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REVISIÓN DE GERENCIA
2010
I. INFORMACIÓN PARA LA REVISIÓN

1. DATOS DE ENTRADA:

1. Requeridos por la Norma
1.1 Cumplimiento de las tareas de revisiones anteriores.

1.2 Resultados de las auditorias. 
1.3 Estado de las acciones correctivas y preventivas.

1.4 Retroalimentación del cliente.

1.5 Resultado de los procesos y conformidad del servicio.

2. Requeridos por el Gerente General

a.- Eliminación de las etapas no esenciales de los procesos.

b.- Progreso en el cumplimiento de los Objetivos de Calidad.

c.- Racionalizaciones de comunicaciones.

d.- Innovación de los procesos.

e.- Nuevos Objetivos de Calidad.

f.- Capacitación y entrenamiento.

g.- Comportamiento de la asignación de los recursos

h.- Cambios que podrían afectar al SGC.

Información de Entrada para la Revisión de Gerencia año 2008

Revisión de Gerencia Anterior 

Al momento de realizar la Revisión de Gerencia del año 2010, Plásticos Los Cerrillos Ltda. ha cumplido un año desde la obtención de su certificación bajo la Norma ISO 9001:2008. – el certificado de Chile Calidad Premio de Oro.

Toda la información que se presenta en esta revisión, ha sido generada a través de la información  generada durante el año 2010, Auditoria Interna, el Resumen de Ventas, el Atraso de Entrega de los Trabajos.

Revisión de Política de Calidad 

Queda registrado en esta revisión la confirmación de mantener el compromiso  de la Política de Calidad de Plásticos los Cerrillos Ltda.

Cumplimento de las Acciones Correctivas definidas en la Revisión de Gerencia del año 2010. marzo 
I. 
Análisis del grado de insatisfacción

Causas que originan resultados de “PUNTUALIDAD DE LA ENTREGA”

· Demora en la llegada de materia prima.

· Problemas en la ejecución de los trabajos planificados por el exceso de trabajo.

· No se definen los plazos reales de las entregas de trabajos (planificación).

· No se ha comprado maquinaria por el exceso de trabajo.

· No hay una planificación con el cliente (contrato).

· No se debe trabajar día a día.

Acciones Correctivas propuestas

Se genera una acción correctiva que contempla lo siguiente:

· Se debe comprar una maquina nueva. – completado. Se compro una maquina nueva en el mes de Octubre de 2008, la cual entró esta en n operaciones a comienzos del año 2008, es por eso que recién en le presente Revisión de Gerencia se verá reflejada dicha compra.

· Se debe generar una mayor comunicación con el cliente. – completado. Aumento la comunicación con el cliente, a través de correos electrónicos y a través de llamadas  telefónicas.

· Se generarán reuniones con los clientes para definir la fecha de entrega real de la empresa.  – completado, la comunicación con el cliente para coordinar la fecha de entrega se realiza a través de correo electrónico, por teléfono o en la misma Orden de Compra emitida por el cliente se señala le fecha de entrega esperada.  

Causas que originan resultados negativos durante el “SERVICIO DURANTE LA VENTA”

· Falta de personal en corroborar el sistema de venta.

· El Gerente General no confía en otra persona.

Acciones Correctivas

Se genera una acción correctiva que contempla lo siguiente:

· Delegar en casos menores la función de la venta en Jefe de Producción –  completado. El Gerente General delega en el Jefe de Producción, la realización de las cotizaciones que no son de gran complejidad al momento de su realización.

Causas que originan resultados negativos en el “SERVICIO DESPUES LA VENTA”.
· No hay contacto con los clientes después de la venta.

· No hay una persona apropiada para esta función.

Acciones Correctivas

· Se entregará esta función a Gerencia General – Completado. Gerente General en su afán por detectar y encontrar nuevas oportunidades de trabajo, se comunica en forma permanente con los clientes y con potenciales nuevos clientes.

· Se designa visitas a clientes por parte del Jefe de Producción –  No Completado. Debido a la importancia y a la complejidad del cargo del Jefe de Producción, no es posible que este realice las visitas a los clientes con la frecuencia esperada.

Los siguientes cambios podrían haber afectado el Sistema de Gestión de Calidad durante el año 2011, el estado de estos es el siguiente:  

· Se proyecta a comprar una maquina inyectora de mayor tonelaje para generar nuevos trabajos.
· El nuevo objetivo de calidad “AUTOMATIZAR MOLDE DE MAQUINAS DE INYECCION”.
· Se proyecta en comprar una oficina para el jefe de taller.

· Capacitación del personal.
· Infraestructura de la empresa
Estado de No Conformidades 
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6.4 9 PRODUCCION Jefe de taller y segundo jefe no tienen oficina. MENOR

7.1

8 PRODUCCION Mejora en proceso de inyeccion aereocamaras y su almacenaje

Preventiv

a



7 PRODUCCION no se evidencia el analisis ni se indica los ciclos de los trabajos para cada OT en Producción MAYOR

7.2.1

6 PRODUCCION

Se evidencia producto no conforme para cliente interno producción, en la ot 381 , operario manquecura. 

Problema de presion de máquina.

MAYOR 8.3

5 CLIENTE

Se evidencia que en producción en la ot "tulipa globo" d=16mm cod:98-pehd 1782 presenta una no conformidad 

en su proceso de inyeccióndado que en la base sale la pieza desformada

MAYOR



4 PRODUCCION Se evidencia que el almacenamiento de producto no conforme no esta en su lugar MENOR 8.3

3 Calidad Aun no se evidencian los registros de la OT completa en su liberación del producto MAYOR

MENOR 5.5.2

2 compra

Se evidencia que en el procedimiento de compras, no se emite la copia de la recpecion de trabajo y bodega de la 

O/C

MENOR 7.4

No Conformidades

1 SGC Se evidencia que no existe el registro de asignación del representante de la Gerencia
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Conclusión 

Se concluye principalmente, según gráfico que la mayor cantidad de no conformidades se generan en el área de producción quedando todas solucionadas a excepción de 1 en producción. Esto tomando una muestra de los últimos cuatro meses, dado en datos existentes reales.

El compromiso es cerrar las no conformidades de proceso no conformes

Promedio Evaluación del personal 2010
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Conclusión 
  Análisis de la muestra:

· Se muestra el dato promedio menor de operario a  “Leopoldo Lobos con un 5.92 en una escala de 1 a 10.

· Se muestra el dato promedio mayor de operario a “Miguel Figueroa” con el máximo de promedio de 8.88 en una escala de 1 a 10

· Existe una media promedio de  7.4 considerado dentro de la tabla como “Bueno” 

Causa de resultados:

· En General se observan buenas calificaciones,  esperando superar la nota del 

Señor Leopoldo Lobos conversando sobre su producción y perfil asignado

Soluciones Propuestas

Conversar con las personas con bajas calificaciones y ver la posibilidad de capacitar  haciendo un análisis de sus perfiles y funciones.

Porcentaje de ventas 2010
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Conclusión 

Análisis de la muestra:

La muestra es de un universo del 99% de los clientes de Plásticos los Cerrillos omitiendo a Angélica quien posee un 82% de las ventas del año 2010.

Normalmente sin el cliente los porcentajes de ventas muestran una cantidad de clientes homogéneo, dando como resultado un 14% Prodalam, 9% Aser Arauco, 9% inferior al 1%, DLC 9%, Femet 8%, etc., 
Causas de resultados:

Los Resultados demuestran que se deben proponer mecanismos de gestión administrativa y de ventas para poder captar nuevas oportunidades de desarrollo para con los mismos clientes como para los nuevos clientes.

Soluciones Propuestas:
Mejorar la atención con los clientes en su  venta y post venta, también gestionar las nuevas oportunidades con nuevos clientes, para aumentar el volumen de ventas.
Aumentar nuevos contratos fijos de trabajos con los clientes.
[image: image16.png]
Conclusión:

La media general de la satisfacción del cliente ha decaído por:

· Precio – Alto.

· Entrega – tarde

· Servicio venta y pos venta – deficiente 

· Consulta telefónica – no bien atendidos.

Acciones a tomar:                                      Responsable (s)

	· Afinar estudios de costo 


	Gerente General  (según mercado) 

	· Planificación mejor la producción


	Jefe de Producción

	· Servicio y consulta, deben ser atendidas por la personas que ven el tema con los clientes exclusivos


	Gerente General – Jefe de Producción


Gráfico comparativo de ventas
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Gráfico comparativo de ventas

 2006 – 2007 – 2008 – 2009 – 2010
Análisis de la muestra:

Se muestra una variabilidad en descensos y aumentos de ventas entre  los años 2008 y 2010 lo que demuestra una rentabilidad variable en términos de utilidades

Causas de resultados:

Principalmente se identifican ventas específicas que muestran un aumento también específico  para determinado cliente y trabajo que de ejecuto en los años 2007 2008 y 2010 respectivamente. Esto muestra un aumento visual desde el 2006 a 2010.

Soluciones Propuestas

Las soluciones de mejoras a estos números es que se debe ampliar el ámbito de ventas para nuevos clientes y más ventas para los existentes de forma tal, que no un solo sector se lleve todas las ventas, ya que eso es un poco peligroso para la estabilidad de la empresa

Evaluación  y satisfacción de clientes 2010
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Evaluación  y satisfacción de clientes 2010
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Conclusión 

Análisis de la muestra:

Se realiza una muestra en los  Se evidencia una media general de  4.32,  en términos de condiciones de producto y servicio. Siendo la mejor evaluación que los productos cumplen con las especificaciones técnicas para la producción de los mismos.

Causas de resultados

  Principalmente la calificación es más que regular, pero se debe mejorar para el año 2011, dando mayor servicio de venta y posventa, y así la calificaciones suban por lo menos a 5.

  Soluciones Propuestas

La gestión de atención a cliente se debe mejorar, la postventa  y soporte debe estar  a un nivel más aceptable.  Los compromisos deben ser automatizar los moldes y máquinas para dar más optimización de la producción y así tener al cliente en buen estado.
Cotizaciones Aprobadas y Rechazadas
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Conclusión 
Análisis de la muestra:

  Se muestra que según los resultados existen un alto porcentaje de rechazos y un bajo porcentaje de aprobaciones, siendo un nivel aceptable de emisiones a clientes.

Causas de resultados

  Evidentemente, se debe analizar, las causas, las cuales principalmente son de seguimiento en la gestión de cotizaciones emitidas. No existe un gestionado de cotizaciones para seguirlas y además generar nuevos requerimientos a los clientes.

  Soluciones Propuestas

   Se propone como compromiso a futuro de gestionar las cotizaciones dando origen a un mayor número de cotizaciones ganadas y bajar el porcentaje de pérdidas.

Cotizaciones Aprobadas y Rechazadas
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Conclusión 

Análisis de la muestra:

  Se muestra que según los resultados existen un alto porcentaje de rechazos y un bajo porcentaje de aprobaciones, siendo un nivel aceptable de emisiones a clientes.

Causas de resultados

  Evidentemente, se debe analizar, las causas, las cuales principalmente son de seguimiento en la gestión de cotizaciones emitidas. No existe un gestionado de cotizaciones para seguirlas y además generar nuevos requerimientos a los clientes.

  Soluciones Propuestas

   Se propone como compromiso a futuro de gestionar las cotizaciones dando origen a un mayor número de cotizaciones ganadas y bajar el porcentaje de pérdidas.
Porcentaje anual de defectos por rechazos periodo 2010
Análisis de la muestra:

   Principalmente los rechazos más altos son por precio alto, siendo el  índice de “no se puede fabricar” el menos indicado. Esto se debe a  que las políticas de la empresa con respecto a sus precios son estables  en sus costos.

Causas de resultados

   Las causas de los resultados  en el ámbito mayor de rechazo que es “ precio alto”, se debe a que como se indica en el anterior punto, los costos y las políticas de cotización de la empresa son poco variables y no gestionan sus respectivas cotizaciones para generar nuevos precios.

 Soluciones Propuestas
 La solución propuesta es gestionar políticas en el ámbito de las cotizaciones, para que no se produzcan rechazos derivados del   alto precio, es decir, negociar más el precio con el cliente.
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	Compromiso de la Política de Calidad
	Objetivo de Calidad
	Medidor
	Responsable
	Indicador o Meta
	Frecuencia Seguimiento
	Registros / Informes

	Plásticos Los Cerrillos se compromete con la calidad
	Medir los productos no conformes generados en el proceso de producción.
	PNC generados en el mes
	Control de Calidad
	Reducir en un 2% anual
	Mensual
	OT

	
	Lograr una infraestructura acorde para participar en nuevos mercados 
	· Modificaciones en planta.

· Compra de maquinas 

· Obtener un porcentaje de  eficiencia de producción sobre el 80% 
	Gerencia General
	Carta gants
	Mensual
	Facturación 

	Satisfacer y superar los requisitos acordados con  nuestros clientes
	Cumplir con las expectativas del cliente, con el propósito de mejorar su satisfacción en el tiempo.
	Lograr una nota promedio igual o mayor que 4.0 en la encuesta de satisfacción
	Representante de Gerencia
	Nota promedio     ≥ 4.0
	Semestral
	Encuesta de satisfacción

Entrega de OT

	
	
	Medir el número de reclamos de los clientes.
	Representante de Gerencia
	Registrar el 100% de los reclamos
	Mensual
	Acciones correctivas y/o preventivas


Producto No Conforme 2010 (Octubre - Diciembre)
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Principalmente se registran mayor cantidad de productos no conformes en diciembre, producto de el aumento en la cantidad de fabricación de producción, elevando el porcentaje. Se propone verificar con mayor acuosidad cada pieza , con el control de calidad adecuado.
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  Se como cumplido la reducción porcentual de los objetivos de calidad.
Conclusión:
Se evaluara la modificación en el mes de marzo de los objetivos de calidad por haber cumplido en los ítems de Productos No Conformes, Infraestructuras.

Dando énfasis durante el año 2011 como prioridad la automatización de maquinas e implementar un sistema de capacitación externa hacia el personal.

Eficiencia de máquinas 2008 – 2009 - 2010
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Conclusión 
Análisis de la muestra:

Según gráfico, si se comparan los datos de los ultimo 3 años con iguale meses, los resultados son siempre variables llegando a un máximo de un 87% en los meses de mayo y junio del 2008 2009 2010,
Causas de resultados

La variabilidad se representa en la eficiencia dado que los productos son variados y dependen de los procesos productivos que se ejecuten

Soluciones Propuestas
Principalmente se deben automatizar los procesos productivos tanto administrativamente como físicamente en producción, se deben automatizar los moldes y instalar máquinas más automatizadas

Promedio anual de eficiencia de máquinas 2010
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Análisis de la muestra:

 Por máquinas durante todo el año se observa  una mayor eficiencia en la máquina 6 y una menor en maquina 2. Según la media de eficiencia del 2010 que es de 80.33%  Corresponde a una cifra aceptable pero que se puede mejorar.

Causas de resultados

Las causas de esta cifra muestra que se pueden y deben mejorar los procesos de moldes y demás es que tienen que ver directamente con la producción,. 

Soluciones Propuestas
Principalmente  como es la automatización administrativa y productiva.
PLAN DE CAPACITACION 2011
De acuerdo a la identificación de necesidades de capacitación se planificaron las siguientes actividades de capacitación/entrenamiento:

	Nombre
	2011 

	
	Ene
	Feb
	Mar
	Abril
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sept
	Oct
	Nov
	Dic

	Angulo Pavez Agustín 
	C
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Angulo Roga Gonzalo
	C
	
	D
	B
	
	E
	
	
	
	
	
	

	Angulo Pavez Mario
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Arraño Molina Jose
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Burgos Vergara Ivan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Campos Hugo
	C
	
	D
	
	
	F
	
	
	
	
	
	

	Cubillos Puga Clarisa
	C
	
	D
	B
	
	
	
	
	
	
	
	

	Donoso Gonzalez Heriberto
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Figueroa Alfaro Miguel
	C
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Gonzalez Salas Oscar
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Illanes Paredes Nestor
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Lobos Moreno Leopoldo
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Madariaga Haurra Ronald
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Manquecura Pilquil Jaime
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Mendez Abarzua Juan
	C
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Montecino Peñaloza Michael
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Montecino Suazo Hector
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Palma Flores Juan
	
	
	A
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Peña Navarro Francisco
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Osorio Palma José
	C
	
	D
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Reyes Vasquez Ramon
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Tapia Labrin Dionisio
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Urrutia Reyes Cesar
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nuevo 1- Secretaria recepcionista
	
	
	
	
	
	
	
	
	G
	
	
	

	Nuevo 2- Asistente comercial
	
	
	
	H
	
	
	
	
	
	
	
	

	Nuevo 3- Encargado de bodega
	
	
	
	I
	J
	
	
	
	
	
	
	


	Tema de entrenamiento o curso
	Origen de la necesidad 

	
	Inducción personal nuevo
	Evaluación desempeño deficiente
	Producto/Servicio 

nuevo
	Tecnología nueva

	A. Montaje de moldes e inyección
	
	X 
	
	

	B. Sistema de información softland 
	
	
	
	X 

	C. Intranet
	
	
	
	X

	D. Sistema Informático de gestión de calidad y producción
	
	
	
	X 

	E. Auditor interno ISO 9001:2008
	
	
	
	X

	F. Transferencia  interna Auditor interno 
	
	
	
	

	G. Secretaria recepcionista
	X
	
	
	

	H. Asistente comercial
	X
	
	
	

	I. Encargado de bodega
	X
	
	
	

	J. Transferencia  interna softland bodega
	
	
	
	


Conclusión
Se implementa a traves del sistema de mejora continua el nuevo programa de capacitación donde se enfoca en las debilidades de los  perfiles de cargo.
Resumen de trabajos al día, atrasados, adelantados
[image: image13.emf]Resumen de trabajos 
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Conclusión 

Análisis de la muestra:

Se muestra según grafico que se entregas un mayor porcentaje de trabajos atrasados (144) y al día (143) expresados en cantidades, y en menor medida los adelantados.

Causas de resultados

Sitien es cierto no existe una mala producción, la falta de planificación y rigurosidad en la producción, dan como resultado la inestabilidad de los procesos, generando atrasos y demoras, la predisposición de las materias primas, en algunos casos afectan , etc.

Soluciones Propuestas
   Dar mayor interés en los trabajos con fechas prioritarias y planificar la producción de manera que se realizan la menor cantidad de trabajos atrasados
OT x mes 2010 
[image: image14.emf]OT X mes 2010
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Conclusión 
Análisis de la muestra:

Según Muestra las en los meses de marzo abril mayo junio, se observa mayor producción y se  muestra una estabilidad aceptable de las entregas de trabajos con respecto a los atrasos, pero en septiembre y noviembre se produce un alza en los atrasos. Estos índices se deben estabilizar para el 2011.

Causas de resultados

Se evidencia que a mayor producción se mantienen los promedios aceptables, pero las causas pueden ser la falta de recursos productivos físicos

 Soluciones Propuestas
Optimizar los recursos productivos físicos
Resumen de entrega de ot anti fechas al día y atrás 
[image: image15.emf]Resumen de entrega de OT Anti - Fecha - Atrás.
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Conclusión

Análisis de la muestra:

Se muestra según gráfico,  que en el año 2008 se entregan la mayor cantidad de trabajos atrasados (237) y una baja cantidad  de a la fecha además 164 trabajos anticipados de un total 519, lo que indica una estabilidad promedia.

 En el año 2010 se estabiliza con 143 a la fecha y 78 adelantadas con 144  atrasados.

Causas de resultados

Las causas de variabilidad positivas son principalmente por la nueva adquisición de máquinas, procesos más continuos y renovación de personal.

Soluciones Propuestas

Para optimizar la producción con respecto a las entregas de trabajos, se debe registrar constantemente los ciclos reales de los trabajos y dar fecha real de término a los trabajos.

Disminuir las emergencias de clientes entrando así en la planificación de la producción, asignando una o dos máquinas para las eventuales emergencias.

Cambios que podrían afectar el Sistema de Gestión de Calidad.

Los cambios que podrían afectar al Sistema de Gestión de Calidad son los siguientes:

· Perdida del cliente que posee un 83% de ventas de PLC por cliente único
· Ingresar a nuevos mercados de Plásticos 
· Automatizar moldes y  máquinas.

· Participar en propuestas de grandes empresas.

· Sacar calificación industrial.

GERENTE GENERAL
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