transicién, buscando siempre las
mejores opciones y altermativas a la solucion de conflictos que surjan, dado
que, desde la firma del contrato, los objetivos y las metas son los mismos.

Por otra parte, la administracién del proyecto es muy importante, por lo tanto es
necesario crear un sistema que nos permita monitorear y evaluar el desemperio
del proveedor, vigilando tres aspectos fundamentales como en cualquier
compafiia, como son; calidad, produccién y costo.

Estos parametros deben ser comprendidos en nuestro contrato y deberan ser
monitoreados a lo largo del proceso de implementacion y durante la curva de

aprendizaje del proveedor, posteriormente bastard un reporte mensual
informativo de resultados.
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Cualquier discrepancia que pudiera existir debera ser comunicada
inmediatamente con el fin de buscarle solucion y tomar las acciones correctivas

pertinentes para volver a tener bajo control cualquier departamento que pudiera
haber estado fuera de control.

En todo momento, cualquier cambio en el proceso por parte del proveedor
debera ser notificado a la compaiiia contratante por escrito al Departamento de
Materiales y con copia al Departamento de Control de Calidad.

En caso de presentarse cambios en el producto por solicitud del contratante o
del proveedor que afectan el costo, estos deberan ser compartidos a partes
iguales entre el proveedor y la compaiiia contratante.

Durante el procesc de implementacion es muy importante la comunicacién
entre la compaiiia contratante y el proveedor, es indispensable un sistema de
comunicacion confiable y efectivo entre ambas partes, para resolver planes de
produccion, pronésticos, sistemas de eniregas, cambios de ingenieria,
resultados de calidad y otros que pudieran presentarse en el proceso.

Una buena administracion del proyecto requiere frecuentes reportes de
desempefio del proceso, donde se muestran los resultados obtenidos con
respecto a un plan, si los resultados obtenidos no fueran los éptimos planeados
y el reporte de resultados debera incluir un plan de acciones correctivas e
inmediatas que nos permitan retomar el rumbo y lograr los resultados
esperados segun el compromiso, todos los departamentos involucrados y

comprometidos deberan cooperar y trabajar en conjunto con el proveedor para
lograr nuestro objetivo comun de ganar - ganar.
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CAPITULO 9

“CASO PRACTICO”

“ MAQUILA DE COMPRESORES HERMETICOS, PARA UNIDADES
CONDENSADORAS DE CUARTOS FRIOS Y CONGELACION, POR
VALTIERRA S.A.DEC.V., Y SU IMPACTO EN CALIDAD,
PRODUCCION Y COSTO ™.

El siguiente caso practico se lleva a cabo entre las empresas VALTIERRA S.A.
DE C.V.y la empresa ATLAS COPCO MEXICANA S.A. DE C.V. durante el
afio 2000 en el cual se dio la firma de contrato entre ambas empresas.

INTRODUCCION

En este caso se ejemplifican muchos de los tdpicos tratados en esta tesis en el
proceso de maquila de compresores herméticos para unidades condensadoras

para refrigeracion y congelacion entre dos empresas que entran en esta
relacion de negocios.

A continuacion se explica el proceso tal y como se dio en esta relaciéon de
negocios entre la compaiiia que contrato la maquila, VALTIERRA S.A.DE C.V,,
y la compania contratante, ATLAS COPCO S.A. DE C.V,, las implicaciones de

las negociaciones y los resultados obtenidos después de cuairo meses iniciado
el proceso.

COMPANIA CONTRATANTE

La compania VALTIERRA S.A. DE C.V. es una empresa ubicada en la Ciudad
de Monterrey N.L., México; cuyo giro hasta inicios del aio 2000 fue la
comercializacion de partes y equipos de refrigeracién y aire acondicionado,

anexando a partir de este ano, la fabricacion de unidades condensadoras para
refrigeracién y congelacion.

VALTIERRA S.A. DE C.V. mantuvo hasta principio del afio 2000 un total de 12
personas ocupadas, cambiando esto con la apertura de su planta de

ensamblaje de unidades condensadoras para refrigeraciéon y congelacion a un
total de 73.

La planta de ensamblaje de las unidades condensadoras para refrigeracion y
congelacion se encuentra ubicada en el municipio de San Nicolas de los Garza

N.L. iniciando el ensamblaje de unidades condensadoras desde 1 hasta 20
toneladas de refrigeracion.
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Esta companiia tiene planes de ventas para el ano 2000 de 5000 unidades
cohdensadoras esperando duplicar estas ventas para el afio 2001 al anexar
unidades condensadoras para cajas de transporte de camionetas, camiones y
trailers desde 1 hasta 6 toneladas de refrigeracién.

Actualmente tiene 8 proveedores bajo el programa de justo a tiempo de los
cuales 4 son locales.

Con respecto a la maguila de compresores herméticos para refrigeracion y
congelacion se logré concretar esta para todas las unidades producidas por la
compafiia, un segmento de los cuales es el que a continuacion se describe
referente a los pasos llevados a cabo en esta negociacion.

EL PROCESO DE MAQUILA DE COMPRESORES HERMETICOS EN
VALTIERRA S A.DEC.V.

Lo primero que se realizé fue la obtencién de informacién sobre los
compresores herméticos necesarios para las unidades de condensacién para
uso de cuartos de refrigeracién y congelacion, costos en el mercado y

dimensiones existentes asi como su sistema de compresion para el gas
refrigerante.

Una vez reunida la informacién se realizé una carta - invitaciébn para ser
entregada a los proveedores junto con los requerimintos anuales de
compresores herméticos reciprocantes y rotativos.

La reunién se llevd a cabo en las oficinas de ventas de VALTIERRA S.A. DE
C.V. en donde se mencionaron los objetivos de la misma asi como la fecha en
que se esperaba respuesta de los proveedores (14 dias).

Las compaiiias invitadas fueron ATLAS COPCO MEXICANA S.A. DE CV,,
DANFOSS COMPRESSORS S.A. DE C.V. Y MERCADO DE MAQUINARIA
INDUSTRIAL DE OCCIDENTE S A. DEC.V.
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INFORMACION DE COMPRESORES HERMETICOS

VOLUMEN ESTIMADO

0 PZ’S. PRECIO
3 TIPO DE 2000 2001 2002 MAYOREO
®w| COMPRESOR |BTU'S/ PROMEDIO
HR.
1 |RECIPROCANTE [12000 (350 450 500 150
2 |ROTATIVO 12000 350 400 160
3 [RECIPROCANTE |15000 |350 450 500 160
4 |ROTATIVO 15000 350 400 170
5 |RECIPROCANTE |18000 |450 550 600 180
6 |[ROTATIVO 18000 450 500 200
7 |RECIPROCANTE [21000 [450 550 600 200
8 |ROTATIVO 21000 450 500 210
9 |RECIPROCANTE |24000 [(410 510 560 210
10 |ROTATIVO 24000 410 460 380
11 |RECIPROCANTE (27000 |250 350 400 245
12 |ROTATIVO 27000 250 300 390
13 |RECIPROCANTE |[30000 |250 250 300 260
14 |ROTATIVO 30000 250 300 410
15 |RECIPROCANTE |33000 |250 250 300 260
16 |ROTATIVO 33000 250 300 420
17 | RECIPROCANTE |36000 |350 460 500 280
18 |ROTATIVO 36000 350 400 440
19 |RECIPROCANTE |42000 |200 200 250 340
20 |[ROTATIVO 42000 200 250 450
21 |RECIPROCANTE [48000 |220 220 250 360
22 |ROTATIVO 48000 220 250 480
23 |RECIPROCANTE |54000 |200 200 230 370
24 |ROTATIVO 54000 200 230 490
25 |RECIPROCANTE |60000 |380 380 450 380
26 |ROTATIVO 60000 380 400 520
27 |RECIPROCANTE |72000 |180 180 200 590
28 | ROTATIVO 72000 180 200 550
29 |RECIPROCANTE |84000 |90 90 100 700
30 | RECIPROCANTE [90000 |90 a0 100 980
31 |RECIPROCANTE |96000 |90 a0 100 1000
32 |RECIPROCANTE |108000|90 90 100 1050
33 |[RECIPROCANTE [120000]350 350 390 1100

Figura 5

Nota: Precios en Dolares
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Recibidas las cotizaciones se realizé la siguiente tabla comparativa llegando
por ultimo a redactar una carta recomendacion por parte del lider del proyecto
dirigida a la direccion de VALTIERRA S.A. DE C.V. con copias a Manufactura,
Finanzas y Materiales. En una reunién de revision de resultados mensuales el
comité ejecutivo de la compaiia analiz6 el proyecto y fue aprobado dando
como resultado un contrato con la empresa ATLAS COPCO MEXICANA S.A.
DE C.V. de acuerdo a los ahorros proyectados en la figura 6.

RESUMEN DE AHORROS EN MAQUILA DE COMPRESQORES HERMETICOS

ANO 2000
VOLUMEN COMPRA 5000 PZ'S

ANO 2001
10000 PZ'S

ANO 2002
10420 PZ'S

$ MAYOREO

1,847,350

3;497,650

3,962,700

$ ATLAS COPCO

1,367,039

2,448,355

2,773,890

AHORRO COMPRA

480,311

1,049,295

1,188,810

AHORRO INTERNO

192,000

420,000

475,000

TOTAL DE AHORRO

672,311

1,469,295

1,663,810

Nota:

Precios en Dolares
Figura 6

El contrato fue firmado el dia 3 de Marzo del 2000 con lo que la empresa
VALTIERRA S.A. DE C.V. inici6 una etapa de transformacion en la forma de
hacer negocios y a la fecha se tienen los siguientes ahorros obtenidos por
$x000¢ Déblares durante los primeros 6 meses después de firmado el contrato.

El efecto anterior a redituado a VALTIERRA SA. DE CV. en ahorros
adicionales por concepto de inventario, mejora de fiujo de efectivo y reduccién
de unidades de condensacion terminadas en inventario asi como todos los
costos propios que esto representa.

Aunado a lo anterior se obtiene un mayor control de calidad en el producto
terminado ya que se deja a la empresa ATLAS COPCO MEXICANA S.A. DE
C.V. como responsable de la calidad de los compresores herméticos, cosa en
que son expertos de disefio, desarrollo y fabricacion, y por parte de
VALTIERRA S.A. DE C.V. el resto del proceso de disefio, fabricacién y
ensamblaje de las unidades condensadoras para refrigeracién y congelacion.

En cuanto al area de produccién se deduce que se requiere un menor numero
de personal y un area de proceso menor asi como la comodidad de no
precindir de maquinaria y mano de obra especializada para la fabricacién de
compresores herméticos en toda su gama de capacidades requeridas por las
unidades condensadoras para refrigeracion y congelacion.

14940¢
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CAPITULO 10

CONCLUSIONES

Las mayorias de las comparfiias pueden substanciaimente considerar procesos
de magquila en aquellas operaciones de procesos que no sean fundamentales o
que sean totalmente especializados en los productos que ofrecen, invirtiendo

tiempo y dedicando recursos humanos a trabajar en dichos proyectos hasta su
total implementacion.

La industrializacién en México ha recibido un gran impetu con el desarrollo de
un patron industrializador orientado a la calidad, produccion y costos; que se

manifiesta con el crecimiento de las empresas maquiladoras y empresas que
buscan sus productos.

El poder de la maquila representa una considerable oportunidad para aquellos

quienes desean proveer a la industria con articulos a un menor costo y mayor
calidad.

La empresa regiomontana con razén social Valtierra S.A de C.V. opté por la
maquila de compresores herméticos con el fin de cbtener una combinacién de

mejar calidad, mayor produccion y bajo costo con un mayor aporte tecnolégico
e integracion competitiva en el mercado existente.

Siempre existen riesgos inherentes en los procesos de maquila, sin embargo
existen también riesgos y costos en los procesos internos de las compaiiias.
Cuando se planean y ejecutan los proyectos tomando en cuenta todos los
aspectos mencionados en este frabajo de tesis, definitivamente los riesgos
existiran y podran surgir complicaciones durante su implementacién, pero si se
corrigen a tiempo a través de acciones correctivas efectivas, sus efectos seran
mucho menores y las probabilidades de éxito son muy amplias.

Cuando se logran identificar los procesos fundamentales de nuestros productos
y servicios, asi como aquellos procesos que no son fundamentales y
trabajamos con intensidad sobre los mismos, mejoraremos ampliamente los
retornos de la inversion, disminuiremos los riesgos, mejoraremos nuestra
flexibilidad y daremos a nuestros clientes una mejor respuesta y servicio a sus
necesidades con un menor costo y una mayor calidad.
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CAPITULO 11

RECOMENDACIONES

Siempre es conveniente tener un analisis de hacer o comprar, esto nos dara
una perspectiva para tomar una decisiéon en el negocio.

Solo debera trabajarse en aquellos procesos que no son fundamentales

para nuestro producto o servicio 0 que representen gran dificultad para
nuestro proceso.

No se deben manejar mas de dos o tres proyectos a la vez pues los
recursos humanos necesarios pueden llegar a ser insuficientes.

Las organizaciones deben ser esbeltas y flexibles a los cambios bruscos
que los clientes o el mercado demanden.

Muy convenientemente es trabajar en un inicio proyectos que presenten
poca dificultad y aprender y estandarizar el método con ios mismos.

La negociacion del contrato es fundamental, tomando en cuenta la premisa
que buscamos una relacion de hegocio de ganar — ganar.

El contrato debe contemplar un periodo minimo de tres a cinco arfios con
revisiones anuales si es que esto es lo mas conveniente.

Durante el proceso de implementacién es indispensable la comunicacién
interna y externa.

La difusion de los prayectos de maquila es importante lievarlos a cabo
dentro de las compaiias, no es proposito de los proyectos despedir
personas, sino de ganar flexibilidad y crecer mas.
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» Debe existir un plan de implementacion de un proyecto con fechas y
responsables que se revisen periddicamente.

RECOMENDACIONES DE CARACTER GENERAL

» Siempre es conveniente mantener al equipo de implementacién integrado.
» Documentar los procesos de acuerdo a la nueva situacidn de la compaiiia.

= Procurar que las revisiones que se realicen al contrato participen los
integrantes del equipo de implementacion.

»  Mantener una comunicacién estrecha con la empresa que realiza la maquila
y resolver cualquier problema concerniente al proceso inmediatamente.
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FORMATO DE EVALUACION DE PROVEEDORES

GENERALES DEL PROVEEDOR

PROVEEDOR

CALLE
CiUDAD ESTADO PAIS
TELEFONO FAX CP.

PRODUCTOS MANUFACTURADOS

CONTRATO TRABAJO st [ wNo [ IviceEncia
AREA DE LA PLANTA CAPACIDAD DE PRODUCCION
TOTAL EMPLEADOS OBEROS EMPLEADOS :
GERENTES
CERTIFICADO POR OTRAS COMPARIAS ss 1 w~ [
POR QUIEN
INFORMACION Y SERVICIOS
NOMBRE PUESTO TEL.Y FAX

EVALUACION DEL PROCESQ DE PRODUCCION
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1.-RESPONSABILIDADES ADMINISTRATIVAS

1.1.-POLITICA DE CALIDAD

1.2.-SI1STEMA MEDICION C/OBJETIVOS CALIDAD
1.3.-ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DEFINIDA
1.4.-SOPORTE CALIDAD ATRAVEZ DE LA ORGANIZACION
1.5.-IMPLANTACION PLANES DE CALIDAD

1.6.-MEDICION DE SUS PLANES DE CALIDAD

2.-SISTEMA DED CALIDAD

2.1.-MANUAL DE CALIDAD

2.2 -PLANEACION DE CALIDAD

2.3.-SISTEMA MEDICION DE CALIDAD

2.4 -SISTEMA DE EVALUACION COSTOS P/FALLA

3.-CONTROL DE DISENO

3.1.-SISTEMA DE APROVACION DE PRODUCTOS
3.2.-ANALISIS DE RENTABILIDAD
3.3.VERIFICACION DE DISERNO

4,-CONTROL DE CONTRATOS Y DOCUMENTOS

4.1.-PROCEDIMIENTO CAMBIO DIBUJOS Y ESPECIFICACION
4.2 -PROCEDIMIENTOS DE REVISION DE CONTRATOS

5.-CONTROL DE COMPRA DE MATERIAL

5.1 -PROCEDIMIENTO COMPRA DE MATERIALES
5.2 -SELECCION DE PROVEEDORES
5.3.-CONTROL DE INGRESO DE MATERIALES

5.4 -SISTEMA EVALUACION DE PROVEEDORES
5.5.-REPORTES RESULTADOS DE PROVEEDORES
5.6.-ESTADISTICAS DE PROVEEDORES

§.-CONTROL DEL PROCESO

6.1.-DIAGRAMAS DE FLUJO Y CONTROL

6.2 -INSTRUCCIONES PARA OPERADORES
6.3.-ESTUDIO CAPACIDAD DEL PROCESO

6.4 -PROGRAMAS DE MANTENIMIENTO PREVENTIVO
6.5.-PROTECCION DEL MEDIO AMBIENTE

Sl
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7.-INSPECCION Y PRUEBAS

7.1.-INSPECCION, PRUEBA, PARAMETROS Y FRECUENCIA
7.2 -PROCEDIMIENTOS DE INSPECCION FINAL

8,-CONTROL DE MEDICIONES Y PRUEBA DE EQUIPQ

8.1.-SISTEMA DE CALIBRACION
8.2.-SISTEMA DE ESTANDARES
8.3.-CONTROL DE RESULTADOS
8.4 -ESTADISTICA DE RESULTADOS

9.-CONTROL DE MATERIALES

9.1 -MANEJO Y DISPOSICION CONFORME TIPQO MATERIALES
9.2 -SISTEMA DE IDENTIFICACION
9.3.-INVENTARIO DE MATERIALES

10.-ACCION PREVENTIVAS Y CORRECTIVAS

10.1.-ANALISIS ORIGEN DE CAUSAS
10.2.-SEGUIMIENTO DE ACCION CORRECTIVA
10.3.-PROGRAMAS PREVENTIVOS

10.4.-EJECUCCION DE PROGRAMAS PREVENTIVOS
11.-MANEJO: ALMACEN; EMPAQUE Y DISTRIBUCION

11.1.-ESPECIAL MANEJO, ALMACEN, EMPAQUE Y DISTRIBUCION
11.2.-METODOS DE MANEJO Y ALMACEN

11.3.-SISTEMAS APROBADOS DE EMPAQUE
11.4.-SISTEMA CONTROL DE INVENTARIO PRODUCTO TERMINADO

12.-CAPACITACION

12.1 PROGRAMAS DE CAPACITACION

12.2.-RECORD DE CAPACITACION

12.3.-CERTIFICACION POR PROCESOS CLAVE
12.4.-SISTEMAS DE EVALUACIONES EFECTIVAS
12.5.-CALIDAD EN SUS ENTRENAMIENTOS Y EDUCACION

13.PROGRAMAS DE SEGURIDAD E HIGIENE

13.1.-PROTECCION PERSONAL
13.2.-.PROGRAMAS DE SEGURIDAD E HIGIENE

42 9% CUAL LIANINAIC S DAD DDNCECND
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14.-PROTECCION ELECTROSTATICAS DE DESCARGAS
14,1,-PROGRAMAS DE ENTRENAMIENTO

14 2 -PLAN CONTRA CONTINGENCIAS

143 -CONTROL DE EFICIENCIA DEL EQUIPO

15.-LIMPIEZA DE SUELO

15.1.-PROGRAMAS DE ENTRENAMIENTO
15.2.-REVISION POR AUDITORIAS
15.3.-CONTROLES VISUALES

16.-CONTROL DE PROCESOS DE SOLDADURA

16.1.-RADIACIONES ACEPTABLES DE SOLDADURA
16.2 -RADIACIONES POR SOLDADURA MONITORIADOS

17.-MANEJO Y ALMACENAJE DE PCB'S

17.1.-AREAS ESPECIALES PARA ALMACENAJE
17.2.-SISTEMAS DE LIMPIEZA EN CASO DE DERRAME
17.3.-.PROGRAMAS CONTRA CONTINGENCIAS
17.4.-PROTECCION ESPECIAL PARA SU MANEJO

18, AINFORMACION POR HISTORIAL

18.1.-INFORMACION COLECTADA POR PRODUCTOS C/FALLA
18.2.-INFORMACION COLECTADA POR PROGESOS C/FALLA

19.-ENSAMBLES DE COMPRESORES

19.1.-TEMPERATURA CONTROLADA EN ENSAMBLE
19.2.-HUMEDAD CONTROLADA AL ENSAMBLE

19.3.-PRESION DE NITROGENO AL ENSAMBLE

20.-ACCIONES CORRECTIVAS EN ENSAMBLE COMPRESORES

20.1.-ANALISIS EN PARTES ELECTRICAS
20.2.-ANALISIS EN PARTES MECANICAS

sl

NO
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i
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OTROS COMENTARIOS




ANEXO 2

NECESIDAD DE COMPRESORES
HERMETICOS
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INFORMACION DE COMPRESORES HERMETICOS

VOLUMEN ESTIMADO

Q PZ'S.
e TIPO DE 2000 | 2001 2002
| COMPRESOR |BTU'S/

HR.
1 |RECIPROCANTE [12000 [350 450 500
2 |ROTATIVO 12000 350 400
3 |RECIPROCANTE |15000 {350 450 500
4 |ROTATIVO 15000 350 400
5 |RECIPROCANTE |18000 |450 550 600
6 |ROTATIVO 18000 450 500
7 |RECIPROCANTE {21000 |450 550 600
8 |[ROTATIVO 21000 450 500
9 |RECIPROCANTE |24000 [410 510 560
10 [ROTATIVO 24000 410 460
11 |RECIPROCANTE |27000 {250 350 400
12 |ROTATIVO 27000 250 300
13 [RECIPROCANTE |30000 |[250 250 300
14 |[ROTATIVO 30000 250 300
15 |RECIPROCANTE |33000 |250 250 300
16 |[ROTATIVO 33000 250 300
17 |RECIPROCANTE [36000 |350 460 500
18 |[ROTATIVO 36000 350 400
19 |RECIPROCANTE [42000 [200 200 250
20 |ROTATIVO 42000 200 250
21 |RECIPROCANTE |48000 }220 220 250
22 |ROTATIVO 48000 220 250
23 |RECIPROCANTE |54000 |200 200 230
24 [ROTATIVO 54000 200 230
25 |RECIPROCANTE |60000 |380 380 450
26 |ROTATIVO 60000 380 400
27 |RECIPROCANTE |72000 |180 180 200
28 | ROTATIVO 72000 180 200
29 |RECIPROCANTE | 84000 |90 90 100
30 |RECIPROCANTE |90000 |90 90 100
31 |RECIPROCANTE |96000 |90 90 100
32 |RECIPROCANTE |108000|90 90 100
33 |RECIPROCANTE [120000]350 350 390
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ORGANIGRAMA NIVEL DIRECCION DE LA EMPRESA

VALTIERRA S.A. DEC.V.

DIRECCION

PERSONAL
GERENCIA GERENCIA GERENCIA
PRODUCCION FINANZAS MATERIALES
Y CALIDAD

INGENIERIA |PRODUCCION | TESORERIA | CONTABILIDAD | MATERIALES | CALIDAD
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GLOSARIO

CADENA DE VALOR: Diagrama descriptivo de las diferentes operaciones que
se realizan en los productos desde su creacion hasta el servicio.

COMODATO: Es un tipo de contrato de tipo préstamo y de restitucién en un
tiempo determinado.

COSTO ESTANDAR: Es el valor que se le asigna a los productos basado en
los costos que se prevee incurrir y que nos sirve para analizar variaciones en
un periodo determinado. También para fijar precios de venta.

DEPRECIACION: Es el valor al cual los activos de las empresas pueden ser
descontados de los impuestos a pagar y esto se regula mediante el cédigo

fiscal donde se especifica la vida a lo largo de |a cual pueden ser depreciados
los activos.

DIRECTRIZ: Instrucciones a seguir de acuerdo a la direccién de la empresa.

EFICIENCIA: Es la relacion existente entre los recursos obtenidos y los
recursos asignados.

EQUIPO MULTIDISCIPLINARIO: Es un grupo de personas de diferentes

areas de una compania asignados a un proyecto especifico y que deberan
terminarlo en un tiempo predeterminado.

FLEXIBILIDAD: Es la capacidad de reaccionar o adecuarse a diferentes
situaciones presentadas por distintas circunstancias dentro de las empresas en
un entorno cambiante.

KANBAN: Tamario de lote de piezas definida a base de las necesidades de
produccion y el tiempo de respuesta de los proveedores.

OUTSOURCING: Es una palabra del idioma inglés utilizada para buscar
fuentes de suministro externas de servicios, partes 0 componentes.
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EXPERIENCIA PROFESIONAL

-EMPRESA: ARMO
1999 A LA FECHA
ACTIVIDADES: INSTALACION, SERVICIO, MANTENIMIENTO PREVENTIVO
Y CORRECTIVO A EQUIPOS DE A/C Y REFRIGERACION INDUSTRIAL (A

BASE DE CLOROFLUORMETANG Y NUEVAS VERSIONES DE GAS),
COMERCIAL Y DOMESTICO.

-EMPRESA: COMISION FEDERAL DE ELECTRICIDAD

1997-1999

ACTIVIDADES: LLEVAR PROGRAMAS DE MTTO. PREVENTIVO, MEJORAS
Y AMPLIACIONES A LA RED ELECTRICA EN BAJAY MEDIA TENSION Y
MANTENER EN OPERACION LAS S.E.'S DE POTENCIA DE 138/13.8 KV EN
CD. MIGUEL ALEMAN Y CAMARGO TAMPS.

-EMPRESA: COMISION FEDERAL DE ELECTRICIDAD

1995-1997

ACTIVIDADES: INSTALACION, REVISION POR PROGRAMA Y MTTO. DE
LAS MEDICIONES ELECTRICAS EN CLIENTES CON S.E. DE POTENCIA,

INSTALACION DE TELEMEDICIONES ASI COMO SU PROCESAMIENTO
PARA FACTURACION.

-EMPRESA: COMISION FEDERAL DE ELECTRICIDAD
1987-1995

ACTIVIDADES: DESPACHO, ATENCION, SERVICIO Y MTTO. DE
SERVICIOS ELECTRICOS EN BAJA Y MEDIA TENSION.

DOCENCIA

-INSTITUCION: FACULTAD DE INGENIERIA MECANICA Y ELECTRICA,
UAN.L

1994-1997

-INSTITUCION: UNIVERSIDAD INTERAMERICANA DEL NORTE
1999 A LA FECHA






