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GLOSARIO DE TÉRMINOS 

ACP: Aseguramiento de Calidad en Proveedores ERP: Enterprise Resource Planning (Programa 
informático de gestión) 

PG: Plan de Gestión 

ASSL: Aislantes Sólidos, S.L.U. ETS: Especificación Técnica de Suministro PIV: Pauta de Inspección Visual 

BSC: Balanced ScoreCard FGF: Fluor-gas-free PRC: Pauta de Recepción de Componentes 

CANVAS: Herramienta de representación de modelos de negocio 
desarrollada por Alex Osterwalder  

FIF: Ficha de Instrucciones de Fabricación PRL: Prevención de Riesgos Laborales 

CCP: Centro Catalán del Plástico IV: Interruptores de Vacío PRM: Pauta de Recepción de Materia Prima 

CD: Comité de Dirección K.D.: Kaizen Diario RSC: Responsabilidad Social Corporativa 

CEP: Centro Español del Plástico KPI: Key Performance Indicators (Indicadores Clave 
del Desempeño) 

SIG: Sistema Integrado de Gestión 

CMI: Cuadro de Mando Integral MOD: Mano de Obra Directa UNESA: Asociación Española de la Industria 
Eléctrica 

CSIC: Consejo Superior de Investigaciones Científicas MOI: Mano de Obra Indirecta UPV: Universidad del País Vasco 

CT: Centro Tecnológico MTO: Mantenimiento Velatia: Grupo empresarial al que pertenece ASSL 

DAFO: Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades OAT: Empresa del grupo Ormazabal (Alemania) VMM: Velatia Management Model 

DPL: Deridelpol, S.L.U. OCT: Empresa del grupo Ormazabal    

DTC: Design to Cost ODP: Empresa del grupo Ormazabal   

EPI´S: Equipos de Protección Individual ODS: Mano de Obra Indirecta   

  OP&A: Mantenimiento   

 



 

 

EXPLICACIONES PARA LA LECTURA DE LA GUÍA DE GESTIÓN 
 

Esta guía de gestión pretende proporcionar al Equipo Evaluador información suficiente para que pueda conocer la historia y la trayectoria de gestión de la organización en los últimos años. Aparece ordenada en 
base a los elementos y sub-elementos del Modelo de Gestión Avanzada. Consta de un documento tipo memoria que se completa con un conjunto de Anexos, copia de documentos de trabajo que utiliza la 
organización para su gestión. A continuación se aportan algunas explicaciones sobre la manera en que se deben interpretar las tablas de los Elementos. 

 

 
 

 

 

 

 

 Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

     

 

 

 

 

 

 
 
 
Al final de cada Elemento se añade una tabla con las mejoras más relevantes llevadas a cabo por Aislantes Sólidos en los últimos años. Están colocadas en orden 
cronológico decreciente, indicando a qué sub-elemento corresponde cada una, el mecanismo o fuente de aprendizaje a través del cual se identificó la mejora y el contenido 
de la misma. 
 
 
Sub-elem. AÑO FUENTE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

    

 

 

Títulos y explicaciones básicas de los diferentes Planteamientos con los que Aislantes Sólidos responde al sub-elemento correspondiente 

Puntos a través de los cuales se desarrolla el planteamiento citado. Se explican (de manera telegráfica) para que los evaluadores/as tengan 

una visión lo más amplia posible de la organización, la comprendan y puedan planificar el contenido de sus entrevistas durante la visita 

Se recogen los títulos de documentos, aplicaciones u otros elementos propios de la gestión de Aislantes Sólidos que los evaluadores/as 
podrán ver con detalle en su visita a la organización y que están relacionados con los Planteamientos, demostrando su Despliegue 



        Presentación 

1 

 

0-Presentación 

Aislantes Sólidos, S.L.U, (en adelantes ASSL) bajo la marca 
comercial “polsa” es un Centro de Excelencia experto en soluciones 
de aislamiento sólido para aparamenta eléctrica, perteneciente al 

grupo , (anteriormente denominado Grupo Ormazabal). 
 

 es un grupo industrial y tecnológico de ámbito internacional 
que desarrolla su actividad en el entorno de las redes eléctricas, la 
electrónica y las redes de comunicación. 

 
Imagen 1: Empresas  pertenecientes al Grupo Velatia 
 
Las empresas del grupo se distribuyen bajo dos denominaciones, 
“Bussiness units” aquellas empresas que están enfocadas en el 
producto final  así como en sus mercados y “Centros de Excelencia” a 
aquellas otras especializadas en ciertos componentes y las 
tecnologías específicas de su fabricación. 

Desde sus inicios en 1967 el Grupo Ormazabal ha estado centrado 
en la fabricación de bienes de equipo eléctrico, creciendo de forma 
constante hasta formar el grupo industrial que es hoy, presente en 19 
países, y contando con 15 centros de fabricación y 2800 personas en 
plantilla. 

El origen del grupo está en la empresa Ormazabal, empresa experta 
en soluciones para las redes eléctricas. Su crecimiento a lo largo de 
los años, y su constante adaptación al mercado y a sus clientes, hace 
que se considere la necesidad de disponer de unos “centros de 
excelencia” que pongan a su disposición elementos críticos de su 
cadena de valor, como son los aislamientos sólidos. Fruto de esta 
decisión nació  en 2003 Aislantes Sólidos (ASSL). Desde entonces 
ASSL pone a disposición el conocimiento en determinados procesos 
de fabricación, manteniendo su competitividad tecnológica y de 
producción, mediante el suministro en las mejores condiciones de 
calidad y servicio. 

 
Imagen 2: Reparto del volumen de ventas del Grupo Velatia 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ASSL está especializada en el diseño, desarrollo y fabricación de 
elementos aislantes fundamentales para los equipos eléctricos, con 
experiencia en la utilización de diversos materiales como la silicona, 
el epoxi y otros materiales termoestables. Así mismo, posee 
experiencia en las diferentes tecnologías de sus procesos de 
transformación y los ensayos eléctricos específicos que, sujetos a la 
normativa correspondiente, validan las calidades necesarias. 
 
En 2015, las ventas de ASSL han sido de 12,3 M€, que confirman el 
crecimiento frente a los años anteriores 10,2 M€ del año 2014, o 9,8 
M€ del 2013. El año 2013 estuvo marcado por una bajada en las 
ventas que duró hasta verano 2014, y que propició un expediente 
regulación de empleo del 20% de las jornadas; que tuvo su 

significación en los resultados como se verá posteriormente. Por otro 
lado de cara a futuro espera continuar sobre la cifra obtenida en el 
2015,  para lo cual cuenta con una plantilla de 60 profesionales. 
 
1-Productos/servicios y clientes 
Como ya hemos citado los aislamientos eléctricos son vitales para la 
construcción de equipos eléctricos de media tensión, y son 
precisamente estos elementos los productos con los que se trabaja 
en ASSL .Todos estos elementos los tenemos catalogados bajo 3 
líneas de producto  como lo podemos ver en la Tabla1. (cuarta línea 
prevista para 2016) 
Recientemente (Diciembre 2015) se ha incorporado a ASSL una 
nueva línea de fabricación de interruptores de vacío (I.V.) que 
anteriormente se desarrollaba en forma de proyecto experimental de 
innovación, bajo una razón social exclusiva diferenciada de ASSL y 
denominada Deridelpol, S.L.U. Tras la conclusión de este proyecto, 
ASSL ha absorbido Deridelpol, incorporándose como una línea de 
producción nueva. Este hecho hará variar una serie de cifras y datos 
establecidos en los diferentes planes. Trataremos de identificarlos en 
cada caso, (como I.V. incluido o no). 
 

Tabla 1: distribución de productos y clientes 

PRODUCTO  
% ventas 2015 

CLIENTES PRINCIPALES 

Aislamiento sólido 
71% facturación en 2015 

 

 
Ormazaball ODS,( Igorre) 
Ormazabal ODP,( Boroa) 

Ormazabal OAT, (Alemania) 

  (Munguía) 

  (Belgica) 

Conectores para media 
tensión 

21% facturación en 2015 

 
Ormazabal ODS 
Ormazabal ODP 

Soluciones de 
encapsulado 

8% facturación en 2015 

 
Ormazabal OP&A,( Igorre) 

,( Barcelona) 

 (Nueva para 2016) 
Interruptores  
de Vacío (I.V.)  

0% facturación en 2015 

 
Ormazábal ODP 
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2-Mercado/Competencia/Entorno 
ara las diferentes plantas de Ormazabal.  Aunque en su parrilla de 
ventas aparecen 11 clientes, sólo 4 son externos al grupo, con unas 
ventas del 0.6%. El resto se suministra al entorno de Ormazábal, bien 
directamente a 4 de sus 6 plantas fabriles, o bien indirectamente a 
través de proveedores cercanos. De las 4 plantas que suministra 
ASSL 3 están en Euskadi y una en Alemania. 
 
Para mantener una visión del entorno y de la competencia, ASSL no 
fabrica el 100% de los productos que suministra. En realidad, ASSL 
sólo produce el 70% de los productos que entrega a sus clientes, el 
30% los compra a su vez a fabricantes de referencia a nivel Europeo, 
escogidos por sus competencias técnicas y/o de mercado. 
 
Esta gestión a través de colaboradores nos aporta principalmente tres 
ventajas: 
 
1.-La realización de un Benchmarking continúo con el mercado en 
competitividad, conociendo la realidad de primera mano. 
2. Una diversificación del riesgo ante el suministro de nuestros 
productos a nuestros clientes. 
3. Una adecuada regularización de las cargas de trabajo internas. 
 
ASSL basa su servicio en una relación de colaboración muy estrecha 
con nuestros clientes a los que ofrecemos todo nuestro conocimiento 
y experiencia, aportando las soluciones mediante la aplicación de 
nuestra tecnología e innovación. 
 
Imagen 3: Misión, Visión y Valores 

 
3-Personas y Liderazgo 
 

Somos una compañía comprometida con el desarrollo de las 
personas. Desde su más temprana etapa ASSL  ha considerado 
estratégico el desarrollo y la gestión de los perfiles profesionales, 
haciendo especial hincapié en: 
 
- La capacitación de los líderes y el desarrollo de sus competencias. 
- La evaluación y desarrollo de toda la plantilla. 
-Una alineación de toda la plantilla con la estrategia de la 
organización. 
 
ASSL es una empresa abierta, con una relación horizontal entre 
todas las personas y muy colaborativa entre todas las áreas, en 
efecto, desde la propia distribución física que ayuda a la cercanía y 
accesibilidad de sus líderes, hasta la organización del trabajo, que se 
realiza casi en la totalidad de los casos con la formación de un equipo 
interdisciplinar que trabajan juntos contra un objetivo común. 
 
ASSL fomenta el conocimiento facilitando la formación, promoviendo 
el crecimiento profesional y potenciando el trabajo en equipo. Existen 
mecanismos que aseguran el flujo de información y comunicación 
arriba-abajo y abajo-arriba de forma efectiva en toda la organización. 

 

4-Sociedad 
 
ASSL  es una compañía que se interesa por la sociedad y nuestro 
entorno. Nuestra estrategia empresarial incluye el respeto y la 
protección de los derechos como parte esencial de nuestra cultura y 
nos comprometemos a promover estos valores en nuestro ámbito de 
influencia. 
 
ASSL desde el punto de vista corporativo es miembro del grupo 

empresarial , el cual tiene el compromiso de avanzar hacia 
la excelencia en el Gobierno Corporativo, aplicando las mejores 
prácticas en la gestión empresarial, como Responsabilidad Social 
Corporativa (RSC). Es colaborador de Unicef apoyando la defensa de 
los derechos de la infancia, así como con otras entidades, 
participando en materia de derechos humanos. 
 
Desde ASSL se llevan a cabo programas diversos englobados dentro 
del marco social y del entorno, como la reciente Campaña de 
Seguridad Vial desarrollada en colaboración con la mutua de 
Accidentes de Trabajo y Enfermedades Profesionales de la 

Seguridad Social, englobada dentro del Plan de Movilidad diseñado 
por la propia  Organización. 
 
Así mismo, la organización tiene un compromiso con la inserción 
laboral de los jóvenes, mediante acuerdos con instituciones (Novia-
Salcedo, Diversas Universidades….).  
  
ASSL tiene una estrecha relación con proveedores cuyos fines son 
sociales y de integración (Lantegi, Urbegi), en los que en algún caso 
se llega a un grado de colaboración tal que se comparten espacios 
comunes. 
 
5- Innovación 
 
La innovación y la mejora continua se encuentran definidas en 
nuestra misión y se despliega a lo largo de nuestra organización en 
todas nuestras actividades, innovando en producto, en procesos 
industriales, en logística y en los sistemas de información de los 
procesos. 
 
La capacidad innovadora de nuestra organización es reconocida por 
nuestros clientes, se percibe a través de las encuestas realizadas a 
estos y también se mide el impacto que genera en nuestro negocio. 
 
ASSL asigna importantes recursos, tanto humanos como 
económicos, al área concreta de innovación en producto, lo cual  
supone que históricamente un 8% de total de la plantilla desempeñe 
sus actividades dentro del departamento de I+D, con cuantías 
económicas cercanas al 3% de la cifra de negocio para esta 
actividad. 
 
En este apartado es de destacar la apuesta a futuro realizada en el 
desarrollo de la nueva línea de fabricación de los interruptores de 
vacío, que ha terminado por incorporarse en ASSL de cara ya a 2016. 
 
6-Camino a la Excelencia 
 
ASSL adoptó el modelo de excelencia EFQM, como modelo de 
gestión desde el comienzo de la andadura de su nuevo comité de 
dirección en 2012. Se apostó por este modelo para cumplir con la 
misión de la empresa y completar la visión definida. El modelo de 
empresa asociado, a su vez, está basado en una fuerte orientación al 

http://www.unicef.es/
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cliente, con la innovación como propuesta de valor y las personas 
como los protagonistas de todos los procesos. 

Esto viene a reflejarse en la siguiente imagen: 
 

 

 

Imagen 4: Nuestro camino a la excelencia pivota sobre estos 3 ejes: Cliente, 

Personas, Innovación. 

 

Esta ha sido hasta ahora nuestra ruta en el camino a la 
excelencia: 
 
Julio 2012: Realización de la 1º reflexión, de esta nueva etapa para 
la elaboración del plan estratégico 2013-2015. 
 
Noviembre 2012: Se lleva a cabo la 1ª autoevaluación EFQM por 
parte del Comité de Dirección.  
 
Noviembre 2012: Se realiza un primer Contraste Externo de la mano 
Euskalit. 
 
Abril 2013: Consecución del Proyecto 5S en oficinas e incorporación 
de nuestra organización al Club 5S de Euskalit. 
 
Julio 2013: Revisión del plan estratégico del año anterior. 

Julio 2014: Comienzo nuevo periodo estratégico y Aprobación de su 
Nuevo Plan estratégico 2015-2017 
 
Noviembre 2014: Finalización de la formación de todo el Comité de 
Dirección en el ámbito de EFQM, iniciada en el año 2012. 
 
Marzo 2015: Obtención del diploma de plata 5S  
 
Junio 2015: Revisión del plan estratégico 2015-2017. 
 
Noviembre 2015: Autoevaluación acorde al modelo MGA promovido 
por Euskalit. 
 
Noviembre 2015: Realización del Segundo Contaste Externo por 
Euskalit. 
 
Diciembre 2015: Obtención del Diploma de compromiso con la 
Gestión Avanzada. 

 

7-Aliados/Proveedores 
 
ASSL dispone de una red de proveedores tanto de suministros como 
de servicios tecnológicos con los que establecemos relaciones 
estrechas y a largo plazo siempre con la visión ganar-ganar. 
 
De todos ellos tenemos identificados los que aportan un diferencial a 
nuestro negocio denominándolos “estratégicos”, con los que se 
establecen relaciones basadas en la aportación de valor diferencial 
para nuestros clientes. 
 
De nuestro parque de proveedores de aproximadamente 80 
sociedades, 23 están bajo la consideración de “estratégicos”. Además 
se dispone también de una serie de Centros Tecnológicos de 
competencias en tecnologías afines con los que se desarrollan de 
forma continuada proyectos de innovación. 
 
 
 
 
 
 
 

8-Retos estratégicos 
 
De cara a un futuro próximo ASSL se marca para el año 2017 unos 
objetivos estratégicos muy concretos, reflejados en nuestro  plan 
2015 -2017: 

 

1.-Crecer hasta los 12 M€ en ventas de las líneas de aislamiento, 
conectores y encapsulados (16,5 M€ incluyendo la nueva línea de 
productos de interruptores de vacío). 

2.-Suministro a nuevos clientes externos al Grupo  , 
llegando a facturar el 5% de las ventas a estos (Sin I.V.). 
 
3.-Crecer dentro del propio Grupo donde se quiere alcanzar valores 
de la gestión del  suministro superior al 85% de las necesidades 
globales.  
 
4.- Rendimiento 2017: Ebit >7%. 

 

 



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Elemento 1. Estrategia



Elemento 1 Estrategia  

4 

 

 Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

E.1 CÓMO SE GESTIONA LA INFORMACIÓN NECESARIA PARA DEFINIR LA ESTRATEGIA 

1 

Identificación de los 
“grupos de interés” más 
relevantes y conocer 
sus necesidades y 
expectativas actuales y 
futuras 

ASSL tiene identificados sus grupos de interés, siguiendo nuestro modelo de excelencia corporativo “VMM” (Velatia Management Model). Llevamos a 
cabo diferentes actuaciones para detectar sus necesidades y expectativas actuales y futuras que son incorporadas al proceso de reflexión estratégica. 
Estas necesidades son revisadas y actualizadas anualmente por el Comité de Dirección y son transferidas al Plan Estratégico trianual y a su despliegue 
anual en el Plan de gestión.  
 

ACCIONISTAS: Con periodicidad trianual los accionistas nos determinan sus expectativas a través del “BoD Guidelines”, además adicionalmente 
pueden hacer llegar a la Dirección, pautas y líneas de interés para el crecimiento y la diversificación estratégica como el realizado en 2014, con el 
informe “Antennae”. 
CLIENTES: Existen múltiples foros de encuentro distribuidos a lo largo de toda la organización, así por ejemplo podemos citar entre otros, la reunión 
anual de los gerentes, encuentros  mensuales de las áreas de calidad además de dos reuniones al año de seguimiento de Proyectos entre los 
responsables de I+D. Un caso particular es además el de nuestro cliente principal (ODS), son ellos los que nos convocan dos veces al año. Además 
ASSL realiza también encuestas de satisfacción con una periodicidad bienal para conocer su percepción sobre nuestras capacidades y desempeño. 
Desde el año 2015 se ha retomado la conferencia anual de proveedores donde todas las plantas de Ormazabal, convocan a sus principales 
proveedores para transmitirles sus líneas estratégicas y expectativas para con nosotros. 
PERSONAS DE ASSL: En ASSL todas las personas de la organización tienen una reunión anual con su responsable, donde se garantiza la 
comunicación en ambas direcciones, se repasan objetivos, desempeños y expectativas. Estas reuniones se realizan bajo tres niveles diferentes a) 
para comité de dirección mediante herramienta “Good Guide”, b) Para empleados indirectos a través de la reunión del desempeño c) Para empleados 
directos de producción mediante la evaluación del rendimiento, además, se realizan encuestas de personas a todo el personal de la plantilla cada 2 
años. 
SOCIEDAD: ASSL ha realizado la reflexión de qué es la Sociedad para nuestra empresa, fruto de tal reflexión se han identificados los actores 
Administrativos, (Ayto. de Amorebieta) Centros Empresariales (Boroa Elkartegi,y empresas colindantes) y Centros formativos (Fundación Novia 
Salcedo y FP Andra-Mari) a los que nos dirigimos de una manera más específica, realizando encuestas cada 4 años. 
PROVEEDORES – ALIADOS –COLABORADORES: Las relaciones con nuestros proveedores son a largo plazo, como lo demuestra que el 80% de 
nuestros proveedores actuales lo han sido por un periodo superior a 8 años, es por ello que son considerados un grupo de interés clave. Con los 
colaboradores más relevantes se tienen reuniones anuales donde se evalúan los resultados del año anterior, los objetivos y expectativas para el 
presente y se recogen todos aquellos aspectos que sean de su preocupación. 

-VMM modelo. 
-BoD Guidelines. 
-Informe Antennae  
-Presentación 
reunión 
proveedores ODS 
-Encuestas 

2 

Conocer los objetivos y 
proyectos estratégicos 
de nuestros grupos de 
interés que pueden 
afectar a nuestra 
organización 

Existen foros periódicos a diferentes niveles que aseguran el conocimiento de los proyectos estratégicos:  

 Gerenciales 1 vez /año con principales clientes. Revisión año en curso y visión futuro y retos estratégicos. 

 I+D: 2 veces al año el director de I+D, de ASSL (adicionalmente gerencia y/o Calidad y procesos) se reúne con los responsables de I+D, de los 
clientes principales donde se repasan de forma global los planes presentes y futuros de los proyectos más importantes. 

 El cliente principal (ODS) nos convoca 2 veces al año para explicar sus proyectos y previsiones futuras. 

 Personas: a través de encuestas y las entrevistas anuales. 

 Dtor. Industrial y área de Compras, se reúnen con los proveedores más significativos una vez al año. 

-Actas de reunión 
-Presentación ODS 
-Encuestas 
personas 

3 

Identificación de 
fuentes de información 
relevantes 
(clientes/mercados, 
nuevas tecnologías, 
competidores…) 

 Para la entrada al plan estratégico se dispone de varios informes macroeconómicos, además del “Perspectivas Velatia 2020” emitido por Velatia 

 El responsable I+D, acude a foros internos sobre las tendencias normativas futuras (Salt). 

 Las diferentes encuestas de satisfacción, reuniones y foros aportan la información de los demás grupos de interés, personas, sociedad, clientes y 
proveedores. 

 La información de la competitividad de mercado se recoge por la Dirección Industrial y se compila una vez al año junto con gerencia para emitir el 
informe “Cuadro de mando de competitividad”. 

-Perspectivas 
Velatia 2020 
-Captación 
Necesidades 
Grupos de Interés. 
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4 

Analizar las 
competencias, 
rendimiento, operativo y 
resultados de nuestra 
organización y de la 
competencia y otras 
organizaciones 

 Todos los meses el Comité de Dirección realiza 2 Reuniones: revisión de KPIs y resultados y seguimiento a proyectos estratégicos. 

 Una vez al año, a través de la Revisión por la dirección anual, gerencia analiza y evalúa las actividades realizadas y su grado de cumplimiento de 
acuerdo a los señalados en el plan de gestión. 

 Una vez al año el comité de dirección revisa, dentro del proceso de reflexión estratégica, los resultados del ejercicio anterior, del corriente, y sus 
tendencias; posteriormente se realizan Análisis DAFO por cada línea estratégica, también análisis Canvas, Matriz de posicionamiento estratégico, 
Mapa de Riesgos… 

 Una vez al año se revisa los datos de competitividad de nuestra organización contra el mercado, que se incluye dentro del BSC de competitividad, 
que se distribuye internamente como entrada al plan estratégico. 

-KPI 
-DAFO 
-Canvas 
-Matriz de 
posicionamiento 
estratégico 
-Mapa de Riesgos 

5 

Cómo captamos, 
analizamos, 
estructuramos y 
distribuimos la 
información de manera 
que dé soporte a las 
reflexiones estratégicas 

Las Funciones definidas para captar, analizar, estructurar y distribuir la información dentro del comité de dirección son las siguientes: 

 Tendencias del Entorno y Macroeconómicas: Gerencia. 

 Evaluación y captación tendencias Clientes: Gerencia, (Con Director de I+D, Director Industrial y Responsable Área de Sistemas de Gestión.) 

 Innovación, tecnológicas y proyectos Clientes: Área de I+D. 

 Proveedores, procesos, operaciones  y competitividad. Área Industrial. 

 KPI´s, rendimiento interno, subvenciones, programas. Área de Finanzas. 

 Voz de las personas. Área de Capital Humano. 

 Competitividad Vs Mercado. Gerencia y Área Industrial. 

-Análisis de 
capacidades 
Internas. 

E.2 CÓMO SE REFLEXIONA Y SE ESTABLECE LA ESTRATEGIA 

1 

Definir el proceso de 
Reflexión Estratégica 
(participación de grupos 
de interés) y elementos 
de largo plazo (M, V y 
Valores) 

Las jornadas de reflexión estratégica se llevan a cabo anualmente. 

 Desde el 2012 al 2015, participan todos los miembros del Comité de Dirección. Para 2016 se plantea incorporar otras personas  

 Se revisa Misión, y Visión y si procede, se revisa y se reformula en los términos acordados. 

 Se analizan las tendencias Macroeconómicas, del entorno, etc. 

 Realizamos varios DAFO`s donde cada miembro del comité aporta su visión. 

 Se repasan los resultados de los años anteriores, los del año en curso, se reflexiona sobre sus tendencias futuras. 

-P01 Drive the 
Strategy. 
-Canvas. 

2 

Definir los objetivos 
estratégicos a largo 
plazo analizando 
diferentes escenarios y 
alternativas 
estratégicas 

 En términos generales durante el proceso estratégico pueden establecerse escenarios y alternativas dependiendo del grado de incertidumbre que se 
perciba en los objetivos marcados. Así se hizo por ejemplo en las reflexiones 2012, y 2013 donde se marcaron diferentes escenarios optimistas y 
pesimistas, sobre el éxito de los proyectos seleccionados, eligiendo finalmente uno de ellos sobre el que trabajar. 

 Durante el año 2013 sufrimos una caída en ventas muy significativa que se agravó en el primer semestre del 2014, esto hizo que en el verano de ese 
año y de cara al siguiente plan de gestión para el año 2015, se analizaran y presentaran dos escenarios completos. El esperado y el plan “B” o de 
contingencia estableciendo para ambos su planes financieros y sus resultados correspondientes. 

  Fruto del aprendizaje anterior y de cara a más largo plazo, en la reflexión realizada por el CD en 2014, se apostó por la realización de un “análisis de 
Riesgos” para ver qué factores podían hacer fracasar el plan establecido. Este ejercicio se volcaría en el siguiente plan estratégico 2015-2017. 

-Plan de Riesgos 
año 2014. 
-Plan de 
contingencia de 
cuenta de 
resultados para 
2015. 

3 

Definir el modelo de 
negocio, las propuestas 
de valor para los 
diferentes segmentos y 
el modelo organizativo 
y de gestión 

En el último Plan estratégico 2015-2017: 
o Se analizó la propuesta de valor de cada cliente de forma segmentada. 
o Del análisis interno / DAFO, salieron las capacidades y carencias de la organización para acometer las líneas establecidas. 
o EL CD estableció los atributos de las ventajas competitivas en las que enfocar, mediante el ejercicio “propuesta de valor”. 
o Todo ello se volcó en el modelo “canvas” de gestión de negocios, estableciendo el punto de partida y el de llegada para la estrategia 

definida de negocio. 

-Ejercicio 
“Propuesta de 
Valor”. 
-Modelo “canvas” 
inicial y final. 
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4 

Identificar los 
elementos, medios y 
recursos necesarios 
para materializar la 
estrategia 

 Una vez establecidas las líneas estratégicas, realizamos unos DAFO’s específicos a cada línea definidas, Este DAFO de enfoque más concreto se 
planteó como mejora a los procesos estratégicos anteriores donde el DAFO general resultaba demasiado global.  

 Con esta información y demás entradas revisamos el Mapa de procesos y la estructura organizativa, para adecuarlo a la nueva realidad del plan 
2015-2017. Fruto de esta última acción adaptamos nuestro mapa estratégico incluyendo procesos como por ejemplo el “comercial” que no existía 
anteriormente y se veía crucial para el nuevo escenario así como la organización con un comercial y refuerzo en proyectos. 

-Mapa Procesos. 
-Análisis de la 
estructura 
Organizativa 

5 
Analizar si se requieren 
alianzas 

 Durante el año 2013 se plantearon 2 situaciones (implantación de un cliente en Brasil, e incursión en el sector ferroviario), en las que se vio la 
necesidad de desarrollar un proceso para llevar a cabo alianzas, que entendíamos necesario ya que las situaciones señaladas escapaban de las 
propias capacidades de la empresa. 

-Proceso de 
Alianzas 

6 

Concretar los objetivos 
y estrategias de largo 
plazo (PE) hasta 
objetivos anuales o de 
corto plazo (PG) 
identificando las 
relaciones causa-efecto 

 Tras realizar el ejercicio de la propuesta de valor decidida por el comité de Dirección, se analizan las capacidades internas respecto a estas líneas 
estratégica y propuesta de valor mediante DAFOs. 

 A continuación se define la estrategia competitiva que hay que desplegar para conseguir los objetivos marcados en las líneas estratégicas con su 
propuesta de valor. 

 Posteriormente esta estrategia competitiva es traducida a proyectos a desplegar en los próximos años de duración del plan. 

 Los proyectos más prioritarios son trasladados al Plan de Gestión del año siguiente para ponerlos en acción. 

 Se crea el BSC del año siguiente marcando los objetivos y KPIs acorde al despliegue realizado. 

-Presentación Plan 
estratégico. 
-Ejercicio 
despliegue de la 
estrategia 
competitiva. 

E3 CÓMO SE COMUNICA, DESPLIEGA, REVISA Y ACTUALIZA LA ESTRATEGIA 

1 

Comunicar la estrategia 
a las personas de 
nuestra organización y 
a clientes, aliados y 
otros grupos de interés 

 El plan estratégico se comunica y despliega a toda la plantilla en las charlas de fin de año realizadas por Gerencia.  

 Las líneas y acciones correspondientes se comunican a proveedores por el área de Compras / Logística, y a los clientes por el comité de dirección en 
reuniones ad-hoc, como la reciente comunicación de cambio de organigrama realizada a finales de 2015. 

 Tras la última reflexión y para asegurarnos de que el plan se asimilaba correctamente en toda la plantilla se introdujo la mejora de una charla única y 
específica para la comunicación del plan estratégico 2015-2017, realizada en septiembre 2015 en la que presentamos además una encuesta a los 
asistentes para que evaluaran su comprensión y acuerdo. 

-Comunicación 
Plan estratégico  
-Encuesta 
comunicación plan 
2015-2017 

2 

Desplegar los objetivos 
y estrategias adaptando 
la estructura y 
definiendo objetivos y 
planes de actuación 

 Con el Plan Estratégico realizado y la recepción de la previsión de ventas da comienzo la elaboración del PG. 

 Cada responsable de Área desarrolla su parte del plan donde se cierra el plan de Gestión anterior y con las lecciones aprendidas se plantea el 
presupuesto, los objetivos y los proyectos de sus áreas para el año siguiente. 

 Tras consensuar toda la información con Gerencia, se define un listado completo de todos los proyectos detectados y propuestos por todas las áreas 
que se discuten con los directores de área y se priorizan en “Estratégicos”, Proyectos de prioridad 1, Proyectos de prioridad 2, y los de prioridad 3 los 
cuales se listan sólo para tener constancia, ya que son proyectos que no acometeremos y conscientemente pospondremos.  

-Plan de Gestión.  
-Listado de 
proyectos por 
priorización. 

3 
Definir, en cada nivel, 
los indicadores de 
eficacia y eficiencia 

 Durante la elaboración del PG anual, se determinan los indicadores y proyectos que se consideran estratégicos (alineados con la Misión y Visión de 
la empresa y las necesidades y expectativas de nuestros grupos de interés) para estar integrados en el BSC Global de la empresa. 

 Los demás indicadores y proyectos que no alcanzan este nivel se despliegan en los diferentes BSC departamentales.  

 Disponemos de un BSC Global, donde constan los proyectos estratégicos y los indicadores Clave y los demás indicadores y proyectos se despliegan 
por áreas y se gestionan desde sus propios BSC que cuelgan directamente del BSC Global. 

 Cada Director es responsable de hacer seguimiento a su BSC y el Comité de Dirección lo es del BSC Global de la empresa. 

-BSC de Empresa. 
-BSC de 
Departamentos 

4 

Definir los paneles de 
indicadores para hacer 
el seguimiento de los 
resultados logrados 
alineados con los 
objetivos generales 

 En el BSC Global, incluimos los KPI clave y los proyectos estratégicos que emanan directamente del plan estratégico. 

 Los demás indicadores de resultado y/o desempeño se incluyen en los BSC que cada responsable de Área gestiona junto con su equipo. 

 Los indicadores más operativos se disponen en paneles dispuestos en la propia planta donde en reuniones diarias, los responsables de producción 
repasan junto con todo su equipo, asegurándonos así que toda la plantilla conoce y tiene acceso a aquellos indicadores que más les afecta. 

-Diferentes BSC. 
-Paneles de 
KAIZEN diario 
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5 
Revisar con regularidad 
los objetivos y 
estrategias definidos 

 El Comité de Dirección realiza seguimiento mensual al BSC global de la empresa en dos reuniones temáticas, una para revisar los datos y KPIs y 
otra reunión en la que se abordan los proyectos de acuerdo a un calendario establecido a principios de año. 

 Como mejora del propio proceso se ha incluido recientemente Agenda, Tiempos e indicadores del propio seguimiento del C.D. 

 Los Directores revisan mensualmente los indicadores de sus áreas con sus equipos. 

 Existen reuniones diarias en Producción donde se revisan los resultados de los días anteriores. 

-Actas de Reunión 
C.D 
-Reuniones de 
KAIZEN diario.  

 

Sub-elem. AÑO FUENTE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

E.1.1 2012 Reflexión Estratégica Creación de las Encuestas a Personas y Clientes. 

E.1.1 2013 Contraste Euskalit 2012 Extensión de las encuestas a Sociedad y Proveedores. 

E.1.2 2013 1as Encuestas de Cliente Creación de las reuniones periódicas de los Responsables Departamentos I+D, entre ASSL y Clientes. 

E.2.1 2014 Proceso de Reflexión Estratégica Inclusión de herramientas adicionales como “propuesta valor”, DAFO`s Sucesivos, Canvas. 

E.2.1 2014 
Incumplimiento de los objetivos 
reflejados 

Inclusión de un “análisis de Riesgo”. 

E.2.2 2014 
Diferentes Escenarios en Plan 
estratégico 

Realización de un plan de contingencia completo y traslado al Plan de Gestión 2015. 

E.2.5 2013 Contraste Euskalit 2012 Creación del proceso “Alianzas y Colaboradores”. 

E.3.1 2012 Reflexión Estratégica Desarrollo del Plan de Comunicación. 

E.3.2 2013 Contraste Euskalit 2012 Definición de Cuadros de Mando Por Áreas, para seguimiento de proyectos e Indicadores “no estratégicos”. 

E.3.2 2014 Análisis del Cierre del Plan de Gestión Priorización del C.D. de los proyectos en Estratégicos, 1, 2 y prioridad 3. 

E.3.6 2015 
Reuniones Seguimiento Comité de 
Dirección 

Inclusión de Normas, Agenda e indicadores de las reuniones del Comité de Dirección. 
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A continuación se muestran los resultados principales de ASSL en los últimos 4 años, clasificados en base a la estructura del Modelo de Gestión Avanzada y atendiendo a criterios de relevancia de los mismos. Los 
tenemos segmentados en dos niveles: 
 Los indicadores clave de ASSL (máxima relevancia) son los que figuran en el BSC Global de la empresa.  

 Indicadores vinculados a sus procesos y actividades que se integran en cada uno de los BSC de Área 
 

Utilidad de los indicadores presentados 
Consideramos que los indicadores presentados permiten conocer la eficiencia de la organización, aportando la información relevante, que ha quedado descrita en los apartados de la guía de gestión, esto permite 
comprender las relaciones entre acciones y resultados (relaciones causa-efecto). Se han seleccionado los de mayor relevancia y conexión con la guía de gestión disponiendo de más indicadores adicionales así como 
sus segmentaciones. 
Relación causa-efecto: En cada indicador daremos un breve titular de la causa, que debidamente justificada en la guía de gestión, da lugar a los resultados que se han presentado, con la intención de unir la 
iniciativa descrita en la guía con su desembocadura en ese resultado. Así también en algún caso marcaremos la interpretación de los objetivos o de la comparativa presentada por tener cierta relevancia en el 
contexto concreto.  

Magnitud 
Las tendencias son satisfactorias en el 60% de los casos, Las tendencias que no son positivas en general se concentran en los años 2013 y 2014, y está relacionado directamente con la contracción del mercado  lo 
que conllevó la bajada de ventas. 
 
Segmentación: 
La mayor parte de los indicadores tienen una mayor segmentación que la presentada aquí, ya sea por producto, por cliente, por proceso, etc. Se indicará en el gráfico de cada resultado la existencia o no de datos 
segmentados a mayor nivel. 
 
Lógica de Establecimiento de objetivos: 
Los objetivos son fijados acorde a la siguiente lógica, que emanan de diferentes niveles: 
1.- Del Plan Estratégico: Unos emanan directamente de los accionistas, (p.e. EBT) y otros los fijamos nosotros en líneas estratégicas para cumplir los requisitos de los accionistas.,( Nivel de Ventas, para EBT). 
2.- Del plan de gestión: Se establecen en el plan de Gestión fijando los objetivos de tal forma que satisfagan los requerimientos establecidos anteriormente por los accionistas o por el plan estratégico  (% facturación 
en nuevos productos, presupuestos en proyectos I+D, etc…para satisfacer el EBT, con el nivel de Ventas definido). 
3.-Del Proceso: En los procesos no sujetos al criterio anterior, se aplica el criterio GRAL: Si se supera el objetivo del año anterior, este valor pasa a ser el nuevo objetivo para este año, si no se supera se mantendrá 
el mismo objetivo para el siguiente ejercicio. (por ejemplo: Satisfacción de los clientes, % Cumplimiento presupuesto plan de formación, etc…) 

3.1.-.-Indicadores Evolutivos: Son indicadores que se mantienen constante pero en realidad son incrementales porque la referencia es el año anterior (por ejemplo: Eficiencia fábrica, % Índice de compras,). 
 
Seguimiento de objetivos y planes de mejora: 
Cada indicador tiene una periodicidad diferente y se revisa y mejora en foros diferentes, puede haber desde diario (% rechazo) que se revisa en foros KAIZEN del taller, hasta anual, como por ejemplo “competitividad 
Vs mercado” que se revisa en la reflexión estratégica. 

La mayoría de los presentados en esta guía de gestión, tienen una frecuencia mensual y se revisan y siguen en los BSC, tanto de empresa como el de los Áreas, en las reuniones pertinentes. 

Datos comparativos: 
Todas las comparativas están referenciadas a empresas del sector, homologas en procesos, productos y tecnologías, de tal forma que los resultados se hacen comparables. Las comparativas presentadas, se han 
realizado con diferentes empresas en función del resultado en cuestión y nuestro posicionamiento respecto a él. De esta forma tenemos que: los valores estratégicos financieros, volumen ventas, beneficio realizamos 
la comparación  con el líder Europeo del Sector, KUVAG ,(Austria) en su defecto (ante la inexistencia de datos) con la empresa Europea más competitiva que conocemos ISORES (Italia)..- 

En los resultados de procesos donde no queremos marcar tendencia sino simplemente estar por encima de la media del sector, nos comparamos con INDISOL (Portugal), empresa colaboradora-partner 
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R1.1 CIFRA DE NEGOCIO R1.2 EBT R1.3 COSTE NO CALIDAD INTERNO 
 

 

 

 

 

 

Tendencias: + Objetivos: + Comparaciones: + Tendencias: - Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: - Objetivos: + Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

En el año 2013 hay una contracción del mercado tanto 
para nosotros como para el líder europeo del sector. Los 
posteriores años la cifra de negocio crece debido a las 
acciones del plan estratégico, creciendo en productos. 

Causa-Efecto: 

La concentración en pocos Clientes y la focalización en 
un segmento del mercado concreto nos proporcionan 
eficiencias mayores incluso que el líder del sector. No 
obstante el aumento en facturación, conlleva una 
disminución del resultado debido a que el  crecimiento 
en nuevos productos y clientes se realiza de  manera 
más competitiva, con márgenes menores. 

Causa-Efecto: 

En el último año el desarrollo de nuevos productos 
para el mercado alemán con mayores exigencias ha 
hecho incrementar el valor, debido a que ha habido 
que incrementar  la detección de defectos internamente 
para evitar que salgan de nuestras instalaciones. 

R1.4 EFICIENCIA DE FÁBRICA (%) R1.5 GESTION DEMANDA DE AISLAMIENTOS DEL GRUPO (%) R1.6 FACTURACION DE PRODUCTOS INNOVADORES / VENTAS (%) 
 

 

 

 

 

 

Tendencias: - Objetivos: - Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: - Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

El objetivo constante en 105% significa que cada año 
cada persona es capaz de hacer un 5% más de 
producción que el año anterior. En el año 2014 no se 
alcanzó este valor debido a la bajada de pedidos y en el 
año 2015 el lanzamiento de nuevos productos con mayor 
rechazo hizo que rebajáramos el objetivo, que finalmente 
no se alcanzó. 

Causa-Efecto: 

Este indicador nos dice el % total de las necesidades del 
Grupo que pasan por nosotros, ya sean de nuestra 
fabricación o no. Se ha aumentado un 5% en el volumen 
de facturación al grupo debido a la creación de nuevos 
productos a precios ventajosos respecto a mercado, 
impulsado por nuestro proceso de innovación. 

Causa-Efecto: 
Se comenzó a medir en 2013, con objetivos de 
mínimos, para ir creciendo simultáneamente con el 
plan estratégico de desarrollo de nuevos productos. 
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  Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

C.1 CÓMO GESTIONAMOS LAS RELACIONES CON CLIENTES 

1 

Conocer las 
necesidades y 
expectativas de los 
clientes actuales y 
potenciales 

Son dos principalmente las vías que utiliza ASSL para conocer las necesidades y expectativas de nuestros clientes: 
 

 Reuniones y entrevistas entre personal de nuestra organización y de nuestros clientes.  

 Encuestas de satisfacción bienales a nuestros clientes. 

 En el caso de los clientes potenciales se llevan a cabo visitas comerciales y se asiste a ferias especializadas. 

-Encuestas de 
satisfacción a 
clientes 

2 

Poner en contacto a las 
personas de la 
organización con los 
clientes 

 Reunión anual entre Gerentes: Una al año con objeto de tener la información para la reflexión estratégica. 

 Reuniones de I+D cliente-proveedor: Dos al año. En ellas, nuestro responsable de I+D se reúne con su homólogo en el cliente para tratar los asuntos 
más importantes de los proyectos en curso y novedades respecto a nuevos proyectos, así como la priorización de ellos. 

 Reuniones de seguimiento de proyectos: Son reuniones específicas de proyectos concretos en marcha. Suelen ser en casa del cliente y en ellas se 
hace el seguimiento de las acciones pendientes de dichos proyectos. 

 Reuniones del área industrial: En el caso de nuestro cliente principal, ODS, son ellos los que nos convocan dos veces al año para informarnos de la 
consecución de los planes y proyectos de producción del año pasado, en curso y futuros. 

 Reuniones de calidad: Trimestralmente nuestro responsable de calidad y procesos se reúne con los ACP de nuestro principal cliente. 

-Actas de reuniones 

3 

Atender de manera ágil 
las solicitudes, 
sugerencias, quejas o 
demandas de apoyo de 
los clientes 

En ASSL tenemos definida una sistemática documentada en el Procedimiento “PQ-06- TRATAMIENTO DE RECLAMACIONES Y DEVOLUCIONES DE 
CLIENTES” a seguir para el control, tratamiento, análisis y solución de todas las reclamaciones o no conformidades de nuestros Clientes, con el fin de: 
atender al Cliente, no demorando la respuesta y evitando, en lo posible, un mayor deterioro de la imagen de la empresa y determinar las causas técnicas 
que han motivado el posible defecto y aplicar las correspondientes medidas correctivas que eviten su repetición. 

-PQ-06 
“Tratamiento de 
reclamaciones y 
devoluciones de 
clientes” 

4 

Evaluar la satisfacción 
de los clientes con 
nuestros productos / 
servicios 

 Encuestas de satisfacción (periodicidad bienal) clasificadas en diferentes apartados: Capacidad técnica, Calidad de producto, Calidad de servicio, 
Precio, Imagen y Comunicación. Es de señalar que nuestras encuestas son rellenadas por los diferentes departamentos del cliente para poder así 
valorar su percepción desde sus diferentes puntos de vista, huyendo de la clásica visión única del Departamento de Compras. 

-Encuestas de 
satisfacción de 
cliente 

5 
Crear vínculos a largo 
plazo con los clientes 

 Siendo proactivos en la mejora del producto que fabricamos. Para ello, desarrollamos proyectos de mejora para diseños ya existentes, como nos 
señalaron los propios clientes en las encuestas. Estos proyectos DTC (Design to Cost) tienen como objetivo final el de mejorar el precio con una 
calidad igual o mayor a la actual. En los últimos años se han puesto en marcha varios de estos proyectos: 

 Desarrollando más capacidades, productos y servicios, como por ejemplo la Simulación térmica-eléctrica, los productos híbridos, y los ensayos y 
homologaciones de los productos que fabricamos. 

 Integrándonos en sus equipos de proyectos. 

-Proceso DTC 

C.2 CÓMO SE DESARROLLAN Y COMERCIALIZAN PRODUCTOS Y SERVICIOS ORIENTADOS HACIA LOS CLIENTES 

1 
Identificar las diferentes 
tipologías de clientes 
actuales y potenciales 

Velatia es el principal cliente de ASSL (más del 90% de la facturación total). En la reflexión estratégica tras la caída de ventas de 2013, se planteó ampliar 
nuestra facturación con clientes externos a Velatia. Posteriormente se desarrolló un Plan de Marketing donde se identificó la tipología, tamaño… de 
nuestros potenciales clientes con ayuda de: CANVAS, Asistencia a Ferias del sector eléctrico… 

-Reflexión 
Estratégica 2013 
-Plan de Marketing 
2015-2017 

2 

Involucrar a los clientes 
y a proveedores diseño 
/ desarrollo de nuevos 
productos 

 El personal del área de I+D de ASSL se integra en los equipos de proyecto liderados por el cliente. De este modo en ASSL somos capaces de ver de 
primera mano, la influencia directa de nuestros componentes fabricados, dentro del montaje final que ensambla nuestro cliente.  

 Para clientes de ASSL distintos a Velatia, buscamos también dicha involucración a través de visitas a cliente, videoconferencias, etc. Como ejemplo de 
ello a primeros de 2015 nos reunimos con Arteche y en marzo de 2015 con PROAT. 

-Reuniones de 
seguimiento 
-Informe tangente 
-18 insertos 
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3 
Evolucionar en nuestra 
oferta 

Un ejemplo claro son los proyectos DTC (design to cost). En ASSL entendemos que, una medida de la satisfacción de nuestros clientes con los productos 
que desarrollamos para ellos, es el hecho de que vayamos ampliando progresivamente la gama de productos que les fabricamos. Sirva como ejemplo los 
nuevos productos que hemos lanzado con varios de nuestros clientes en 2015: 

 ODP: Short, tank, long, “Caja de zapatos” 

 OAT: Bushing 24 kv / 630 A, Bushing 24 kv / 630 A-L2, Bushing 24 kv / 200 A, Bushing 24 kv / 200 A tube. 

-DTC 

4 

Analizar diferentes 
estrategias y canales 
de venta y elaborar 
planes de marketing 

 2013: Creación de una página web de ASSL. 

 2013: Propuesta de ASSL a Ormazabal para el desarrollo de una gama de bornas, de fabricación propia, para venta directa a clientes finales. 

 2014: Análisis de las principales Ferias mundiales del sector eléctrico y planificación de la asistencia a las Ferias seleccionadas. Fruto de la asistencia 
a la Feria internacional de generación eléctrica de Hannover en 2015, surgió un proyecto, actualmente en marcha, de desarrollo de cuatro bushings 
tripolares para una compañía belga, fabricante de celdas de media tensión. 

 2014: Análisis de la oportunidad de negocio como fabricantes de aisladores para catenarias de líneas ferroviarias. 

 2015: Desarrollo de 11 referencias distintas de pasatapas de diseño ASSL para la confección de un catálogo de producto propio. 

-www.polsa.com 
-“Análisis de 
negocio de líneas 
ferroviarias con 
consultora externa” 
-“Catálogo de 
producto propio” 

5 

Evaluar el impacto de 
las estrategias  / planes 
/ canales de venta 
comerciales y la imagen 
de marca 

 Google analytics 

 Pestaña “CONTÁCTANOS” del sitio web de ASSL: A través de esta herramienta, ASSL dispone de una puerta de entrada de consultas de 
potenciales clientes entre otros. Como dato indicar que en 2013 se recibieron 3 consultas a través de esta herramienta, 11 en 2014 y 5 en 2015. 

 Indicador de ventas en mercado externo. 

 Medición del posicionamiento en redes sociales. 

-www.polsa.com 
-Informe 
posicionamiento 
redes sociales 

C.3 CÓMO SE PRODUCEN Y DISTRIBUYEN NUESTROS PRODUCTOS Y SE PRESTAN NUESTROS SERVICIOS 

1 

Planificar nuestra 
actividad o producción, 
reduciendo los plazos 
de ejecución y 
aumentando la 
eficiencia 
en los procesos 

 La previsión anual se recibe desdoblada por meses por parte de nuestros principales clientes (ODS y OPA) y es actualizada a lo largo del año, siendo 
Compras /Logística quien gestiona dichas modificaciones y realiza un seguimiento mensual, con sus consiguientes actualizaciones y revisiones.  

 Esta previsión anual es recibido por el Director Industrial, quien junto con su equipo (Compras/Logística y Producción) elabora la CARGA DE 
TRABAJO, información clave para analizar turnos, saturación de maquinaria y Plan de Plantilla. Toda esta información se traslada al Plan de Gestión.  

 Anualmente desde el Área Industrial se hace un análisis de toda la estrategia de planificación productiva, y se proponen mejoras pertinentes, como 
puede ser la inclusión de nuevos elementos en Stock en Consigna. 

-Previsiones 
anuales 
-Plan de Gestión 
-Carga de Trabajo 
- Plan de Plantilla 
 

2 

Diseñar los métodos de 
trabajo para garantizar 
la calidad de productos 
y servicios 

 Poseemos, englobado dentro del marco de nuestro SIG, documentación de producto distribuida físicamente en cada uno de los puestos de trabajo, 
donde se recogen documentalmente todos los criterios clave para una fabricación segura y de calidad. Existes Fichas de Instrucciones de Fabricación 
(FIF), Pautas de Recepción de Componentes (PRC), Pautas de Recepción de Materia Prima (PRM) y Pautas de Inspección visual (PIV). 

 Todo el personal que participa en la fabricación de los productos, se encuentra debidamente formado, en base a un protocolo establecido 
(Procedimiento “PQ-P03 Formación del personal de producción”). 

 Compras/Logística elabora una planificación semanal de la fabricación, la cual es comunicada a los encargados de planta, y a su vez a los propios 
trabajadores de planta implicados directamente en esta fabricación mediante órdenes de fabricación que se lanzan a través del sistema ERP  

 Todo el proceso de fabricación se encuentra monitorizado en todo momento a través del programa “Estado de Planta”, de forma que nos dota de 
información de manera on-line del control de la planta, aportándonos información real de la situación en todo momento en cuanto a fabricación, 
personas, control de maquinaria, etc. 
 

-PQ-P03 Formación 
del personal de 
producción 
-Planificación 
semanal de la 
producción 
-Órdenes de 
fabricación 
-Sistema ERP 

3 

Desarrollar una 
contabilidad que nos 
permita conocer los 
costes por 
producto/servicio y 

 ASSL dispone de un ERP que le posibilita llevar una contabilidad analítica. Esto es, permite conocer los costes de los materiales utilizados en la 
fabricación de cada producto, así como los costes de los procesos/fases productivas por los que tiene que pasar ese producto.  

 El departamento financiero informa mensualmente de la evolución del inventario y se revisa por el Comité de Dirección. Por un lado, la empresa tiene 
establecido en el BSC Global un objetivo de rotación de stocks que se monitoriza mensualmente. Fruto de la experiencia, se está comenzando a 
actualizar los objetivos anuales de niveles medios de stock por familia. 

-ERP 
-Inventario 
-BSC 
-Stock en Consigna 
-Base de Datos de 

http://www.polsa.com/
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Gestionar 
eficientemente los 
diferentes almacenes e 
inventarios de 
materiales  

 El departamento financiero colabora con el departamento de logística transmitiendo la conveniencia de introducir nuevos proveedores en el sistema 
de “stock en consigna”, así como la necesidad de recuentos del stock de alguna referencia que pudiera estar desviado. 

 Después del seguimiento anual de los inventarios, el departamento financiero revisa el proceso de reporting y sus resultados y, fruto de esa reflexión, 
ha planteado la creación de una “base de datos de gestión del inventario” 

Gestión del 
Inventario 
 

4 

Realizar el 
mantenimiento de 
materiales, 
equipamientos e 
instalaciones 

 A través de la estrategia de mantenimiento se categorizan las máquinas en función de 4 criterios, clasificando toda la maquinaria de la que 
disponemos en 4 categorías: AA, A,  B, y  C. 

 El Equipo de Mantenimiento define un plan de mantenimiento que se despliega en 4 tipologías de mantenimientos diferentes, el cual se revisa y 
ajusta anualmente: Mantenimiento predictivo, Mantenimiento preventivo, Mantenimiento correctivo y Automantenimiento 

 El Mantenimiento más importante es el preventivo el que se gestiona a través de un programa propio 

-Estrategia de Mto. 
-Plan de 
mantenimiento 
-Programa de 
mantenimiento 
estratégico 

5 

Desarrollar una 
estructura logística 
adaptada para el 
suministro de 
productos/servicios a 
cada cliente 

 Con el fin de optimizar el flujo de suministro de nuestra red de proveedores y acortar los plazos de entrega a nuestros clientes, ASSL dispone de un 
sistema denominado “Stock en Consigna” para los elementos de mayor rotación, creada en base a acuerdos con proveedores, quienes colaboran con 
ASSL en el mantenimiento de stocks de componentes en nuestras propias instalaciones. Todo ello se gestiona mediante una herramienta informática 
que informa diariamente del estado de los niveles de stock. 

 En los casos en los que no trabajamos con referencias en consigna, Compras/Logística emite pedidos de compra a los proveedores en función de la 
demanda, y en base a los lotes y plazos negociados. 

 Así mismo, para adecuar el programa de producción semanal utilizamos la herramienta de “Almacén de Distribución”, la cual gestiona el stock de 
producto terminado, contrastar con el stock existente, y ejecutar el “Programa de planificación semanal”  

 Tenemos establecida una red de suministro de producto final a cliente, con una periodicidad diaria con los clientes de mayor volumen, adaptándonos 
a sus necesidades.  

-Stock en consigna 
-Almacén de 
distribución 
-Programa de 
planificación 
semanal 

6 

Establecer servicios 
integrales posteriores a 
la venta o prestación 
del servicio 

 Atención a incidencias en campo de nuestros productos. 

 Análisis técnicos de productos de venta (dureza, comportamiento etc.) en laboratorios internos y externos. 

 Visitas a la planta productiva para entender el proceso productivo y uso del instrumental de ASSL. 

-Garantía 
-Informes análisis 
técnicos 

C.4 CÓMO GESTIONAMOS LAS RELACIONES CON PROVEEDORES 

1 

Transmitir nuestras 
necesidades y 
expectativas de manera 
estructurada a los 
proveedores y hacerles 
partícipes de objetivos 
estratégicos 

 Durante el primer trimestre de cada año se mantienen reuniones con los proveedores más significativos a fin de hacerles partícipes de su evolución 
respecto al ejercicio anterior.  

 Tras establecer el Plan de Gestión del nuevo año, Compras/Logistica contacta con los proveedores informando de nuestras necesidades anuales 
para el próximo año, en función de los porcentajes estipulados cuando exista más de un proveedor por referencia. 

 Cuatrimestralmente actualizamos las previsiones mensuales a nuestros proveedores, o con mayor frecuencia, si los clientes más representativos 
notifican cambios de importancia. 

-Calendario de 
reuniones con 
proveedores 
-Plan de compras 

2 

Identificar los procesos 
o actividades que son 
clave y las a 
externalizar 

 Dentro de la reflexión estratégica que se lleva a cabo anualmente se realiza un análisis “make or buy”, evaluando riesgo, capacidad, medios 
productivos y la relación con alguna línea estratégica establecida, de cara a plantear  proyectos del año siguiente. 

 Fruto de este análisis llevado a cabo, se han tomado decisiones como adquirir productos en Indisol (empresa de nuestra competencia), o comprar 
ciertos productos en China como es el aislador-soporte de vacío (caja de zapatos). 

-Análisis “make or 
buy” 
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3 

Conocer las fortalezas, 
capacidades y 
potencialidades de 
nuestros proveedores 
actuales y ayudarles a 
desarrollarlas  
 

 Somos conscientes de la dificultad de nuestro sector (Químico) para cumplir con los condicionantes de nuestras aplicaciones (Eléctricas) y ahí es 
donde intentamos concentrar nuestra ayuda; con el fin de conocer las fortalezas, capacidades y potencialidades de nuestros proveedores. 
Trabajamos conjuntamente para el desarrollo de capacidades ante nuevos productos, como es el caso de “Invul” empresa enfocada en sus inicios al 
trasformación de caucho, por el cual ASSL le presenta un proyecto en el que el vulcanizado se tiene que aplicar a una brida inoxidable (unión entre 
Caucho metal), con la complejidad añadida de que tiene que cumplir unos requerimientos eléctricos. Otro caso representativo es el de “Syrpan” una 
empresa dedicada al uso de recubrimientos de siliconas para sector alimentario, de tamaño pequeño y con recursos tecnológicos y de desarrollo 
limitado, con la cual se colaboró en la puesta en marcha de un sistema de pintado de silicona líquida semiconductora para el sector eléctrico. 

 En 2012 Lantegi Batuak se vio desbordado por superar nuestra demanda sus capacidades, y ASSL puso a su disposición nuestra área de ingeniería 
para poder adaptar sus procesos, herramientas, utillajes, y demás a las necesidades del momento. Esto demuestra una forma de actuación con uno 
de nuestros proveedores estratégicos antes capacidades cambiantes. 

 Desde ASSL apoyamos a nuestros proveedores para conseguir una mejora, tanto a nivel de gestión como a nivel técnico y de fabricación. Para ello 
se establecen diversas actuaciones: auditorías a proveedor, encuestas de Satisfacción a proveedores, visitas técnicas a casa del proveedor, visitas 
de proveedores a nuestras instalaciones y evaluación y homologación de proveedores. 

-Informes de 
auditoría a 
proveedores 
-Encuesta 
homologación 
proveedores 
-PQ-C01 Manual de 
Calidad de 
Proveedores 

4 

Estimular, incentivar y 
dar apoyo para que se 
incorpore la 
Gestión Avanzada 

 Dentro del propio Grupo, ASSL colabora con las demás empresas del grupo explicando su experiencia y animando a que las demás empresas 
implanten el MGA: ODP, Cotradis, Wec, Tecnichapa, OPA.  

 ASSL ha sido referente por su implantación de sus sistemática 5S, y ha recibido visitas repetidas veces, de la mano del club 5S, de empresas de 
diversos sectores para mostrar el trabajo realizado. 

-Auditorías 5S 
-Visitas auditoría 5S 

5 

Definir 
procesos/métodos 
estructurados para la 
gestión de compras y la 
relación con 
proveedores 

 El Director Industrial se reúne en octubre con Compras/Logística para llevar a cabo un análisis de los resultados anuales de los proveedores 
estratégicos, lo cual nos aporta una visión de cómo ha ido el año y qué ha ocurrido en el transcurso del mismo. 

 Anualmente se hace un análisis del grado de competitividad de los proveedores estratégicos. 

 Toda esta información se traslada al Plan de Compras Anual, el cual a su vez es llevado al Plan de Gestión. 

 Homologaciones de productos a proveedores de acuerdo al “PQ-C01 Manual de Calidad de proveedores”. 

-Análisis de 
resultados 
-Análisis de 
competitividad 
-Plan de Compras 
Anual 

6 

Evaluar el rendimiento 
de proveedores e 
informarles de manera 
estructurada acerca de 
nuestra satisfacción 

 A lo largo del año se evalúan las competencias de nuestros proveedores y posteriormente se establece un plan de acciones o un plan de trabajo con 
dichos proveedores con el fin de solucionar las incidencias detectadas. 

 Para llevar a cabo esta evaluación se sigue el procedimiento “PQ-C01 Manual de Calidad de proveedores”. Fruto de esta evaluación podemos 
clasificar a los proveedores en 3 categorías: Grupo A: proveedor recomendado (85-100 puntos), Grupo B: proveedor aprobado con limitaciones (56-
84 puntos) y Grupo C: proveedor no aprobado (<65 puntos). Para llegar hasta esta clasificación, utilizamos la aplicación informática “Evaluación de 
proveedores”. 

 Como resultado de dicho seguimiento se establecerán las acciones resultantes que procedan y se levantará acta de este análisis, comunicando la 
puntuación obtenida y las acciones correspondientes a los proveedores afectados. 

-Base de datos 
“Evaluación de 
proveedores” 
-“PQ-C01 Manual 
de Calidad de 
Proveedores”  

 

Sub-elem. AÑO FUENTE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

C.1.4 2012 Euskalit - Contraste externo de noviembre/12 Encuesta de Satisfacción de clientes, la cual se ha sistematizado y se envía cada dos años, desde el año 2012,  

C.2.1 2013 
Reflexión estratégica. Decisión de buscar nuevos clientes 
externos al Grupo Velatia. 

Realización de CANVAS (herramienta de análisis donde quedan reflejadas las fortalezas y debilidades de un modelo de 
negocio). y otras herramientas como “búsqueda de ventaja competitiva” Benchmarking a ferias Europeas de 
Subcontratación y Eléctricas. 

C.2.3 2012 Encuestas a clientes año 2012. Proyectos DTC (Design to Cost). Estos son proyectos de mejora para diseños ya existentes. 

C.2.4 2013 Reflexión estratégica. Análisis de la oportunidad de negocio como fabricantes de aisladores para catenarias de líneas ferroviarias. 

C.2.4 2013 
Reflexión estratégica. Decisión de buscar nuevos clientes 
externos al Grupo Velatia. 

Desarrollo de producto propio, creación de 11 referencias standard de pasatapas “diseño ASSL”. El objetivo es ampliar la 
oferta a clientes externos a Velatia, en producto standard y análisis de la oportunidad de negocio en parques eólicos 
offshore, de “aguas profundas”. 
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C.3.1. 2012 Formación externa 
Implantada en 2010 la sistemática Stock en consigna con un único proveedor, a partir del 2012 se ha ido extendiendo a 
cada vez más proveedores, y a más elementos. 

C.3.2. 2012 Reuniones mensuales de mejora 
Adaptación del  procedimiento “PQ-P03 Formación del personal de producción” en la que se introdujo la validación final 
de la formación y adaptación de la herramienta para la visualización estado de la fábrica, maquinas, operaciones en 
tiempo real “Estado de Planta”. 

C.3.4 2014 Reuniones de mantenimiento Definición de la “estrategia”, y ”misión” en Mantenimiento.  

C.4.4 2012 
Fruto de incidencias detectadas así como de nuevas 
industrializaciones 

Se comienzan a realizar auditorías a proveedores (Lema en 2012), aumentado progresivamente en número a lo largo de 
los años, estableciendo un plan de auditorías anual, llegando en 2015 a realizar 6 auditorías a diversos proveedores. 

C4.5. 2012 Reflexión área de compras  
Adaptación del proceso PQ-C01 Manual de Calidad de proveedores para garantizar que los materiales/servicios 
suministrados cumplan con los requerimientos exigidos,, añadiendo criterios en: Servicio, Coste y Medio Ambiente. 

C.4.6 2012 Euskalit - Contraste externo de noviembre/12  Se ha establecido la herramienta informática “Evaluación de proveedores” 

 Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

P.1 CÓMO SELECCIONAMOS, RETRIBUIMOS Y ATENDEMOS A LAS PERSONAS 

1 

Identificar el perfil de las 
personas necesarias 
para llevar a cabo 
nuestros objetivos 
estratégicos y 
seleccionarlas mediante 
procesos transparentes 

 ASSL sigue el proceso corporativo de “selección y contratación” que establece, que las necesidades de contratación de personal tanto de mano de 
obra directa como indirecta identificadas, se justificarán y detallarán en el plan de gestión, anexando al mismo la “Solicitud de contratación” donde 
se definen las competencias requeridas para el perfil solicitado (acorde con el diccionario de competencias VELATIA) 

 Los procesos de selección tienen su origen en las necesidades de personal que se identifican tanto en los PE como en los PG Anuales. 

 Los perfiles profesionales se definen en función de las necesidades operativas, concretando la dependencia del puesto, funciones y 
responsabilidades principales, formación y experiencia estimativa necesaria, medios y herramientas a utilizar, así como las condiciones laborales 
que se van a ofrecer para la contratación. 

-Proceso “selección y 
contratación” 
-ANEXO: Solicitud de 
contratación. 
-Descripción de puesto. 
-Diccionario de 
competencias Velatia. 
-Política de empleo 

2 

Establecer procesos 
que faciliten la 
incorporación de las 
personas a la 
organización 

 Desde ASSL se establece un “Plan de acogida” aplicable a las personas de nueva incorporación, liderado por Capital Humano, junto con el 
Responsable del área. Este Plan   permite  transmitir a la persona recién incorporada una visión global de la organización. 

 Se entrega un Manual de Acogida con información corporativa, así como información específica de ASSL con las normas de seguridad y las 
normas de funcionamiento interno. 

 Así mismo se establece un Plan de formación inicial colectivo para los profesionales recién incorporados. En dicho plan, en el que toman parte los 
responsables de todas las áreas de la organización, se presenta la visión de los clientes, productos, procesos y servicios de toda la organización. 

-Manual de Acogida 
 

3 

Desarrollar sistemas 
retributivos, beneficios 
sociales…que 
garanticen la equidad e 
igualdad de género 

 Desde Capital Humano corporativo se cuenta con un Proceso de “Compensación y Beneficios” que es de aplicación general a todas las empresas 
de VELATIA. Este proceso establece el procedimiento de revisión salarial así como  los criterios de Gestión Salarial. 

 Nuestra Política de compensación defiende  una  retribución competitiva, homogénea y equitativa 

 Los empleados cuentan con una serie de descuentos en algunos servicios concertados: seguros médicos, seguro de vida y accidentes, agencia de 
viajes, centros formativos, etc. que están colgados en la intranet corporativa en la parte de empleado. 

 Otro beneficio fiscal a destacar es el descuento del IVA a través de la nómina,  para aquellos empleados que se benefician de un servicio de 
comidas externo. 

-Proceso de 
Compensación y 
Beneficios 
-Política de 
Compensación 
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4 

Implantar sistemas para 
la prevención de 
riesgos laborales y 
mejora de la salud y 
promover la conciliación 

 Disponemos de un Sistema de Gestión de Prevención de Riesgos Laborales,, así como de un comité de PRL, el cual se reúne periódicamente para 
tratar temas relacionados con la Seguridad y Salud Laboral. Nuestra modalidad preventiva es la gestión a través de un Servicio de Prevención 
Ajeno, Unipresalud hasta 2015 y Fraterprevención en adelante, debido a la unificación de este servicio a nivel global dentro de Velatia. 

 Del mismo modo se ha definido una Política de Prevención de Riesgos Laborales donde se plasman los compromisos adquiridos por la 
organización de cara a garantizar la Seguridad y al Salud Laboral de todas las personas de la organización, la cual es revisada y aprobada por 
Dirección y se publica anualmente.  

 En ASSL disponemos de un indicador, directamente relacionado con la siniestralidad en nuestra organización, a través del cual se hace el 
seguimiento de accidentes laborales con resultado de baja, contando con una siniestralidad media bastante más baja que la media del sector 
químico según datos aportados por nuestra propia mutua. 

 Nuestro calendario laboral de MOI contempla la Flexibilidad horaria en entrada y salida con el fin de facilitar la conciliación. 

-Política de PRL 
-Datos de siniestralidad 
e informes con nuevos 
datos 
-Hta. Cuentabajas 
-e-mail de conciliación 

5 
Evaluar la satisfacción 
de las personas 

 Se realizan encuestas al personal de la organización cada dos años, donde se pregunta el nivel de satisfacción de la plantilla respecto a temas que 
son relevantes: Misión estratégica, Organización Interna, Desarrollo de Personas, Estilos de Dirección, Productos y Clientes, Motivación y 
Condiciones Laborales y de satisfacción con la Comunicación por parte de la Dirección 

 Durante las entrevistas de evaluación de desarrollo (CD), desempeño (MOI) y rendimiento (MOD) que se hacen a todos los niveles organizativos, 
se dedica tiempo para recibir feedback por parte de los profesionales sobre su grado de satisfacción, desarrollo profesional, expectativas, etc. 

-Encuestas 
-Entrevista de 
evaluación desarrollo 
(CD), desempeño 
(MOI) y rendimiento 
(MOD) 

P.2 CÓMO DESARROLLAMOS EL CONOCIMIENTO Y COMPETENCIAS DE LAS PERSONAS 

1 

Identificar los 
conocimientos y 
competencias clave 
necesarias para llevar a 
cabo nuestros objetivos 
estratégicos  

 

 Capital Humano junto con los Responsables de las distintas áreas de la empresa realizan un diagnóstico de necesidades formativas.  

 Dicho diagnóstico se realiza mediante una sesión de trabajo entre el Responsable de Capital Humano y el Responsable de cada área, analizando la 
situación de su equipo: necesidades de desarrollo que se derivan de las entrevistas de evaluación, conocimientos o habilidades complementarias 
generadas por  situaciones o proyectos planificados que se van a asumir, el gap entre los requerimientos del puesto y las competencias de la 
persona que lo ocupa ante situaciones cambiantes, así como necesidades derivadas de la aplicación de políticas en materia de seguridad y salud 
laboral y otras políticas. El diagnóstico de necesidades formativas se despliega a través del Plan de Formación anual, con su correspondiente 
estimación presupuestaria.  

-Plan de formación 
-Good Guide 
-Entrevistas de 
evaluación de 
desempeño 

2 

Establecer planes, 
recursos, procesos de 
aprendizaje, 
tutorías…orientadas a 
la capacitación de las 
personas en función de 
las necesidades reales 
de la empresa 

 Las formaciones son de carácter  externa e interna y abarca tanto al colectivo MOD como MOI. La tipología de las formaciones  es muy diversa: 
 

- Formaciones PRL, Formación Calidad y Medioambiente, Idiomas: inglés, francés, Formaciones técnicas, Formación en gestión: Modelo 
EFQM, evaluador Euskalit, gestión de equipos, etc, Formación en producto, Habilidades competenciales. 

- Asistencia a ferias o a otras empresas, fabricas para conocer otras formas de “hacer”, benchmarking. 
- En el último cambio organizativo del año pasado se generó el llamado “plan de solape” donde las personas que cambian de función se 

intercambian los conocimientos basados en la necesidad real, estos planes se hace seguimiento por parte de los responsables de Area y 
además debido a su importancia en el actual plan de Gestión, se ha incorporado un indicador en el BSC de la empresa. 

-Plan de formación 
-Plan de Solape 
 

3 

Evaluar periódicamente 
la eficacia de los planes 
de capacitación puestos 
en marcha 

 Siguiendo el proceso de “gestión de la Formación”, una vez finalizada la acción formativa, se realizará una  evaluación de satisfacción de la acción 
formativa por parte del asistente a la misma y a su vez, a lo largo del año, el responsable realizará una evaluación de la transferencia de 
conocimiento al puesto de trabajo relativa al colaborador que ha asistido a la acción formativa. 

 Aproximadamente de forma semestral, Capital Humano informa a cada responsable de departamento, gerencia o a la dirección correspondiente 
sobre la evolución del plan anual de formación. Este seguimiento suele tener lugar a través de las reuniones del CD. 

-Proceso de desarrollo 
de personas Velatia 
-Proceso de gestión de 
la formación Velatia 
-Encuestas 
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4 

Utilizar las posibilidades 
que ofrecen las TICs 
para preservar y 
compartir el 
conocimiento 

En ASSL, se dispone de unas herramientas de gestión adaptadas a diferentes necesidades que extraen la información de nuestro ERP, y lo presentan 
de forma que sea más operativo la obtención de información, desde programas para el seguimiento de Ventas, para seguimiento del  inventario, 
seguimiento del  presupuesto, seguimiento del mto, seguimiento de taller planta, indicadores de gestión, eficiencia, índices de calidad, al que tienen 
acceso de forma muy ágil cualquier persona que lo necesite. 
Desde hace 2 años se ha puesto en marcha una intranet corporativa a la que tiene acceso todo el personal de la empresa, lo que nos permite 
compartir información y  generar cultura y pertenencia de empresa. 

 Intranet: 
o Políticas, código ético, valores de la empresa, ADN VELATIA, etc./ Competencias  transversales: Vecom program (directivos) , Open 

courses (totalidad de la plantilla) 
o Se han potenciado los espacios de colaboración, así como los blogs temáticos, open courses, etc. 

 

-Listado de bases de 
datos de gestión. 
-INTRANET 

5 

Impulsar la autonomía y 
polivalencia de las 
personas y desarrollar 
su espíritu crítico, de 
observación, creativo, 
innovador y 
emprendedor 

 Anualmente, en ASSL, desde el área industrial se hace una valoración del año transcurrido para ver el desarrollo personal de cada empleado de 
planta, lo que nos permite disponer de una matriz de valoraciones. Con estas  valoraciones medimos: Desarrollo personal y profesional, en base a 
la ampliación de conocimientos en el ámbito de trabajo (operativa de máquina, herramientas, proceso) y Valoración del propio trabajo, detectando 
los puntos fuertes y los aspectos a mejorar de cara al año siguiente. 

 Englobado dentro del proceso de valoración, cabe destacar el apartado de sugerencias, donde cada persona aporta las ideas de mejora que 
considera oportuno. 

 Desde 2015, se lleva a cabo una dinámica de reuniones diarias por  turno enfocadas al plan de trabajo diario, donde se hace un análisis de 
indicadores y sugerencias de mejora realizadas por el personal. 

 Existe un programa “auto mantenimiento”, implantado a partir de 2012. 

 -Matriz de 
valoraciones 
-Matriz de polivalencia 
MOD 
-Plan auto-
mantenimiento 

P.3 CÓMO COMPROMETEMOS A LAS PERSONAS CON LA ORGANIZACIÓN 

1 

Hacer partícipes a las 
personas del proceso 
de reflexión estratégica, 
consultando cuáles son 
sus necesidades 
y expectativas futuras 

 En los procesos estratégicos del 2012 al 2015, ha participado exclusivamente el C.D. y se espera ampliar la participación a otros niveles en el 
próximo PE. 

 En otro ámbito, desde hace dos años, el Presidente del Grupo Velatia realiza dos tipos de foros que se despliegan en las diferentes empresas (Tour 
de Innovación y Desayunos con Presidencia) en los que participan el Área de Innovación en primer caso y  trabajadores de todos los ámbitos de la 
empresa, en el segundo (tanto de MOD como MOI).  

-Encuestas 
  

2 

Establecer mecanismos 
para que exista una 
comunicación y 
cooperación eficaz y 
ágil a todos los niveles 

 Existen mecanismos de comunicación descendente: 
o Plan de comunicación establecido en la Organización  garantiza que los principales hitos comunicativos de la empresa se realicen en 

tiempo, con los medios necesarios  (tablón de anuncios, Intranet, charlas específicas, etc.) y  a los destinatarios adecuados.  
o Reuniones con la Representación Legal de los Trabajadores.  

 Mecanismos de comunicación trasversal: 
o Comité de PRL para  tratar aspectos relevantes en esta materia.  
o Comités de Dirección mensuales donde se hace un seguimiento de la  marcha de la empresa: cuenta de resultados, nivel de 

consecución de objetivos, marcha de los proyectos, etc. 
o Reuniones departamentales e interdepartamentales. 

 Mecanismos  de comunicación descendentes y ascendentes 
o Reunión anual jefe-colaborador a tres niveles. (Good Guide, evaluación de desempeño y evaluación del rendimiento) 
o Encuesta de eficacia de la comunicación estratégica (dic-2012, Sept-2015). 
o Encuesta de satisfacción bienal. 

-Encuesta de eficacia 
de la comunicación 
estratégica (dic-2012, 
Sept-2015). 
-Planes de 
Comunicación 
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3 

Proveer a las personas 
de la información 
necesaria y 
comunicarles los 
objetivos estratégicos y 
los resultados que se 
van logrando 

 Es fundamentalmente la charla de fin de año de la Dirección a la Plantilla la que pretende  garantizar al menos  que todas y cada una de las 
personas que forman parte de ASSL conozcan cómo ha resultado el año para la empresa a nivel de consecución de objetivos y proyectos, marcha 
del negocio y principales hitos y proyectos para el año entrante. 

 Además durante el año, hay mecanismos que permiten dar a conocer información y datos de seguimiento de la actividad de la empresa y 
fundamentalmente por áreas: 

 Paneles de seguimiento en oficinas y Taller, que garantiza el acceso libre a la información. 
 Reuniones mensuales de seguimiento por Área 

-Plan de Comunicación 
-Paneles informativos 
-Charlas de la 
Dirección 

4 

Implantar sistemas de 
gestión participativos y 
avanzar hacia 
planteamientos que 
hagan partícipes a las 
personas en la gestión, 
en los resultados 
logrados, propiedad… 

 En el año 2013, lanzamos el proyecto 5S’s en oficinas, 2014 en Taller y en 2015 en Área Mantenimiento y Laboratorio, I+D, lo que asegura que el 
100% de la plantilla participa activamente de esta actividad. Para coordinar las actividades se creó un comité 5S. 

 Se ha implantado la metodología de KAIZEN DIARIO, con la participación de todo el personal del taller. 

 A finales de 2014 y a propuesta de una persona del equipo se implanta la Metodología SCRUM, como herramienta más participativa de gestión de 
proyectos. 

 En aislantes sólidos, El 90% de las personas que están en plantilla, tanto Personal de taller como de oficinas dispone de un Sistema retributivo 
variable sobre la consecución de  los resultados de la empresa, y de su propio desempeño. Este Sistema pretende alinear el desempeño de todas 
las personas en la consecución de los proyectos y objetivos estratégicos priorizados en el BSC y definidos por la dirección. 

-Proyecto 5S oficinas 
 

5 

Evaluar el desempeño 
de las personas y 
equipos y reconocerles 
actitudes, esfuerzos y 
resultados 

 El proceso de Desarrollo de Personas definido por Velatia (apartado “Orientación y Desarrollo”) marca la ejecución anual de la Good Guide, a nivel 
de CD, pero ASSL va más allá y extiende el desarrollo de las personas a otros niveles de la Organización, con un sistema de evaluación del 
desempeño para todo el personal de MOI y un sistema de evaluación del rendimiento para todo el personal de planta. 

 La consecución de los objetivos de la empresa libera una retribución variable a cada trabajador al contrastar dichos objetivos con su desempeño 
particular, evaluado por su responsable y comunicados en la entrevista de desempeño y/o rendimiento. 

 Dentro del programa “Desayunos con el Presidente” se incluye a las personas que han tenido una actitud y esfuerzo significativo. 

-Good Guide 
-Entrevistas evaluación 
del desempeño 
-Entrevistas evaluación 
del rendimiento 

P.4 CÓMO AMPLIAMOS LA CAPACIDAD DE LIDERAZGO DE LAS PERSONAS 

1 

Definir cómo se debería 
ejercer el liderazgo, 
desarrollar la capacidad 
de ejercicio del 
liderazgo de la 
Dirección y ampliarla 
progresivamente 
a otras personas 

 Se consideran líderes de gestión en ASSL, al comité de Dirección y a los encargados de cada uno de los turnos del taller y además los propios 
valores de la corporación hablan de un liderazgo extendido a cada uno de los integrantes de la plantilla, definiendo el LIDERAZGO como  
“Demostrar espíritu de superación en la actividad diaria que pueda servir de ejemplo y motivación a otros”, así, en ASSL el liderazgo se extiende por 
la organización con los responsables de los paneles KAIZEN DIARIO, 3C, Comité 5S, coordinadores de proyecto I+D. 

 En ASSL el liderazgo se trabaja en primer lugar en el Comité de Dirección (A través de los planes de desarrollo de la GOOD GUIDE, donde se 
trabaja el autoconocimiento, la comunicación efectiva), y se despliega en segundo lugar a  los  encargados de Producción (formación en dirección 
de equipos y otras habilidades sociales) por entender que son el colectivo que representa los líderes de la organización. 

-Valores Velatia 
-GOOD GUIDE 
-Planes de Formación 

2 

Garantizar la 
coherencia entre lo que 
la organización 
establece y las 
prácticas internas 
reales (valores y 
principios éticos) 

 En ASSL tenemos definidos la Misión, la Visión y los Valores que nos caracterizan. Estos Valores, los cuales definen a todo Velatia son: 
Flexibilidad, Liderazgo, Innovación, Pragmatismo y Apoyo.  

 Se ha lanzado,  vía Intranet, el proyecto ADN VELATIA, que pretende mostrar ejemplos de la práctica de los VALORES. 

 Los procesos de selección tienen en cuenta el perfil competencial, exigido por el Grupo, así como los Valores de la compañía. 

 Dentro de los contenidos fundamentales de los Planes de acogida  no pueden faltar: las políticas del Grupo, los Valores del Grupo y nuestro Código 
ético, así se ha creado un “Cuaderno VELATIA” a entregar a cada una de las nuevas incorporaciones con dichos contenidos. 

 Dentro del sistema de retribución variable, uno de los objetivos siempre presentes para el CD con una asignación del 5% del variable es  el 
cumplimiento de los valores del Grupo. 

-Tabla objetivos de  
variable de CD 
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3 
Implicar a las personas 
en la mejora del 
sistema de gestión 

 Durante el año pasado se contó con la mayoría del personal indirecto para realizar un ejercicio de reingeniería de los procesos, que ellos mismos 
presentaron a clientes y que derivó en el plan de proyectos KAIZEN. 

 El comité 5S’s evalúa de forma periódica la dinámica 5S’s y propone las mejoras pertinentes. 

 Además de estos ejemplos, todos los grupos de proceso, planificación, Desarrollo, Calidad, KAIZEN, mejoran su propio proceso dentro de sus 
dinámicas habituales. 

-Kaizen, Steering 
Comitee,  
-Comité 5S’s 

4 

Desarrollar en las 
personas competencias 
para mejorar la 
comunicación, 
delegación y asunción 
de responsabilidades, 
toma de decisiones, 
trabajo en equipo,… 

 Siendo demostradamente una empresa que apuesta por la Promoción Interna, desarrollamos a nuestros equipos en las competencias necesarias 
para la asunción de mayor responsabilidad.  Como lo evidencian las últimas formaciones en comunicación del CD, así como en comunicación y 
gestión de equipos para los encargados. 

 El desarrollo competencial lo desarrollamos también mediante la exposición a nuevos retos y desafíos, compaginamos la formación y capacitación 
con la práctica y exposición a nuevas situaciones de mayor responsabilidad y cualificación. Ejemplos de esto fue la presentación del propio equipo 
de los resultados de la reingeniería de los procesos a los propios clientes. 

 Promovemos los cambios funcionales, desarrollando  a las personas en otras áreas de conocimiento (movilidad funcional), para desarrollar la 
empatía y la visión global tal y como se ha realizado en los últimos cambios organizativos.  

 Casi la totalidad de los proyectos son gestionados en equipo, algunos de ellos equipos multidisciplinares, siendo casi inexistente el trabajo 
individual en nuestra organización. 
 

-Cambios organizativos  
dic 2015 

5 

Evaluaciones para 
conocer el grado 
de avance en el 
desarrollo del ejercicio 
del liderazgo y 
establecer objetivos 

 El Liderazgo es evaluado  tanto:  
o En las encuestas de satisfacción realizadas bienalmente, ya que  uno de los aspectos a valorar son los Estilos de Dirección, 

accesibilidad, trato, etc… 
o En las Good Guide realizadas con los miembros del CD se evalúa por parte del Jefe y del propio colaborador la competencia de 

Liderazgo.  
o Encuesta 360º, sobre comunicación, empatía y asertividad realizada a todos los miembros del Comité de Dirección, para trabajar el 

liderazgo. 
 

 Good Guide 

 Encuesta de 
Satisfacción 

 

Sub-elem. AÑO FUENTE DE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

P.1.1 2014 Necesidad de adaptación de perfiles a ASSL Implantación del programa de “Contrato en Alternancia”. 

P.1.2 2014 Plan de acogida. Extensión del Programa formativo y  Presentación Final de contenidos al comité de Dirección. 

P.1.4 2015 Insatisfacción de Las personas con la Mutua Mejora del proceso de “asistencia a Mutua”,  

P.2.4 2014 Good-Guide Estandarización del proceso mediante Software específico.- 

P.2.5 
2015 Proceso de valoración del personal 

Incorporación del nuevo  apartado de sugerencias,  en el que se valora muy positivamente tanto la aportación de ideas como la 
capacidad de desarrollar mejoras de forma autónoma por el propio personal. 

P.2.5 
2012 

Necesidad de avanzar en el TPM  “total 
productive maintenance”,  

Implantación del auto-mantenimiento 

P.2.5. 2014 Implantación de 5S en oficinas Extensión progresiva de la sistemática 5S al resto de áreas de la organización. 

P.4.4 2015 Plan de comunicación anual Extensión de las charlas de Dirección a más ponentes como son los diferentes miembros del comité de Dirección 

  Plan de comunicación, reflexión estratégica Evaluación de la comunicación del Plan estratégico. 

P.4.3 
2015 Implantación metodología 5S en oficinas 

Creación de un comité 5S en oficinas, el cual es fuente de generación de nuevas ideas y de mejora de los criterios inicialmente 
establecidos. 

 
P.4.3 

2012 Aportación de ideas del personal 
Se ha ido mejorando las instalaciones del comedor, y en 2012 se establece un software de petición de menús para el personal con 
acceso al sistema informático.  

P.4.3 2015 Aportación de ideas del personal Implantación de la metodología Scrum para la mejora en la Gestión de Proyectos. 
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 Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

S.1 CÓMO GESTIONAMOS EL COMPROMISO CON NUESTRO ENTORNO SOCIAL 

1 

Identificar las 
personas u 
organizaciones 
significativas que 
configuran el 
entorno social 

 El Comité de Dirección ha definido, tras la reflexión estratégica que las entidades y/u organizaciones significativas que configuran nuestra sociedad son: 

 Entorno Industrial: Parque empresarial (Boroa Elkartegia) y empresas colindantes (Larreno), con los que interaccionamos  

 Entorno Administrativo: Ayuntamiento de Amorebieta, con quien realizamos habitualmente diversas gestiones a nivel social y ambiental. 

 Entorno Educativo: Instituto FP Andra Mari de Galdakao (con quien colaboramos ofreciendo oportunidades en el área de mantenimiento y  moldes) y 
Fundación Novia Salcedo (de quien nos nutrimos en nuestro programa de prácticas). 

-Reflexión 
Estratégica 2013 

2 

Conocer qué 
problemas, 
necesidades o retos 
considera 
prioritarios el 
entorno social 
 

 En el 2014 Aislantes Sólidos envía su primera encuesta a las diferentes organizaciones con el objetivo de conocer las necesidades y retos de lo que 
consideramos sociedad en nuestra organización. 

 Derivado de los resultados de las encuestas a sociedad conocemos las inquietudes del Ayuntamiento de Amorebieta en cuanto a inserción laboral se 
refiere. Así mismo, el mencionado Ayuntamiento valora muy positivamente los aspectos ambientales y urbanísticos. 

 Del mismo modo, la fundación Novia salcedo, nos hace conocedores de su gran interés en que nuestra organización colabore con ellos en la realización de 
programas formativos o actividades becadas, enfocadas principalmente a jóvenes vascos recién titulados. 

 Con el  Instituto FP Andra Mari también se llevan a cabo programas de prácticas o becas con el fin de dar la oportunidad a jóvenes estudiantes de conocer 
el mundo laboral y de adquirir una primera experiencia en el ámbito de sus estudios, algo fundamental y prioritario para el propio Instituto. 

 El Parque Empresarial Boroa nos nos invita a proponer iniciativas para la mejora del entorno. A raíz de esta invitación se propuso la reubicación de 
contenedores para la mejora de la visibilidad y la sugerencia de la prohibición de aparcar en zonas anexas a las entradas de camiones. 

-Encuesta a 
sociedad 2014 
-Acuerdo de 
colaboración con 
Novia Salcedo y 
Centros formativos 

3 

Definir los objetivos 
a alcanzar con 
respecto a nuestro 
compromiso con la 
sociedad, alineados 
con otros objetivos 
estratégicos 

 Uno de nuestros compromisos con la sociedad adquiridos en 2013 fue el poner en marcha al menos un proyecto de beca y/o de prácticas en la 
organización anualmente. 

 Dentro de sus propias instalaciones industriales, Aislantes Sólidos dispone de un área integrado por personas de la empresa Lantegi Batuak, al cual 
denominamos “enclave”, con quien se viene trabajando de forma continuada durante más de 10 años. 

 Históricamente, desde los inicios de la organización, ASSL ha trabajado con proveedores que desempeñan su actividad con colectivos vulnerables y 
desfavorecidos; a lo largo de los años esta relación se ha consolidado. Como evidencia de ello, se viene trabajando de forma continuada durante los 
últimos 4 años con “grupo Urbegi” (empresa que tiene como misión la inserción laboral de colectivos vulnerables). 

-Acuerdo-contrato 
con Lantegi 

4 

Participar en 
proyectos e 
iniciativas sociales 
lanzadas desde las 
administraciones 
públicas y otros 
agentes 

 A nivel Corporativo Velatia (Aislantes Sólidos como integrante del Grupo) tiene suscrito un acuerdo de colaboración con Unicef, participando en el proyecto 
“Children Schools”, donde se contribuye a la escolarización de niños es países problemas sociales derivados de guerras, pobreza extrema, etc. 

 Velatia (Asilantes como integrante del Grupo) es socio del “pacto Mundial de las Naciones Unidas (Global Compact)” y presenta un “informe de progreso” 
anual que recoge las principales acciones desarrolladas a lo largo del año en relación con los diez principios del Pacto Mundial de Naciones Unidas 

 ASSL en 2015 y siguiendo una directriz del Grupo, de que sus centros de trabajo sean centros cardio-protegidos, ha instalado un desfibrilador en sus 
instalaciones y se ha formado a un grupo de 6 personas y se ha dado de alta en la “red sanitaria” del Gobierno Vasco. 

 A nivel de Empresa, ASSL con fecha junio de 2012 se diseña un Plan de Movilidad y Seguridad Vial Laboral con el fin de  contribuir a que los 
desplazamientos que se producen con motivo del desempeño del trabajo se desarrollen priorizando los criterios de seguridad (reducción de los accidentes 
in itinere y/o in misión) y eficiencia ya que un 90% aprox. del personal de oficina debe desplazarse en carretera para el desempeño de sus funciones, 
manteniendo resultados de cero accidentes. 

 
-Acuerdo de 
colaboración con 
Unicef 
-Informe de 
Progreso 
-Certificados 
Formación en 
manejo de 
desfibriladores 
-Plan de movilidad 

5 

Involucrar a las 
personas, 
proveedores, aliados 
en nuestros objetivos 
y planes sociales 

 Dentro del marco del Plan de Movilidad y Seguridad Vial Laboral de ASSL, se ha definido una Política de Seguridad Vial aprobada por la Dirección.  

 En 2015, con la colaboración de Mutua Universal, y como acción derivada del Plan de Movilidad, a través de Sistemas de Gestión se ha iniciado una 
Campaña de Seguridad Vial con el fin de que los desplazamientos del personal sean seguros, para ello se ha lanzado una serie de Píldoras de 
Conocimiento en relación a prácticas seguras de conducción. 

-Campaña de 
Seguridad Vial 
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6 

Informar a la 
sociedad de 
objetivos, planes y 
resultados de 
interés general 

 Anualmente se publica la Memoria de Sostenibilidad de Velatia, en la cual se presentan los principales avances sociales 

 A través de nuestro catálogo de productos informamos cobre nuestro compromiso con la sociedad, informando que somos miembros del Pacto Mundial de 
Las Naciones Unidas (Global Compact). 

 Premio Sabino Arana 2015 a Velatia, que reconoce la labor de Velatia, grupo industrial familiar que "desde su embrión, Ormazabal (1967), ha permanecido 
fiel a su compromiso con las personas, con la creación de empleo y con la creación de riqueza en y para Euskadi. 

-Memoria de 
Sostenibilidad de 
Velatia 
www.polsa.com 
-Catálogo de 
productos 

S.2 CÓMO IMPULSAMOS LA SOSTENIBILIDAD MEDIOAMBIENTAL 

1 

Identificar entorno 
medioambiental y 
definir 
objetivos/políticas 
ambientales 

 Desde la dirección de la organización se ha definido una política medioambiental en el entorno de ASSL, alineada con la política ambiental de Velatia, la 
cual es revisada anualmente por la Dirección, como marco de los objetivos ambientales definidos anualmente por la organización, los cuales se 
monitorizan  desde Sistemas de Gestión a través del BSC correspondiente. 

 Esta política es difundida tanto dentro de la organización como fuera de la misma, de manera que todo nuestro entorno social sea consciente de la 
importancia que le damos desde Aislante Sólidos al cuidado y conservación del Medio Ambiente y su entorno. 

-Política ambiental 
Velatia 
-Política ambiental 
ASSL 
-BSC  

2 

Concienciar y 
formar a las 
personas en un uso 
sostenible de los 
recursos propios 

 A las personas de nueva incorporación, englobado dentro del Plan de Acogida, se les facilita información acerca de las Gestión correcta de Residuos 
dentro de la organización. 

 A lo largo del 2014, y englobado dentro del Plan de Formación medioambiental anual, se lanzaron acciones formativas relacionadas con la gestión 
ambiental, con el fin fomentar el uso sostenible de los recursos propios, como la correcta segregación de residuos. 

 Del mismo modo, como concienciación en términos de sostenibilidad, a la hora de evaluar a nuestros proveedores, se tiene en cuenta su compromiso 
ambiental traducido en la posesión o no de un certificado según ISO 14001 o similar. 

-Registro nuevas 
incorporaciones 
-Plan de formación 
medioambiental 
2014 

3 

Evaluar y mejorar el 
impacto 
medioambiental de 
los actuales (y 
futuros) procesos 
productivos, 
instalaciones, 
edificios y 
equipamientos 

 Contamos con una certificación ISO 14001 en materia ambiental, lo cual revierte en una especial sensibilidad con el medio ambiente. Fruto de esta gestión, 
anualmente se lleva a cabo una evaluación ambiental donde se contemplan los consumos energéticos y de materias, cuyos resultados significativos son la 
base de multitud de objetivos ambientales establecidos anualmente y se ha establecido un sistema de retorno de envases y embalajes 

 En 2010 se llevó a cabo un estudio energético del edificio en el que desempeña sus actividades ASSL, fruto de cual se calificó al edificio como 
energéticamente tipo A. En 2015, desde ASSL, se lleva a cabo un estudio energético, englobado dentro del proyecto “Edificios Velatia” a través del cual se 
han analizado distintos aspectos como son la Optimización de Potencias (Billing energético), Telemedida (cambio de contador fiscal), la Gestión de la 
demanda Energética y la Exención de impuestos. 

 Se ha llevado a cabo una mejora en la Sala de Limpieza, optimizando y recirculando el Cloruro de Metileno, lo cual conlleva un menor consumo de cloruro 
así como un menor contacto de las personas con este producto altamente tóxico.  

 Se ha optimizado el consumo energético de todos los hornos en planta. 

-Certificado ISO 
14001 
-Proyecto Edificios 
Velatia 
-Certificación de 
Eficiencia 
energética de 
Edificios 
-Proyecto Edificios 
Velatia 

4 

Extender y hacer 
partícipes de 
nuestras iniciativas 
a proveedores, 
aliados y otros 
grupos de interés y 
consumo local 

 A través de la Sistemática de Envases retornables que se ha definido con diversos clientes y proveedores, hacemos partícipes a estos en nuestro 
compromiso con el cuidado del medio ambiente,  con la disminución de las cantidades de residuos de embalajes generadas. 

 Dentro del marco de la coordinación de actividades empresariales, desde ASSL comunicamos nuestra política ambiental a todas las empresas que se 
desplazan a desarrollar actividades laborales en nuestras instalaciones, así como la forma adecuada de gestionar y actuar en materia de residuos. 

 Desde ASSL fomentamos el consumo con nuestros proveedores dentro del entorno del País Vasco, lo cual se evidencia en que hemos llegado a conseguir 
que un 42% de nuestros proveedores tienen su sede social en Euskadi. 

 Así mismo, en cuanto a volumen de facturación, un 45% es facturado a proveedores dentro del entorno del País Vasco. 

-Registros 
coordinación 
actividades 

6 Comunicar 
 Anualmente de manos del presidente de Velatia se publica la Memoria de Sostenibilidad de Velatia, en la cual se presentan los principales avances 

medioambientales 

-Memoria de 
Sostenibilidad 

 
 
 
 
 
 
 
 

http://www.polsa.com/
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Sub-elem. AÑO FUENTE DE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

S1 2013 Reflexión estratégica Fruto de la reflexión estratégica se definen los grupos de interés a nivel de sociedad 

S1 2013 Plan de Movilidad y Seguridad Vial Laboral Adecuación del comedor y colocación de porta-bicis 

S1 2014 Reflexión estratégica 2013 Se decide ampliar el ámbito de consulta enviando encuestas a sociedad por primera vez. 

S1 2014 Progrma prácticas FP Andra  Mari en mantenimiento. Se ha extendido dicho programa a otras áreas de la organización  

S1 2015 Plan de Movilidad y Seguridad Vial Laboral Campaña de seguridad Vial 

S2 2015 Aumento de personal en la empresa Fruto del aumento de personal en la empresa se decide mejorar el Plan de acogida 

S2 2015 Circuito de envases retornables iniciado en 2012 A lo largo del 2015 se amplía el radio de acción extendiéndolo al resto de clientes 

S2 2015 Proyecto “Edificios Velatia” Optimización de la potencia y la Gestión de la demanda energética 

S2 2013 
Buenos prácticas en materia de Seguridad y Salud 
Laboral 

En 2013 nos acogemos por primera vez al Bonus de Prevención, un sistema de incentivos para las empresas que 
se distinguen por su contribución eficaz y contrastable a la reducción de la siniestralidad laboral y por la realización 
de actuaciones efectivas en la prevención de los accidentes de trabajo y las enfermedades profesionales. 

S2 2016 
Fruto de la concienciación y la integración ambiental en 
la organización. 

En CD se decide incluir en la Encuesta de Satisfacción de Clientes una pregunta en relación a la percepción por el 
cliente de nuestras iniciativas ambientales. 

 
  

Planteamiento Descripción Evidencias In Situ 

I.1 CÓMO DEFINIMOS NUESTROS OBJETIVOS Y ESTRATEGIA PARA INNOVAR 

1 

Analizar el entorno local 
y global para identificar 
posibles retos de 
innovación y orientar la 
innovación 

 En ASSL de forma general se trabajan distintas fuentes de información para el análisis del entorno con objeto de definir la estrategia de innovación:: 
Reuniones de I+D cliente-proveedor, Reuniones anuales con centros tecnológico, Reuniones anuales con proveedores clave, Foro Técnico semestral 
del grupo, Asistencia a ferias y Encuentro de Innovación con Presidencia 

 Con carácter extraordinario a finales del año 2012 se publicó el “Proyecto Antenae” proyecto corporativo que trataba de indicar aquellos nuevos 
sectores que podían ser interesantes para el futuro crecimiento de la corporación, la línea maestra de interés en todo lo que son “redes” sentó las 
bases para nuestros pasos posteriores de diversificación sectorial e innovación. 

 Una vez establecidas las líneas estratégicas, se realizan unos DAFO’s específicos por cada línea definida y se detectan unos Gaps Estratégicos clave 
(tecnológicos u otros) para el cumplimiento de nuestros objetivos. Los Gaps tecnológicos detectados conforman el “Plan Tecnológico” de ASSL. 

-Informe SALT. 
-Informes técnicos 
-Presentación 
reunión con el 
presidente 

2 
Definir los objetivos y 
estrategia de 
innovación 

 Cada reto tecnológico del “Plan Tecnológico” se prioriza y segmenta en hitos y proyectos a desarrollar. Este “Plan Tecnológico” es una entrada de 
innovación al comienzo del plan de Gestión, aunque disponemos de alguno más: nuevos proyectos acordados con los clientes para el nuevo año y las 
inquietudes internas trabajadas en formato BrainStorming por el Área de I+D. Estas entradas en forma de proyectos constituyen “la base de datos de la 
innovación” de ASSL. El CD se reúne al comienzo de la elaboración del Plan de gestión con toda esta base tecnológica de innovación, y planifica y 
prioriza en base a sus contenidos estratégicos, comerciales, disponibilidad recursos etc. dando lugar al listado de proyectos  para el año.  

-Plan Estratégico. 
-Plan Tecnológico. 
-Plan proyectos. 
-Plan de gestión. 
-BSC I+D. 

3 

Analizar 
sistemáticamente 
nuevos mercados o 
segmentos de clientes  

 Siguiendo las directrices del grupo y el plan estratégico definido todos los años se realiza un análisis de mercado y tecnología, así, durante el año 2012 
se analizó el lanzamiento de una familia de conectores innovadores no existentes en el mercado aún. Durante los siguientes años y con carácter anual 
se realizaron análisis de otros sectores, así, en 2013 se realizó  un estudio de capacidad de diversificación sobre nuestras tecnologías en otros 
sectores con ayuda de la Cámara de Comercio. El resultado del estudio fue el enfoque hacia sector ferroviario para el desarrollo de “aisladores de 
catenaria” novedosos, involucrando a un posible aliado. También ese mismo año se intensificó esta búsqueda mediante una alianza con Tecnalia, junto 
con el que se analizó el desarrollo de un nuevo producto para un “sector incipiente” como es el de los “parques eólicos offshore de aguas profundas”. 

 Ya de cara al plan del 2015, y ante el cambio en el marco de la diversificación marcada por el BoD guidelines (Velatia),  se frenaron las tentativas hacia 
nuevos sectores, centrando nuestros esfuerzos en “nuevos clientes” del mismo sector en el que nos encontramos, para ello realizamos un “plan de 
Marketing” específico, para definir, segmentar y seleccionar los potenciales clientes.  

-Estudio de 
capacidad de 
diversificación 
-Propuesta ASSL-
Tecnalia 
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4 

Analizar si nuestras 
metodologías son 
válidas en nuevos 
mercados 

 Dentro del análisis interno realizado en el plan estratégico se percibe que disponemos de los conocimientos y tecnologías para la inyección de siliconas 
con un amplio abanico de posibilidades, de ahí nace la idea de desarrollar nuevos productos inicialmente para el mismo sector. Se realizó un estudio 
de las capacidades, tecnologías actuales y en qué sectores poder aplicarlos, De ahí surgió la idea de estudiar el Sector ferroviario.  

-Plan de apoyo a 
la diversificación 
sectorial 
 

5 

Establecer objetivos 
rupturistas y retadores, 
y así estimular la 
creatividad de las 
personas 

 A finales del año 2012 arrancó en producción uno de los proyectos más retadores de los últimos años: la fabricación de Interruptores de Vacío, 
proyecto que se inició años atrás bajo otra razón social “Deridelpol SLU”, para mantener la independencia con la fabricación actual hasta que a finales 
del 2015, ambas se han fusionado en la razón social ASSL. El proyecto nace en el seno del Grupo, donde se establece la colaboración del Centro 
tecnológico (OCT) 

--Plan tecnológico. 
-Muestracoteca 
I+D 
-Fabricación 
botellas Vacío. 

I.2 CÓMO CREAMOS EL CONTEXTO INTERNO PARA INNOVAR 

1 

Generar confianza 
respecto a las 
aportaciones diferentes, 
pensamiento crítico y 
búsqueda de retos y 
desafíos 

 El Kaizen Diario, es una metodología que desarrolla equipos de trabajo de MOI-MOD del área de producción y calidad practicando rutinas diarias como 
resolución de problemas con el fin de mejorar el estándar, identificación de mejoras potenciales sobre estándar y revisión del rendimiento. Esta 
sistemática desarrolla la creatividad a todos los niveles mediante la aportación de sugerencias diarias. 

 Cada dos años una vez establecido del plan estratégico, el departamento de I+D realiza un ejercicio de técnicas de creatividad  “Brainstorming”, la idea 
es llevar a los participantes a romper las limitaciones habituales del pensamiento y producir un conjunto de ideas entre las que poder escoger 

-Ejercicio 
brainstorming I+D 
- Kaizen diario 

2 

Dar facilidades a las 
personas para que 
dediquen una parte de 
su tiempo a explorar, 
reflexionar, aportar 
ideas y elaborar 
propuestas innovadoras 

 Bien durante los encuentros jefe-colaborador o en la elaboración del plan de formación se suelen detectar inquietudes referentes a visitas a ferias u 
otras realidades fabriles lo que hace la inclusión de estas actividades dentro de los planes del área. El personal que asiste a distintos eventos a su 
vuelta pone en común con el personal de la empresa aquellos temas de interés para la empresa. 

 Adicionalmente a lo largo del año se han organizado visitas guiadas a las instalaciones de nuestros clientes para entender la aplicación de los 
productos fabricados en ASSL así como alguna visita en campo para la comprensión global del producto final de nuestros clientes. 

-Actas y 
presentaciones 
visitas  

3 

Establecer entornos 
colaborativos formales 
e informales que 
permitan a las personas 
interactuar e 
intercambiar ideas 

 A diario, todas las mañanas el personal de fabricación MOD-MOI, calidad y mantenimiento mantiene reuniones  de Kaizen diario. 
 Las reuniones de 3C pretenden dar salida a problemas agudos de más difícil solución en las reuniones del Kaizen diario. 

 La resolución de problemas crónicos que se dan en la fabricación de producto se desarrolla  en las reuniones mensuales de Kobetsu Kaizen con la 
intervención de las diferentes áreas comprometidas en el proceso. 

 Fruto del buen clima y la necesidad de agilizar la comunicación interna, han surgido de forma espontánea, entre los propios equipos, grupos de 
WhatsApp, que hoy en día se están convirtiendo en auténticos canales sociales de comunicación, en la actualidad hay unos 5 funcionando. 

-Metodolgia kaizen 
diaria 
-3C 
-Kobetsu kaizen 

4 

Gestionar el equilibrio 
entre cumplir las 
normas, de trabajo 
existentes y buscar 
nuevas formas de llevar 
a cabo las actividades 

 El Kaizen diario de MOD  coordinado por el encargado de planta, contempla  un sistema de sugerencias con el que se pretende fomentar y dar curso a 
ideas de mejora, aprovechando así todo el potencial del personal, aumentando su motivación y consiguiendo la implicación de todos sus empleados. 

 A finales del año 2015, nos encontramos con una situación inesperada como era la nueva normativa europea que obliga a la “sustitución de 
Anhídridos” que utilizamos en nuestra fabricación, decidimos acometerlo mediante el lanzamiento de un proyecto de beca-colaboración con la UPV, 
experiencia piloto para validar sus resultados. 

-Metodologia 5S. 
-Contrato becario 
universidad y 
fundación Novia 
Salcedo 

5 

Difundir, comentar y 
reconocer formal e 
informalmente las 
actitudes innovadoras, 
ideas y proyectos 

 Todos los directores motivan a su equipo reconociendo el buen trabajo desempeñado. Este reconocimiento se puede dar de manera personal o de 
manera escrita mediante correos electrónicos. 

 Asistencia en el 2105 de todo el personal  de MOD de ASSL a los reconocimientos públicos de 5S ,“XIII Encuentro de prácticas avanzadas 5S”.  

 Fruto de la buena gestión realizada en los proyectos de 5S’s de los años 2014 y 2015, organizamos el lunch de navidad, donde participa toda la 
empresa, con cargo al dinero obtenido por la venta de los innecesarios en los proyectos citados. Esta acción fue comunicada y divulgada en la propia 
charla a toda la plantilla reconociendo la labor de los autores. 

-Difusión en 
EUSKALIT. 
-Video 5S.s. 
-Entrevistas 
evaluación del 
desempeño 

http://www.euskalit.net/nueva/index.php/es/actualidad-euskalit/noticias/388-xiii-encuentro-de-practicas-avanzadas-5s
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I.3 CÓMO APROVECHAMOS EL POTENCIAL DE NUESTRO ENTORNO 

1 

Desarrollar 
mecanismos que 
favorezcan la 
“innovación abierta” 
(aportación e 
intercambio de ideas 
con clientes, 
proveedores, centros 
de investigación…) 

  La percepción de nuestras capacidades técnicas para innovar se revisan y cuestionan en uno de los bloques de la encuesta de satisfacción de clientes 

 A lo largo de los últimos 4 años y fruto de nuestra gestión de Compras a proveedores que fabrican producto final, se han realizado sesiones de 
“benchmarking” periódicas como las realizadas en ISORES, NKT, WESTLAND, Y KEJI EN CHINA, frutos de las cuales han surgido innovaciones en 
mejoras de nuestros procesos y/o productos (como han sido moldes multi-cavidad, reducción tiempos inyección de silicona, proceso de Plasma-
Corona, y proveedores Chinos de pantalla ) Estos procesos se realizan normalmente con una periodicidad máxima de dos años. 

 Asistencia a foros y jornadas técnicas en proveedores estratégicos referentes en materias de interés como el “foro de tecnologías asociadas a nuevas 
resinas epoxi” organizada por Huntsman en 2014, o la Jornada técnica de “aplicación de materiales termoplásticos a la ingeniería eléctrica” BASF 

 Reuniones con centros tecnológicos de los que surgieron las ideas de innovación relativas al “sconnector” o a “los pigmentos termo crómicos”. 

 ASSL  desde el año 2014 y dentro del marco de colaboración del proyecto de investigación del “MVS”, participa junto con centros Tecnológicos como 
CESIC y OCT además de con distintas unidades de negocio del grupo, en la investigación y desarrollo de acoples capacitivos para telecomunicaciones 
y sustitución de condensadores cerámicos  por materiales poliméricos. 

-Presentaciones 
-Informes 

2 

Disponer de métodos 
de observación 
tecnológica para la 
captura, análisis, 
difusión y explotación 
de informaciones 
científicas o técnicas 

 Suscripción a la actualización normativa técnica de UNESA, que mensualmente informa al Responsable de Calidad y Procesos de las novedades de 
nuestro sector a nivel técnico. Este conocimiento se trasmite al equipo y se almacena en archivo común y accesible y revistas de suscripción, tales 
como las pertenecientes al CEP Centro Español del Plástico, revistas de contenido técnico las cuales se distribuyen a distintos departamentos. 

 Desde el año 2013 se ha realizado vigilancia a los proveedores-competidores, lo que comenzó con un estudio concluyó quienes son las sociedades 
más relevantes a seguir bien como potenciales proveedores de ASSL y quiénes como competidores-partners. En las reflexiones estratégicas 
realizadas en 2013 y 2014 se valoran capacidades mediante una matriz de competencias de nuestros competidores y un mapa de posicionamiento 
competitivo. En el año 2015 se amplía el informe con un análisis de producto. A los principales se les hace seguimiento en Web y Google-alerts.  

-Información 
Unesa. 
-Web velatia 
-Matriz 
competencias 
competidores 

3 

Establecer alianzas con 
clientes, proveedores u 
otras organizaciones 
capaces de aportar 
innovaciones 

 ASSL desde el año 2103 dispone de un proceso de alianzas  donde  además de definir los distintos actores como: aliado, colaborador, proveedor y 
proveedor estratégico, se describe  la secuencia de etapas que suceden desde que las empresas deciden entrar en una alianza hasta que ésta finaliza.  

 ASSL siempre ha contado con alianzas para el desarrollo de las tecnologías y productos innovadores de forma más notable con Centros Tecnológicos, 
ejemplo de estas colaboraciones han sido las innovaciones de productos termoplásticos (con CCP), el proyecto Sconector (Tecnalia), Pigmentos termo 
crómicos (Gaiker), o Capacitivos epoxidicos (con OCT y CSIC). 

-Proyecto 
sconector 

4 

Explorar ámbitos y 
actividades ajenas a 
nuestro campo de 
trabajo habitual 

 Durante el desarrollo del negocio de Bornas en 2012, el equipo de I+D asistió a una instalación eléctrica en campo para ver el montaje real de estos 
elementos, con lo que pudieron empatizar con los montadores eléctricos que realizaban la tarea y que son al final los últimos usuarios de estos 
elementos, obteniendo  ideas innovadoras de la experiencia para aplicar al producto. Cómo las grasas preimpregnadas en el producto. 

 Dentro del ámbito de las 5S´s y en colaboración con Euskalit, distintos miembros de la empresa ASSL  durante los años 2014 y 2015 han visitado 
varias empresas que han implantado dicha metodología, empresas que no pertenecen al sector tales como Pierburg, Bombardier, Euskalit,… 

-Plan de negocio 
bornas 

5 

Emplear las TICs, redes 
sociales…para mejorar 
nuestros procesos, y 
relaciones internas,  
la relación, servicios o 
atención que prestamos 

  Las TIC son un elemento clave para hacer que nuestro trabajo sea más productivo: agilizando las comunicaciones, sustentando el trabajo en equipo, 
gestionando la producción y realizando análisis financieros. Claro ejemplo son las más de 30 herramientas que se han diseñado internamente 

 ASSL a raíz de la reflexión estratégica realizada en el año 2012 diseña una página web para ampliar su cartera de clientes fuera de la corporación, una 
tarjeta de presentación digital así como una manera de comunicar  conocimientos e informaciones relevantes, en 2014 se extiende a una cuenta en 
Twitter y se completa en el año 2015 con el comienzo de un Blog. 

 A nivel Grupo, Velatia dispone de una intranet corporativa, personalizada por sociedad que permite compartir información dentro la misma empresa. 

-Httas Acces para 
la gestión interna 
-Intranet velatia. 
-web polsa-ASSL 

I.4 CÓMO GESTIONAMOS LAS IDEAS Y PROYECTOS INNOVADORES 

1 
Asignar 
responsabilidades en 
innovación  

 En el año 2013 el Área de I+D realiza un estructuración del personal eliminando la especialización en campos como el diseño, materias primas y 
ensayos. Los miembros del Área pasan a ser coordinadores de proyectos con funciones polivalentes. A partir del año 2014 los miembros del Área de 
I+D pasan a ser coordinadores de proyectos. 

-Proceso nuevos 
productos. 
-Organigrama I+D 

http://www.serviciostic.com/informacion/comunicacion.html
http://www.serviciostic.com/informacion/trabajo-en-grupo.html
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2 

Configurar un proceso / 
método para la 
recogida estructurada, 
análisis, evaluación y 
priorización de ideas 
y proyectos 

 Tras realizar el Plan Tecnológico (en línea con el PE) se priorizan los proyectos en las siguientes categorías: Estratégico, prioridad 1, prioridad 2, y 
prioridad 3. 

 Los proyectos estratégicos, los de prioridad 1 y prioridad 2, se presupuestaran en el plan de Gestión del año siguiente, los de prioridad 3, quedan 
descartados, aunque se listan igualmente para volver a evaluarlos el año siguiente. A continuación se asignan responsabilidades por Áreas, es decir, 
cuál será el Área que lidere el proyecto en cuestión. 

-DAFO innovación. 
-Ejercicio 
brainstorming I+D 

3 

Establecer 
presupuestos para 
invertir en actividades 
innovadoras 

 Una vez asignados por Áreas cada uno de los proyectos será presupuestado en gastos e inversiones, por el responsable, así como los recursos y 
equipo necesario. Una vez realizado el trabajo se revisa el resultado con gerencia antes de enviar los datos a Responsable financiera. 

 Es la responsable financiera quien compila y aglutina todos los datos para obtener el presupuesto provisional del plan de gestión que envía a Gerencia 
para supervisión y aprobación. Dentro de la lista de proyectos a presupuestar se incluyen los proyectos del plan tecnológico cuya principal 
característica es la incertidumbre sobre los resultados finales que de ellos se pueden obtener. 

-Planes de gestión 

4 

Crear equipos 
específicos de 
personas para 
emprender iniciativas y 
desarrollar proyectos 

  Una vez acabado el citado proceso de Priorización de proyectos, disponemos del listado que cada responsable debe presupuestar y además definir y 
ajustar los recursos y las dedicaciones pertinentes. 

 El lanzamiento de un proyecto comienza con la realización del formato “Team-Charter”, éste es un formato donde se explicita la situación anómala que 
justifica el proyecto, cual es el objetivo general y los objetivos específicos, quién es el líder, el equipo y el planning general de hitos a satisfacer. 

 Los proyectos serán sometidos a un seguimiento mensual, a diferentes niveles, los estratégicos por el comité de dirección, y el resto por el equipo de 
las Áreas responsables. La búsqueda de la mejora continua de este proceso ha permitido la inclusión de nuevas metodologías como es SCRUM, 
metodología implantada de forma experimental en algún proyecto para poder evaluar su eficiencia. 

-Team-Charter 

5 

Compartir las “mejores 
prácticas” (Analizar las 
lecciones aprendidas 
en los proyectos 
realizados) 

 Los proyectos de Innovación son evaluados de forma individual en varios aspectos, coste producto, plazo y presupuesto de proyecto obteniendo una 
nota como resultado de esta evaluación, es decir cada proyecto tiene una nota que evoluciona mes a mes. Estas evaluaciones se analizan 
conjuntamente mensualmente y fruto de ellos se toman acciones y se aprenden lecciones. El fruto de estas lecciones aprendidas fue la estandarización 
del formato de Team-Charter, la incorporación de puntos críticos del proyecto, y la implantación nueva metodología SCRUM o la inclusión de área 
Industrial (ingeniería de Fabricación) en etapas tempranas del proyecto, etc… 

-Evaluación de 
proyectos. 
-Panel Scrum 

6 

Rentabilizar hacia el 
exterior nuestra la 
innovación (proteger la 
propiedad intelectual) 

 Existe una política corporativa de concentración de patentes en el centro tecnológico de innovación del grupo (OCT), Allí se dispone de una base de 
datos donde se listan todas. Esta concentración facilita su control, seguimiento y protección. En la citada base de datos se puede consultar tanto las 
patentes del propio grupo como aquellas realizadas por otras empresas relativas al sector o actividad eléctrica. Esto hace que aunque ASSL, haya 
participado en la mayoría de las patentes referentes a Aislamiento Sólido, no ejerce la propiedad sobre ninguna.  

-Portal Teknologia 

 

 

Sub-elem AÑO FUENTE DE APRENDIZAJE APRENDIZAJE, INNOVACIÓN Y MEJORA 

I.1.3 2013 Indicadores KPI de innovación Derivado de la necesidad del seguimiento y la cabida  que tienen los nuevos productos en el mercado. 

I.1.3 2014 Medición De la Innovación Distinción entre nuevos productos (existen en el mercado) y productos innovadores (no existen en el mercado) 

I.3.1 2013 Conocimiento del Sector y competencia Plan Benchmarking a los proveedores de producto final, es decir competencia-partners. 

I.4.1 2014 Análisis y evaluación de proyectos estratégicos Reorganización departamental  horizontal 

I.2.3 2013 Encuesta a clientes Proceso DTC; proyectos y propuestas design to cost. 

I.3.4 2012 Reflexión estratégica Implantación 5s en I+D, oficinas, mantenimiento y fabricación. 

I.4.5 2015  Análisis y evaluación de proyectos Nuevo proceso transversal de desarrollo de nuevos productos, Metodología Scrum y Kaizen 
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R2.1 SATISFACCIÓN DE CLIENTES R2.2 VENTAS EXTERNAS (% Clientes externos sobre el total de la 
facturación) 

R2.3 FALLO EXTERNO GLOBAL (%) 

  

 

 

Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: + Comparaciones: - Tendencias: - Objetivos: + Comparaciones: + 

Causa-Efecto: 

En 2012 se lanza la primera encuesta, cuyas respuestas 
se valoran en una escala de 0 a 5, y de la cual se 
adoptan iniciativas que se comunican a los encuestados, 
que hacen subir la sensación de satisfacción. En la 
segmentación de las encuestas se puede apreciar la 
calidad del servicio y la comunicación como los aspectos 
más valorados. Así mismo,  la calidad y el precio son los 
aspectos peor valorados. 

Causa-Efecto: 

El valor del año 2012 es un valor puntual debido a 
relación histórica, las acciones se ponen en marcha a 
partir del año 2013, empezamos a desarrollar una 
estrategia comercial asistiendo a ferias, pag webs, etc,  
la lentitud en los resultados comerciales y en previsiones 
excesivamente optimistas y la ralentización del mercado 
justifican el no haber alcanzado los objetivos, que se 
prevén cumplirán los próximos años. 

Causa-Efecto: 

Tras el aumento del nivel de rechazo de los años 2014 
y 2015 están los comienzos en suministros de nuevos 
productos y nuevos clientes. Aun así los controles 
internos hacen que estemos por debajo de la 
comparativa externa de un suministrador del sector. 

R2.4 COMPETITIVIDAD VS MERCADO R2.5 ÍNDICE DE COMPRAS R2.6 FACTURACIÓN COMPRA EN CHINA K€ 

   

Tendencias: = Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: - Objetivos: ++ Comparaciones: ++ 

Causa-Efecto: 

Gráfica inversa en la que hay que estar por debajo del 
objetivo, la mejora continua están detrás de nuestra 
mejora en la competitividad, la entrada de competidores 
chinos el último año hace que perdamos 2% en 
competitividad. 
 

Causa-Efecto: 

Gráfica inversa donde hay que estar por debajo del objetivo. El 
mantenimiento del objetivo 100, es debido al efecto 
acumulativo, es decir, el nivel 100 corresponde al precio de 
compra medio del año anterior, así pues el objetivo del 100 a lo 
largo de los años, implica que cada año hay que comprar a 
precios más baratos que el año anterior a igualdad de 
cantidades. 

Causa-Efecto: 

Fruto de la estrategia de competitividad del último plan 
se activó de forma notable la búsqueda de proveedores 
chinos que nos ayuden a ser más competitivos, sin 
olvidar que parte de nuestra facturación está en 
Euskadi. 
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R3.1 VALOR AÑADIDO / PERSONAS R3.2 ÍNDICE DE SATISFACCIÓN DE LAS PERSONAS R3.3 % PLANTILLA DIRECTA CON VALORACION A Y B+ EN 
RENDIMIENTO 

   

Tendencias: - Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: - Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

La concentración en pocos Clientes y la focalización en 
un segmento del mercado concreto, así como todas las 
ayudas en TICS, hacen que podamos funcionar con una 
plantilla reducida obteniendo valores añadidos 
superiores al mercado. 

Causa-Efecto: 
El plan de comunicación, la sistemática participativa 
implantada, el estilo de liderazgo parecen ser bien 
acogidas por la plantilla. 

Causa-Efecto: La promoción salarial y las entrevistas personales 
hacen que la tendencia positiva se mantenga. 

R3.4 % PLANTILLA INDIRECTA CON VALORACION A Y B+ EN 
DESEMPEÑO 

R3.5 INDICE DE INCIDENCIA R3.7 % M.O.D QUE APORTA IDEAS DE MEJORA 

   

Tendencias: = Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

 
La entrevista anual de desempeño, y su parte de 
consecución del salario variable hace la alta alineación 
desempeño, con la estrategia de la empresa. 
 
 

Causa-Efecto: 

Gráfica inversa, hay que estar por debajo del objetivo. La 
implantación sostenida del programa 5S's en Taller, la 
concienciación de los mandos, junto con el comité de 
prevención han conseguido unos resultados muy por 
debajo de la media del sector. 

Causa-Efecto: 

Dentro de la dinámica de reuniones de producción nos 
marcamos un objetivo de que el 10% de la plantilla 
aportase ideas de mejora,  tras la reingeniería del 
2015, los resultados han sido evidentes. 
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R4.1 FACTURACIÓN LANTEGI R4.2 % DEL VOLUMEN DE COMPRAS EN PROVEEDORES LOCALES 
(Euskadi) 

R4.3 % ACCIDENTES IN-ITINERE Y EN MISION 

   

Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: = Objetivos: ++ Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

Durante los últimos años las acciones de 
subcontratación por competitividad y tareas de apoyo en 
los nuevos productos han incrementado, y hemos 
seguido apostado por contar con personal de Lantegi, 
siempre con el fin de favorecer socialmente a este 
colectivo. 

Causa-Efecto: 

El nivel de servicio y la flexibilidad son valores altamente 
valorados por nuestros clientes, que para mantenerlos 
hay que rodearse de un parque local de proveedores 
locales. 

Causa-Efecto: 

En ASSL poseemos una muy baja siniestralidad en 
cuanto a accidente in-itinere y en misión se refiere. 
Este resultado se encuentra alineado con nuestro Plan 
de Movilidad y todas las acciones derivadas del mismo 
llevadas a cabo.  

R4.4 EFICIENICA CONSUMO DE RESINA (%) R4.5 CANTIDAD RESIDUOS PELIGROSOS GESTIONADOS (Kg)/PESO 
PIEZAS PRODUCIDAS (Kg) 

R4.6 % CLIENTES CON LOS QUE TENEMOS CIRCUITO DE 
EMBALAJES RETORNABLES 

   

Tendencias: = Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: ++ Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

Este indicador medioambiental se considera estratégicos 
y llevamos seguimiento mensual en el BSC de empresa. 
La comparativa la llevamos a cabo con INDISOL, 
empresa aliada de Aislantes Sólidos, cuya actividad es, 
al igual que en nuestra organización, inyección de resina 
epoxi. El objetivo en 2015 se mantuvo debido a la 
incorporación de nuevos productos y pruebas. 

Causa-Efecto: 

A lo largo de los años hemos mejorado nuestra gestión 
ambiental, optimizando nuestros procesos, lo cual ha 
repercutido en un descenso de la cantidad de residuos 
gestionados en función de la producción. El 
cumplimiento de los objetivos ambientales se ha 
conseguido tomando acciones y realizando su 
seguimiento desde el área de Sistemas de Gestión. 

Causa-Efecto: 

En 2012 se inicia la sistemática de envases retornable 
con 2 de nuestros 7 clientes. Durante 2013 y 2014 
aumentan nuestros clientes, pero es en 2015 cuando 
duplicamos el nº clientes con circuito de embalajes 
retornables. 
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R5.1 Nº REFERENCIAS TOTALES EN PORTAFOLIO (NUEVAS + 
INOVADORAS) 

R5.2 % FACTURACION EN NUEVOS PRODUCTOS Vs FACTURACION 
TOTAL 

R5.3 % GASTO I+D VS FACTURACIÓN 

   

Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: + Comparaciones: ++ Tendencias: = Objetivos: + Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

El plan de aumento de facturación, conllevaba más 
productos, más referencias, el plan de competitividad 
necesitaba más productos para compararnos mejor con 
mercado, todo eso lanzó el desarrollo de nuevas 
referencias que ha hecho casi duplicar el número de 
referencias en los últimos 4 años. 

Causa-Efecto: 

Relación directa de la ampliación de gama para todos los 
clientes. Esto ha hecho incrementar las ventas en 
productos puestos a disposición en los últimos 5 años. 
Explicar objetivos. 

Causa-Efecto: 

El esfuerzo inversor en esta área se ha mantenido 
constante a lo largo de los años.  El objetivo es el 
presupuesto reflejado en el plan de gestión para los 
proyectos aprobados. 

R5.4 NOTA MEDIA DE PROYECTOS ANUALES ÁREA I+D R5.5 % PRODUCTOS INNOVADORES VS PRODUCTOS NUEVOS 
DESARROLLADOS POR AÑO 

R.5.6 FACTURACION DEL PROYECTO INNOVADOR DE 
INTERRUTORES DE VACIO (I.V)  

   

Tendencias: + Objetivos: ++ Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: + Comparaciones: - Tendencias: + Objetivos: + Comparaciones: - 

Causa-Efecto: 

Las notas medias se han mantenido estables a buenos 
niveles,  el seguimiento y pautas de aprendizaje han 
ayudado a esto. El incremento en el número de 
proyectos llevó a la reducción de la nota media en el 
último año, el objetivo anual se acomodó al nº de 
proyectos puestos en marcha el año en cuestión. 

Causa-Efecto: 

Este indicador nos dice que el 37% (de media en los 
últimos 4 años) de los nuevos productos que hemos 
desarrollado, eran nuevos en el mercado (innovadores).   
El objetivo es el nº de proyectos reflejado en el plan de 
gestión del año en cuestión. 

Causa-Efecto: 

Tras la puesta en marcha efectiva  del proyecto IV. 
traspasado a ASSL en 2016, el crecimiento ha sido 
constante y supone una fuente de ingresos debido a la 
innovación. Los objetivos se han ido fijando 
anualmente acorde a los planes de gestión 
correspondientes. 

 



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos





GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos Elemento 1. Estrategia



1



2



3



4



5



6



7



8



9



10



11



12



13



14



15



16



17



18



19



20



21



22



23



24



25



26



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos Elemento 2. Clientes



27



28



29



30



31



32



33



34



35



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos Elemento 3. Personas



36



37



38



39



40



41



42



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos Elemento 4. Sociedad



43



44



45



GUÍA DE GESTIÓN 2016
Modelo de Gestión Avanzada

High value for electrical insulation

Anexos Elemento 5. Innovación



46



47



48



49



50





High value for electrical insulation

Parque Empresarial Boroa, parcela 14.
48340 AMOREBIETA, Vizcaya, Spain

Tel: +34 94 671 42 05
Fax: +34 94 671 43 84
pol@polsa.com

www.polsa.com

Lisboa
Madrid

Zurich

París

Frankfurt

Londres

Valencia

Barcelona

Sevilla

Bilbao

La Coruña

AISLANTES SOLIDOS, S.L.U.




