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X laranio

"

,"ranto fue fundada en 1980 en
Argentina, como una muy peguena

‘empresa familiar (industria de garaje)

gdicada al rubro de produccion de

itas paramotores .

bia solo 5 empleados y unas pocas
naguinas de 3ra mano.

u‘




X laranio

a gestion de Taranto, en sus origenes,
era acorde a su tamafio
a cion centralizada
El trabajo individual

'conocimiento estaba implicito en los
tegra tes de la empresa.

— El planes miento era informal
3aja tecnologia
0 en la calidad de producto
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a podemos
"Ver una reunion
~ de celebracion
] godemos
istentes en

poc,_
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vVeremos como es Taranto hoy
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Al fue |la estrategia que permitio
el garaje a lo gue vimos en
~ elvideo?
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4 'Il
30€ Sus Inicios los valores y estilo de
razgo de Taranto estuvieron guiados por la
usgueda permanente de la excelencia.

JNSprimera etapa, la empresa estuvo
_ It la fuerte influencia de su
dor, NC ,be_rto Taranto, quien se
Cterizo por imprimirle a su gestion un
il0 innovad ﬂ;‘enfocado en la satisfaccion
iente y en los resultados.
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iara lograrlo se planteo la necesidad
de reinvertir permanentemente sus
"3 iclas en mejorar su tecnologia,
jjarcostos y mejorar la calidad.
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1oy en dia

— Gestion profesionalizada

— abaja en forma interdisciplinaria

=l conocimiento es explicito
e planifica en equipo y en forma

estratégica

1 -y
—Foco en la calidad de gestion

\orlel class technology
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11990 se realiza un benchmarking con
prmupal fabricante de juntas de
Ifl@pa gue cambia el rumbo de la

Présa, esto causo un gran impacto en

rc 7acion
E -

empresa crecio sostenidamente hasta
CUpar el primer lugar en ventas, en el

cado de repuestos de Argentina, en
992
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"

N 1993 se plantea lograr ser el mayor
proveedor de las terminales
‘autemotrices, (el cliente mas exigente),

nde ls calidad tiene un valor
aI para ello se plantea el
ner F rLEstrateglco de la Calidad

S€ Inicia € -prlmer gran cambio cultural
|a Organizacion. Se crean las areas
lidad, ingenieria y RRHH
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#ESIOS anos nace la estrategia clave de
compania que consiste en ir buscando,
‘enfidrma permanente, nuevos desafios
L para mantener competitiva a la
- “. organizacion
- Siempre buscando los mejores
. estandares internacionales
Y ;
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"

_' Se logro aplicando sucesivos ciclos
gde mejora donde se fueron planteando
" ODJetivos cada vez mas exigentes, en

clon de la madurez organizacional y

0Sicambioes en los mercados de la

empresa .
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_J de Taranto

‘Conformaremos una empresa de clase
| dial considerada como lidery
azacdora de rumbos en Iberoamérica
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5.1

Planeamiento y conduccién
2000

5.2

Educacion, capacitacion y desarrollo

10-30

5.3

Satisfaccion del personal

6.1

Gestion econémica financiera

6.2

Gestion de la informacion y de los
conocimientos

6.3

Gestiéon de la tecnologia, infraestructura y
asociaciones de soporte Tecnolégico

6.4

Gestion de los recursos naturales

7.1

Result. De la satisfaccion y lealtad de clientes
Resultados de la gestién con los clientes

7.2

Resultados de participacion de mercado

40-60

7.3

Resultados econdmicos financieros

40-60

7.4

Resultados operativos

7.5

Resultados relativos a proveedores

7.6

Resultados de la gestion de las personas

1
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FACTOR

——
BANDA DE

BANDA DE

PUNTAJE 2000 PUNTAJE 2005
1.1 |Direccidn estratégica 40-60 70-90
l, 1.2 |Compromiso 40-60 70-90
~ |1.3 |Responsabilidad social 40-60 40-60
Proceso de Planeamiento 2000
. 70- =
2.1 Desarrollo de la estrategia 2005 090 70-90
Estrategia y planes 2000
2.2 . 40- 70-
Planes operativos 2005 0-60 0-90
3.1 |Conocimiento de clientesy mercados 40-60 70-90
3.2 |Gestién de lasrelaciones con los clientes 40-60 7 090
Proceso en Cadena de distribucion 2000
. 40-60 40-
3.3 Gestion de la cadena de comercializacién 2005 0-60
3.4 |Manejo de quejas y reclamos 40-60 70-90
35 Determnauon de la satisfacciony lealtad de 40-60 40-60
los clientes
4.1 |Enfoque de la gestion de los procesos 40-60 40 -60
4.2 |Procesos de disefio de productos y servicios 70  -90 40-60
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Resultados
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