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Resumen / Abstract

En el presente articulo se expone el resultado de un diagndstico por proceso realizado en le
organizacion delaactividad comercia delaEmpresalmportadoray Proveedorade Productos pare
la Pesca, PROPES, determinandose la cadena de valor, las caracteristicas de cada proceso y su:
deficienciasy problemas. Por Gltimo, se propone un conjunto de sol uciones que se encuentran er
vias de implementacion.

Inthe present articleit is exposed theresult of a diagnostic by process madein the organizatior
of commercial activity of the Empresa Importadora y Proveedora de Productos para la Pesca
PROPES, specifying the chain of value, the characteristics of each process and itsdeficiency anc
problems. Finally, a number of steps have been proposed to be taken soon.
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INTRODUCCION

En el diagndstico por proceso seestudiael estado actual de este, como se efecttiael trabajo hoy
endia, sin dejarseinfluenciar por laidea de que "asi es como deberia hacerse", ni por soluciones
gue se quieran dar a priori alos problemas que se detecten, puesto que, de lo contrario, no s
encontraran deficiencias al proceso y el enfoque fracasaria. Se debe tener en cuenta todas las
ineficiencias, dificultadesy situaciones problematicas halladas; y 1as soluciones, ideasy viasque
se considera podrian cambiar y mejorar el funcionamiento de los procesos. Siguiendo estos
preceptos, en este trabajo, |0s autores se proponen como objetivo determinar |os problemas de |
organizacién de la actividad comercial en la empresa objeto de estudio, mediante un diagndstice
por procesos.*®

CARACTERIZACION DE LA EMPRESA OBJETO DE ESTUDIO

LaEmpresalmportadoray Proveedora de Productos parala Pesca, atodos |os ef ectos legal es
PROPES, estdintegrada al Grupo Empresarial Pesguero Industrial, PESCACUBA, perteneciente a
Ministerio de la Industria Pesqueray tiene su domicilio social en Calle 22, No. 2 entre Calzada y
Linea, Vedado, Municipio Plaza de laRevolucién, Provincia Ciudad de La Habana.

PROPES, clasifica como Empresa de caracter nacional y en consecuencia con su objetc
empresarial se crea para: Importar y comercializar, de forma mayoristay en ambas monedas, las
mercancias autorizadas por |la nomenclatura aprobada por €l Ministerio de Comercio Exterior, a
sistemadeentidadesdel Ministerio delalndustriaPesqueray aterceros, solo deaquellasmercancias
autorizadas, comercializar, de forma mayorista'y en ambas monedas, |as mercancias e insumo:
obtenidos en laeconomianacional, a sistemade entidades del Ministerio delalndustriaPesquer:
y aterceros; prestar servicios aduanales, al sistema de entidades del Ministerio de la Industrie
Pesqueray aterceros, en ambas monedas; brindar servicios de alquiler de almacenes en moned:
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1acional y los gastosincurridosen divisaal costo, al sistemade
antidades del Ministerio de la Industria Pesquera, a terceros
suando existan capacidades eventualmente disponibles y sin
1acer nuevas inversiones con este propdsito; prestar servicios
Jetransportaci én automotor a sistemade entidadesdel Ministerio
Je laIndustria Pesquera en ambas monedas, aterceros solo en
osretornosen monedanacional, en coordinacion conloscentros
yovinciales de cargas y cumpliendo con las regulaciones
/igentes al respecto; ofrecer servicios de alquiler de medios de
zaje en moneda nacional y los gastos incurridos en divisa a
>osto, al sistema de entidades del Ministerio de la Industria
desquera, aterceros cuando existan capacidades eventual mente
Jisponiblesy sin hacer nuevasinversionescon este propdsitoy
frecer serviciosdealimentoselaboradosal sistemade entidades
Jel Ministerio de laIndustria Pesqueray aterceros, en moneda
1acional.

Result6 aprobada por el Comité Ejecutivo del Consejo de
Ministros mediante €l Acuerdo 4679 parainiciar laimplantacion
Jel Perfeccionamiento Empresarial, siendo la Empresa nimero
115 dd pais, en laimplantacion, landmero 27, del Ministeriodela
ndustriaPesqueray lanimero 5, del Grupo Empresarial Pesquero
ndustrial, PESCACUBA.

Su mision es: "Satisfacer las crecientes necesidades de los
slientes, garantizando calidad, seguridad, profesionalidad y
Jrecios competitivos en los servicios de importacion,
somercializacion, gestion aduanal, almacenaje, distribucion,
ransportaciény otrosrelacionados, incrementando lasventasa
‘erceros y consolidando una posicién en el mercado que
>ontribuya al desarrollo econémicoy socia del pais".

Su vision se encamina a " Ser reconocidos como la empresa
ider del sector de la pesca en €l pais, en la prestacién de los
servicios de importacién, comercializacion, gestion aduanal,
amacenaje, distribucién y transportacién, por el empleo de
‘ecnologias actualizadas que confieren alos serviciosla calidad
/ prontitud requeridas, para favorecer laactividad eficiente de
osclientesy la conservacion del equipamiento”.

A laEmpresasele subordinan nueve unidades empresarial es
Je base, con susinstalaciones, bienesy servicios, distribuidas
an diferentes provincias del pais, entre las que se encuentran,
Jinar del Rio, Ciudad de La Habana, Villa Clara, Camagiey y
Sranma.

El objeto empresarial autoriza a la Empresa a comercializar,
>reando | as unidades empresarial es de base, con el proposito de
jecutar estaactividad, paralo cual desarrollan operaciones de
mportacién, compra en plaza, distribucion y transportacion de
as mercancias que se comercializan, derealizar laproyeccion de
aactividad de mercadotecniay ventaen funcion delademanda,
nteractuando con susclientes; el plan de negocios, queincluye
3l andlisis de proveedoresy de clientes de otros organismos; la
yplicacion y supervision del cumplimiento de la estrategia de
sompra-venta de mercancias y la proyeccioén, aplicacion y
supervision del cumplimiento de las tecnologias establecidas

para su actividad; a mismo tiempo, se proyecta y ejecuta la
estrategiade divulgaciony unasisteméticaactividad paraelevar
las competencias de todo el personal de la Empresay sus
unidades empresarial es de base, en ese campo de accion.
Paralagjecucién delasactividades comerciales, las unidades
cuentan con grupos comercial es encargados de su realizacion.

PREPARACION PARA LA ELABORACION
DEL DIAGNOSTICO

La actividad comercial de la Empresa constituye uno de los
elementos fundamental es contenidos en el objeto empresarial,
para lo cual existe funcionalmente. Se le confiere una gran
connotacién, pues permite a través de la planificacién,
contratacién y distribucién de las mercancias, que el Sistema
Empresarial Pesquero Industrial, cumplasusplanesde produccion
y (0) serviciosy se obtengan fondos exportabl es que contribuyan
alaobtencion dedivisas parael pais, de ahi lanecesidad de que
con su organizacién, selogre garantizar quelalndustriaPesquera
desempefie un papel protagénico en el aseguramiento de los
programas sociales que lleva a cabo el Estado Cubano.

Los esfuerzos comerciales permanentes que constituyen la
ofertadelaEmpresase agrupan en seis serviciosfundamental es,
que son: la importacién, los servicios de aduana, la
comercializacion, e amacengje, ladistribuciény latransportacion.
La combinacion concentrada de este conjunto de servicios
constituye lamejor ofertacompetitiva, por lo cual, los esfuerzos
comercialestienen queir encaminados aconcebir un disefio dela
actividad comercial destinado alasatisfaccion plenadel clientee
impliguen un costo paralaEmpresa, que sereviertaenresultados
economicos exitosos para su desarrollo.

Una de las premisas para el desarrollo de la Empresa lo
constituye el incremento delaeficienciay eficaciadelaactividad
comercial, lo cua exige el mejoramiento de su organizacién. A
tales efectos, se han instrumentado una serie de pasos de forma
escalonada para su perfeccionamiento y utilizando diferentes
herramientas para detectar los principales problemas que la
afectan, tales como:

1. Creacion de grupos de estudio con especialistas del area
comercial y realizacién de consultas, donde se debatan las
deficienciasque se confrontan, mediantelageneraciony tormenta
deideas.

2. Realizacion de encuestas, entrevistas, consultas, revision
de documentos e inspecciones in situ, acerca de las principal es
incidencias de la actividad comercial, sus elementos
caracteristicos, |os problemas que se presentan, tanto funcionales
€como en su proceso y cualquier vinculo o relacion necesariapara
|laorganizacion adecuadadelaactividad comercial enlaEmpresa.

3. Para conformar la estrategia y determinar 1os objetivos
estratégicosdelaEmpresaencaminadosalaactividad comercial,
se realizaron varias sesiones de trabajo en grupo, con los
especialistasdel areacomercial, aplicandose técnicas de trabajo
en grupo, tormentadeideas paralageneracion delos problemas,
seaplicaron encuestasy se utilizé lamatriz inogr af, parallegar a
un diagnéstico masintegral delaactividad, listar y jerarquizar los
problemas.
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En virtud de las acciones precedentes se determinaron: Los
problemas existentes y cuya solucion es de caracter interno o
dependede cuestionesexternasalaactividad; el flujo deservicios
de laactividad comercial de la Empresa; laidentificacion de las
cuestiones determinantes que inciden en la elaboracién de los
procedimientos operacional esdetrabajo, paralaorganizacion de
la actividad comercial de la Empresa; la implementacion de las
acciones requeridas para la elaboracion del Programa Integral
Informatico de Aduanay la valoracién de la necesidad de la
implantacion de la Intranet en cada una de las divisiones
estructurales de la Empresa.

Laelaboracion del diagnéstico por proceso delaorganizacién
delaactividad comercial, trgjo consigo lautilizacién de diferentes
herramientas paradetectar | os problemas principal es que af ectan
su gjecucion, de tal manera, se crearon grupos de estudio por
cada érea de trabajo, donde se incluyeron a los especialistas
comerciales y de importacion, se efectuaron debates de las
incidenciasqueexisten enlaactividady quefrenan u obstaculizan
su adecuada organizaci én, mediante lageneraciény tormentade
ideas, aplicacién de encuestas a dirigentes y trabajadores,
realizacién de consultas, entrevistas, revision de documentos,
determinando | os problemas existentes.

En variosencuentros con losdirigentesy especialistasdelas
areas comerciales de las unidades de la Empresa, en numerosas
sesionesdetrabajoy diferenciadaspor procesos, seevidenciaron
los principales problemasy las barreras que inciden en que, en
las diferentes interfases de la cadena de valor de la actividad
comercial, existan escollosqueimpiden quefluyaconlanecesaria
agilidad y organizacién que requiere el entorno y satisfaga
plenamente, |as expectativas y necesidades de los clientes.

Una de las herramientas basicas empleadas y de gran
importancia para el andlisis de la organizacion de procesos lo
constituy6 la cadena de valor de la actividad comercial, parasu
identificacion se crearon equipos de andlisis y mejoramiento de
proceso.

La cadena de valor de la actividad comercia se conformo
segln se muestraen lafigural.

Teniendo como premisael andlisisefectuado, conlaaplicacién
de las diferentes herramientas expuestas, se determinaron las

caracteristicas de cadauno delos procesosy subprocesos de e
cadena de valor, asi como las principales deficiencias «
problemas, desde el punto de vistadel proceso.

CARACTERIZACION DE LOSPROCESOS

Y RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

El Proceso de solicitud de pedidos se caracteriza por cince
momentos fundamentales: la preparacion de la proyeccion de
compradel afio entrante en el ambito genérico; el recibimiento de
las necesidades de | os clientes procediendo ala clasificacion y
codificacion de los productos; la realizacion de la conciliacior
con los clientes procedentes de las empresas productoras de
Grupo PESCACUBA,; larealizacion del balance material detodas
las necesidades, analizando las demandas contra el inventaric
existente en los almacenes y el andlisis de las mercancias
importar y las que pueden comprarse en plaza.

Los problemas detectados en el Proceso de solicitud de
pedidos resultaron: desconocimiento de las necesidades de | o¢
clientes por parte de las &reas comerciales, para posibles
soluciones a sus problemas; desconocimiento delas ventas po
grupos de productos, clientes o Grupo Empresarial; tratamientc
inadecuado alos clientes, pocas veces se ven como larazon de
ser; el &reacomercial no participadirectamente en laelaboraci 6r
del plan; carencia de una metodol ogia para confeccionar €l plar
de abastecimiento que necesita el drea comercia para l¢
distribucion delos productos sel eccionados; el plan deventas
proyecta sin contar con la precision de | os recursos financieros
parasu cumplimiento; deficiente sistemadefacturaciény contro
delosinventarios e insuficiente organizacion en la codificaci 6r
de los productos existentes en los inventarios.

El Proceso de contratacion y documentacion se caracterize
por cinco momentos fundamentales: la comunicacion al cliente
de la oferta seleccionada para su aprobacion técnica; l¢
informacién a los proveedores del motivo del rechazo de su:
ofertas; la comunicacién al oferente seleccionado de l¢
conformidad con el cierre del contrato correspondiente; le
confeccion del contrato de compral/ventanacional ointernacional
en el modelo establecido, que firmaran las personas autorizadas
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Jaraelloy el registro en el Modelo control de contrataciones, de
0s movimientos del producto desde su solicitud hasta su
"ecepcion en almacén. A este proceso estan vinculados los
subprocesos de almacenamiento y transportacion.

L os problemas detectados son |os siguientes: en ocasiones,
10 se informa a cliente, de la mercancia a recibir; no existe
‘etroalimentacion de las ofertas a los clientes; no existen
yrocedimientos paralaretroalimentaci on delainformacién sobre
a satisfaccion de necesidades a los clientes; no se llevan las
astadisticas sobre la satisfaccion de los clientes, asi como sus
Juejas; falta la retroalimentacién requerida para conocer las
Jpiniones de proveedores y clientes; no se ha disefiado una
Joliticade seguimientoy atencion aclientesexternoseinternos;
entitud ante las contrataciones por diferentes motivos; demora
an la entrega de documentos al grupo comercial (contratos,
fertas) y las conciliaciones periddicas de la marcha de los
>ontratos de las unidades empresariales de base no se realizan
e forma sisteméticay no permiten conocer el cumplimiento de
0S Mismos, ni precisar la necesidad y momento de discutir las
‘eclamaciones comercialesy legales que resulten necesarias

El Subproceso de almacenamiento incluye las actividades
siguientes: Prerecepciédn de los productos que o requieran una
/ez que lleguen a la Unidad Empresarial de Base, con la
Jarticipacion delos especialistas comerciales, el dependiente de
Almacén y el inspector de CUBACONTROL; constatar si las
Jrerecepciones que se realizaron coinciden con el contrato que
se firmo; realizacion de las reclamaciones correspondientes, en
>aso de inconformidades en las entregas de los proveedores
1acionales. Si lamercanciaesimportada, entregar lareclamacion
1 Grupo de Importaciones de la Unidad Empresarial de Base
PESMAR y confeccién de la orden de despacho de aquellos
yroductos que serén distribuidos alas empresas productoras del
3rupo Empresarial Pesquero Industrial, PESCACUBA, para su
antregaa almacén.

Los problemas detectados en el Subproceso de
amacenamiento son: lentitud en resolver las reclamaciones con
‘odos los proveedores; demoras innecesarias en la carga y
Jescargadelas mercancias, en lo queinciden los almacenesy el
ransporte; el almacén no se da cuenta, que es el servidor del
slientey demora en |os despachos.

El Subproceso de transportacion incluye la realizacion de la
solicitud de transportacion a la Unidad Empresarial de Base
ancargada de esta actividad, en aquellos casos que lo requieran
Jara hacer llegar la mercancia contratada a su destino final,
Jtilizando el modelo solicitud de transportaci6n establecido.

En este Subproceso se detectaron |os problemas siguientes:
Jeficiente coordinacion, entre el area comercial y la Unidad de
ransportey de retroalimentacion, para conocer | as necesidades
Je transporte y lo real transportado; carencia de medios de
ransporte para efectuar compras en plaza y para cubrir las
1ecesidades de traslado de las mercancias y los choferes no
Juieren cargar el camion seguin tara de peso.

El Proceso de compra se caracteriza teniendo en cuenta dos
vertientes fundamentales: si las mercancias pueden comprarse
en plazao si se precisa de su importacién. Se subdivide en tres
subprocesos. Compraen plaza, Comprainternacional atravésde
laimportacién y Servicios de aduana.

Los problemas detectados en el Proceso de compra son:
carenciade un programaintegral de Importaciones, Comercia y
Aduana; pobre imagen corporativa; no se ha elaborado la
estrategiay el Plan de mercadotecniacomo instrumento efectivo
paralagestion empresarial; no se hatrabajado sisteméticamente
paralograr alianzas estratégicas con proveedoresy competidores;
inexistencia de plegables parala promocién y publicidad de los
servicios que se ofertan, resultando insuficientes estas
actividades; poca profesionalidad y falta de conocimientos de
algunos especialistas comerciales en la actividad que realizan;
|as unidades comercializadoras provinciales no desempefian un
papel protagonico integral en la actividad comercial, debiendo
tener una mayor participacion en toda su organizacion y en los
procesos; pérdida de proveedores motivada por deficiente
gestion de pago; la Subdireccion Comercial, desde hace mucho
tiempo dej6 de ser el 6rgano que regula metodoldgica y
operativamentelagestion comercial delaempresa, y no semiden
alos especialistas por su gestion de venta o deingresos, todos
se miden por igual.

L os elementos que caracterizan el Subproceso de compra en
plazason: realizacion delas solicitudesdeof ertaal os proveedores
nacionales; revision delas ofertasrecibidas paracomprobar si lo
ofertado se corresponde conlo solicitado por € cliente; realizacién
de la evaluacién de los proveedores, o sea, €l andlisis de la
concurrencia; cierre de la evaluacién de los proveedores
nacional es, donde se adjudicalacompradelamercanciaauno de
los of erentes 0 améas de uno; comunicacién al clientedelaoferta
sel eccionada parasu aprobaci 6n técnicay se sometelaoperacion
al andlisis parasu aprobacion en losdiferentesniveles, seglin su
monto y atendiendo alo regulado en las disposicionesjuridicas
vigentes en estamateria.

Los problemas detectados en este subproceso resultaron:
desconocimiento de los proveedores de la economia nacional y
de los precios de las mercancias que se precisan comprar en
plaza; faltade credibilidad financieraparalacomprademercancias
en plaza; no siempre se buscan tres ofertas para la compra en
plazay carenciade un programaintegral comercial.

En el Subproceso de comprainternacional, una cuestion de
vital importanciaeslaclaridad y precision delosplazosde entrega
de los productos, como factor primordia parala negociacion y
satisfaccion de los requerimientos delos clientes. Se caracteriza
por varias fases resumidas de la siguiente manera: Inicio de las
operaciones de compra / venta, recepcién y analisis inicial de
todas las ofertas recibidas, andlisis de las of ertas registradas y
gestion deimportacion, seguros, supervisiony permisosestatal es.

Losproblemas detectadosen el referido subproceso son: pobre
acercamiento desde el punto de vista metodoldgico, con el
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Ministerio de Comercio Exterior; tener un nomenclador de
productos deimportaci6n debilitado y con pérdidasde renglones
importantes, motivado por nuevas estructuras, que reducen la
posibilidad de importaciones propias y a terceros; falta de
informacion comercia y deimportacionesentrelasdistintaséreas
delaEmpresay de las unidades empresariales de base; faltade
comunicacién adecuada y eficiente entre los especialistas
comerciales y los de importacion; inexistencia de contratos de
fletamentoy pdlizasde seguro que permitanunmejor y real control
de las importaciones, asi como un ahorro de divisas por este
concepto; falta de prevision y decisiones oportunas de
importacion de mercancias que provocan la utilizacion delavia
afreaparasu g ecucion urgentey carenciade un programaintegral
de importaciones.

El Subproceso de servicios de aduana se caracteriza por las
actividades siguientes: Solicitud del servicio de trémite aduanal
de personas juridicas autorizadas a importar y (0) exportar y
personas naturales; andlisis de la documentacién que debe
presentar el cliente a la aduana, en correspondencia con el
servicio que solicita, con la orientacion correspondiente;
confeccion del expediente contodaladocumentacion, seregistra
y elabora la hoja de tramite; confeccién de la documentacion
necesaria para ejecutar el tramite de aduana: declaracion de
mercancias, declaracién no comercial, declaracién de transito
aduanero; tramitar la deuda adquirida de los clientes con los
transitarios, pararecibir el entréguese o autorizaciOn pararecoger
lamercanciaen puerto o aeropuerto; coordinar laextraccion dela
mercanciay eecutarlay confeccionar lafichade costo del servicio
prestadoy cobrarlo de acuerdo con laformade pago establecida.

En este subproceso se detectd un problemafundamental que
consiste en la carencia de un programaintegral de aduana.

Del proceso de andlisis y valoracion general efectuado, se
procedié a realizar una encuesta, para ponderar |os problemas
gue mayor incidenciatienen en |os procesos de la organizacion
de la actividad comercial. Los participantes resultaron los
dirigentes y especialistas de la Unidad Importadora Comercial,
quedeuntotal de 12 compafieros, se encuestaron 10, por lo que
lamuestrafue de un 83,3 %. Como resultado se determinaron los
diez (10) problemas mas importantes y de mayor peso y se
jerarquizaron con laaplicacién delamatriz inogr af o deimpactos
cruzados.

Los diez problemas mésimportantes resultaron:

1. Pobre imagen corporativa.

2. Deficiente Sistema de facturacion y control de los
inventarios.

3. Pérdidade proveedores motivada por deficiente gestién de pago.

4. Lentitud ante las contrataciones por diferentes motivos.

5. No semiden a los especialistas por su gestion de venta o
deingresos, todos se miden por igual.

6. La Subdireccién Comercial, desde hace mucho tiempo dej6
de ser € 6rgano que regula metodolégica y operativamente la
gestién comercia de laempresa.
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7. Lentitud en resolver las reclamaciones con todos |os
proveedores.

8. Carenciadeun programaintegral deimportaciones, comercie
y de aduana.

9. Pobre acercamiento desde el punto de vista metodol égica
con €l Ministerio de Comercio Exterior.

10. El Plan de venta se proyectasin contar con laprecision de
|os recursos financieros para su cumplimiento.

El resultado delamatrizinograf, puso derelievelos problemas
principales que inciden en el proceso de organizacion de e
actividad comercial de laEmpresa, estos fueron:

* Deficiente Sistemadefacturaciény control delosinventarios

* Pérdidade proveedores motivada por deficiente gestion de
pago.

e Lentitud ante las contrataciones por diferentes motivos.

* Lentitud en resolver las reclamaciones con todos |os
proveedores.

* Carenciadeprogramasintegralesdeimportaciones, comercie
y de aduana.

SOLUCIONES PROPUESTAS DERIVADAS
DE LOSRESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

En virtud del enfoque que se ha venido desarrollando
para hacer gestionable integralmente el proceso de¢
perfeccionamiento en laEmpresa, se propusieron soluciones
que potencian atributosde valor al cliente tales como: precios
competitivos, plazos cortos de entregay calidad del productc
y el servicio brindado.

Partiendo de | os resultados derivados del diagnésticosy
laaplicacion de lastécnicasy herramientas paraladeteccior
de problemas y en aras de lograr la fidelizacion del cliente
asegurar y ampliar el mercado y mejorar laorganizacion dele
actividad comercial que propenda al cambio, se propuso:

* Introducir los procedimientos operacionales de trabajc
siguientes: procedimiento operacional de trabajo para l¢
actividad de compra en plaza, distribucién y venta d¢
mercancias; procedimiento operacional de trabajo para le
actividad de compra internacional y procedimientc
operacional detrabajo paralaactividad de tramites aduanal es

* |nstrumentar un Sistema automatizado para la Declaracior
de Mercanciasen laActividad de Tramites Aduanal es montadc
en Microsoft Access 2000 con programacion en Visual Basic
(VBA), utilizando latecnologiaActiveX de Microsoft paralogra
una mayor eficiencia. Con minimas modificaciones puede
gjecutarse sobre Windows 9x, Windows 2000y XP.

* |mplementar laintranet como medio eficiente de distribucior
de informacién a todo el personal de la Empresa a través de
paginas web dindmicas en formato HTML (Hyper Text Markug
Language) con elementos de programacion ASP (Active Serve
Pages) y que se gjecutan en un servidor web del tipo 11S (Interne
Information Server) para Windows 2000.
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Las soluciones que se proponen dan un vuelco total ala
Jrganizacién de la actividad comercial en la Empresa, se logra
ntegrar los procesos comercialesdeformauniforme, lograndola
nterrelacion de todas las acciones. La situacion actual precise
e una consecucién de tareas para el cumplimiento de los
dbjetivos propuestosy delamisiéon delaEmpresa, quefaciliteel
Jroceso de cambio y permita Ilegar a un escal6n superior de
Jesarrollo dentro de la competencia.

CONCLUSIONES

* EnlaEmpresalmportadoray Proveedorade Productos para
a Pesca, PROPES, la organizacion de la actividad comercial
Jesempefiaun importante papel en el cumplimiento desumision.

* El diagndstico, con un enfoque de proceso delaorganizacion
Jedichaactividad arrojal os problemas fundamentales siguientes
Jeficiente Sistema de facturacion y control de los inventarios;
Jérdidade proveedores motivadapor deficiente gestién de pago;
entitud ante |as contrataciones por diferentes motivos; lentitud
2n resolver las reclamaciones con todos |os proveedores y
Carencia de programas integral es de importaciones, comercia y
Je aduana.

* Pararesolver estos problemas se plantearon como sol ucion
aintroduccién detres procedi mientos operacional es de trabajo,
ainstrumentacion de un Sistemaautomatizado paralaDeclaracion
Je Mercancias en la Actividad de Tramites Aduanales y la
mplementacion de laintranet. 13
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