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RESUMEN

La empresa sujeta al estudio se dedica al desanollo, producción y

comercialización de vinos, licores y demás productos afines, que busca

evolucionar su oferta de productos para satisfacer las necesidades y

tendencias de sus consumidores, es por ello que parte de su Core

Bussiness es el abastecimiento oportuno de los suministros necesarios

para la ejecución de las actividades productivas y administrativas y de

sistemas informáticos, exceptuando la materia prima y el empaque de sus

productos, para llevar un mejor control de las operaciones, para ello se

debe contar con información confiable, concreta y segura para la toma de

decis¡ones. En la actualidad, esta información es proporcionada por los

diferentes departamentos que ¡ntegran la organización, contando para

ello con personal capacitado que asume las diferentes responsabilidades

de acuerdo a sus habilidades y destrezas con la fnalidad de que el uso

de los recursos materiales y fnancieros sea eficaz.

El saber planifcar, coordinar, comprar y controlar existencias de los

suministros, los cuales son utilizados por todos los departamentos, es la

mejor manera de proporcionar valor a la empresa, maximizando los

recursos materiales y minimizando los costos de los mismos. Es por ello



que se real¡zó un diagnóstico de la empresa con la finalidad de brindar

una propuesta para el mejor aprovechamiento del tiempo, calidad,

cantidad y precios de los materiales por medio de la centralización de

dicha gestión.

Este trabajo se compone de cinco capítulos, cada uno de ellos trata de

una forma secuencial, el or¡gen de la investigación, las bases utilizadas

para el estudio, el conocimiento del negocio, el análisis de los resultados

y finalmente las propuestas de solución al mismo.

El primer capítulo contiene los motivos y razones que llevaron a realizar

este proyecto, el planteamiento del problema, así como sus objetivos e

hipótesis que se usarán en el desanollo del Proyecto

En el segundo capítulo se encuentra el Marco feórico que servirá como

base para desanollar los temas pertinentes de acuerdo a las definiciones

encontradas tanto en libros de te).to como en páginas de lnternet.

En el capítulo tercero se detallan los antecedentes de la empresa y la

historia de sus logros a lo largo de los años. Describe cómo está

realizando actualmente las operaciones de compra y abastecimiento de

sum¡n¡stros en todos los departamentos para tener un panorama de la

situación tanto interna como externa; también la metodología utilizada en

el campo de investigación y las personas sujetos de estudio, quienes

fueron de vital importancia al proporc¡onar la información necesaria en



entrevistas y otras veces s¡mplemente comentando respecto al tema, se

detalla los instrumentos a ut¡lizar para recabar la información y el

procedimiento realizado desde la elección y autorización de la empresa

hasta la entrega fnal de este documento.

En el cuarto capítulo, se presentan y analizan a fondo los resultados, se

establece una propuesta que beneficie los procesos y agilice las compras

de los suministros las cuales serviÉn como base en el quinto y último

capítulo para realizar las conclusiones y recomendaciones del estudio de

acuerdo a los objetivos y como parte final, se anexan todo los

documentos e información utilizada las cuales fueron las herramientas

para recabar información fundamental que sirvió para desarrollar este

trabajo.
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INTRODUCCION

Actualmente se vive un mundo competido y global¡zado. Las empresas

están explorando nuevas estrategias que les permitan incrementar su

productividad frente a sus competencias.

Existen diversos factores que dictaminan el futuro de las corporaciones,

por lo que las empresas están tratando de formar alianzas estratégicas

para alcanzar una mayor productividad con la finalidad de otorgar bienes

de alta calidad a sus clientes.

Dentro de la planeación de las empresas el área más importante hoy en

día, es sin duda, el área de operaciones. Sin un buen funcionamiento en

ésta, las empresas pueden desencadenar varios problemas relacionados



con la calidad y con los tiempos de entrega, lo cual afecta directamente a

los clientes y daña la imagen de la compañía.

Como se puede apreciar en el pánafo anterior, las openaciones dentro de

una compañía reacc¡onan en cadena, en decir, un proceso mal iniciado

repercutirá en los resultados finales del mismo y a medida de que el

tiempo transcurre los problemas van siendo cada vez mayores.

Por ello se debe cuidar cada eslabón de la cadena de suministro, la cual

inicia desde el proceso de abastecim¡ento del material, continúa con el

proceso de manufactura y fnaliza con la venta y distribución de los

productos terminados o semÍ-lerminados.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1,1 FORMULACION DEL PROBLEMA

CAPÍTULO I

El área de abastecim¡ento es una de las partes más ¡mportantes de la

cadena de suministro, ya que ésta da inicio a todo el proceso. Cualquier

retraso o falta de calidad presentada en esta etapa inicial, repercutirá en

el resto de su funcionamiento. Todas las empresas, independientemente

de su giro y tamaño, requieren dos tipos de materiales para llevar a cabo

correctamente su proceso de producción:

/ Los Materiales directos

/ Los Materiales indirectos.
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Por lo general, las compañías buscan optimizar el proceso de adquisición

de las materias primas o productos relacionados directamente con la

producción, restando importancia a todos aquellos materiales y servicios

que s¡ bien, no están involucrados directamente con la producción,

influyen de manera determinante en la operatividad de la misma.

Los materiales que no están relacionados directamente con la

producción, pero que influyen de manera determinante para el buen

funcionamiento de la misma, también son conocidos como diversos. Por

mencionar algunos casos de éstos, se encuentra: el mater¡al de limpieza

que se utiliza para mantener en buenas condiciones el lugar de trabajo; el

equipo de computación, el cual se ha convertido en una henamienta

necesaria para trabajar; los productos químicos y reactivos necesarios

para el funcionam¡ento de una planta, etc.

Sin embargo, se ha detectado que esta área presenta graves problemas

de saturación e ineficiencia en la mayoría de las empresas. De hecho ha

sido detectada como el cuello de botella de la cadena de suministro.

La raíz del problema se centra en la ineficiencia de los ac{uales sistemas

de compras, pues en su mayoría son bastante burocráticos y tardados.

Asimismo, es inexplicable la manera en la cual se pretende concentrar los

requerim¡entos de toda una compañía en manos de unas cuantas

personas que conforman por lo regular un departamento de compras.
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Además es muy cpmún encontrar dentro de las empresas la falta de

planeación de materiales por parte de los usuarios. Cabe señalar que un

problema de desabasto podría detener el proceso productivo, lo gue se

traduciría en pérdidas para la compañía.

La mala planeación da como resuttado que los usuarios soliciten de forma

urgente sus materiales, lo que genera problemas al proveedor, quien al

no tener previsto dicho pedido, no cuenta con el mater¡al en el momento

requerido.

Esta situación puede dar lugar a entregas del material defectuoso,

dañado o simplemente de mala calidad. Otro problema acarreado por la

centralización del proceso de compras y la mala planeación de los

usuarios es que el comprador para satisfacer el pedido de urgencia se

vea en la necesidad de adquirir el material con un proveedor que tal vez

no sea el que mejor precio, calidad y tiempo de entrega ofrezca.

Es importante mencionar que los problemas antes señalados son una

muestra de lo que ocurre dentro del departamento de compras de

materiales diversos de una industria vinícola, cuyo g¡ro es la producción y

distribución de vinos y productos afnes.

A partir de Enero de 2012 esta empresa decid¡ó implementar un nuevo

proceso de abastecimiento para algunas de las familias de materiales

diversos, con la finalidad de reducir la carga administrativa del

departamento de compras.
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Sin embargo, la empresa aún no ha evaluado las repercusiones que ha

traído consigo este cambio, por lo que se desconoce si este nuevo

proced¡m¡ento realmente ha permitido un mejor desanollo de las

operaciones-

1.2 JUSTIFICACIÓN

Actualmente para que una empresa sea altamente competitiva se

necesita no sólo de un buen producto, sino también de una herramienta

que ayude a controlar y automatizar los procesos así como mejorarlos; es

ahí donde interviene el Sistema de Control de Gestión que es el punto de

partida para la mejora de los estándares, mediante la planiñcación orienta

las acciones en correspondencia con las estrateg¡as trazadas hacia

mejores resultados, y f¡nalmente cuenta con el control para saber si los

resultados satisfacen los objetivos trazados.

Hoy en día las nuevas tecnologías están permit¡endo redefinir los

procesos de negocio generando con ello un mayor valor agregado en las

actividades realizadas. A través de estas, se pueden rediseñar los

procesos de compras, aumentando con ello su transparencia y eficiencia.

El uso de la tecnología permitirá un mayor acercamiento del usuario en el

proceso de abastecimiento.



De esta manera se repartirá la responsabilidad de la compra entre todas

las personas que están directamente relacionadas con la misma. Por

consiguiente, se obtendrá una mayor agilidad del proceso y una menor

centralización del mismo. El usuario será responsable de hacer sus

compras, por lo que se verá en la necesidad de planear sus materiales de

acuerdo a lo que vaya solicitando. También deberá respetar los tiempos

de entrega (lead time) establecídos por el proveedor, con lo cual se

eliminarán las requisiciones hechas de urgencia.

Con lo que respecta a los proveedores también obtendrán beneficios, ya

que la empresa les proporcionará información del consumo aproximado

anual de manera anticipada. Esto les permitiÉ prever su nivel de

inventario manteniendo un stock de seguridad y reducir de esta forma el

efecto látigo de la demanda, por lo que no se existe una comunicación

eficiente entre los diferentes eslabones de la cadena, entre otros motivos.

Finalmente, el trabajar con un número controlado de proveedores

reducirá las variaciones en el precio, calidad y tiempo de entrega, lo cual

resultará favorable para las operaciones de [a compañía.
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1.3 OBJETIVOS DEL PROYECTO

't.3.1 Objetivo general del proyecto

El objetivo general de este trabajo consiste en proponer un

rediseño para el proceso de abastecimiento de materiales diversos,

con la finalidad de reducir el tiempo de proceso administrativo y

elevar con ello la eficiencia y eficacia del mismo.

1.3.2 Objetivos específicos del proyecto

r' Obtener el diagnóstico del departamento de compras de

materiales diversos.

/ Determinar la efectividad del nuevo proceso de compras.

{ Proponer una serie de mejoras que perm¡tan hacer el nuevo

proceso de compras más dinámico y eliciente.

r' Proponer indicadores de gestión para el proceso de compras
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1.3.3 Limitaciones del Estudio

r' Los resullados del estudio ofrecerán una serie de propuestas

de mejora para el actual proceso de compra. Sin embargo,

será decisión de la empresa fa implementac¡ón de las mismas.

/ El estudio aba¡cará el área de compras e importaciones de

materiales diversos, por lo que lo que quedan excluidas las

áreas de materia prima y el empaque de sus productos.

r' El proyecto se haÉ en base al alcance de los resultados

disponibles y a las facilidades con las que se cuente para

recabar la información.

r' Los resultados obtenidos sólo podrán ser implementados en la

empresa sujeto de estudio.



CAPíTULO ¡I

MARCO TEORICO

2.1MARCO TEÓRICO

La economía vivida en los últimos años impulsó a muchas compañías a

buscar algún medio de innovación en los procesos de operación. Esta

filosofía cons¡ste en que la compañÍa loma una imagen nueva de lo que

está tratando de hacer en todos sus procesos de negocio, elimina todas

aquellas actividades que no ofrecen valor y automatiza las restantes a fin

de alcanzar los resultados deseados.

Tal y como se muestra en la figura 1 un rediseño puede ser aplicado

tomando en cuenta tres puntos de vista: el personal, la tecnología y el

proceso mismo.
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Figura l: Enfoque de tes puritas

Fuentei Elaborac¡ón Propia

Dentro de una compañía, el rediseño puede ser aplicado a los procesos

de negocio controlando el cambio en tres distintos niveles, los cuales

determinarán el alcance del mismo.

Los niveles en los cuales se puede dar el cambio son:

a) Cambios en toda la empresa promovidos por la alta gerencia.

b) Modificaciones propuestas para la mejora continúa de los procesos.

Proceso

Personal REDISENO

Tecnologfa
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c) Cambios en las tareas de una determinada área propuestos por los

empleados.

2.1.1 Proceso de Rediseñoi

De acuerdo con Morris y Brandon en el rediseño existen nueve

etapas que perm¡ten la implementación formal de un proceso de

reestructuración. Estas son:

1) ldentificar los proyectos posibles.

2) Conducir el análisis inicial del impacto.

3) Seleccionar el esfuerzo y defnir el alcance.

4) Analizar la información básica del negocio y del proceso de

trabajo.

5) Defnir las alternativas, simular nuevos pro€sos de trabajo y

nuevos flujos de trabajo.

6) Evaluar el impacto potencial de los costos y beneficios de cada

altemativa.

7) Seleccionar la mejor altemativa.

8) lmplementar la alternativa seleccionada.

Morr¡s y Brandon (1995), Reingenieria - Cómo aplicarla con éx¡to en los negoc¡os, Méúco, Mc Grat/i H¡ll
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9) Actualizar la información y los modelos de la guía básica del

posicionamiento.

Dicho esquema se lo representa en la Figura 2 presentada a

continuación. [1]

Figura 2r Las nueve elapas de la reingenier¡a dlnám¡ca adicada a lo8 negoc¡os

Fuente: Moris y Brandon (1995). Rei¡gefi¡erlá - Cómo aplicar,a c-on éxito en bs negocio6, Méx¡oo,

Mo Graw Hill. p. 180
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2.2CADENA DE VALOR

Antes de comenzar a explicar la cadena de valor, será necesario

entender claramente el concepto de valor. De acuerdo con Porter valor es

la cantidad que los compradores están dispuestos a pagar por lo que una

empresa proporciona.

Cada empresa es un conjunto de actividades que se desempeñan para

diseñar, producir, llevar al mercado, entregar y apoyar productos. Todas

estas cadenas se pueden representar utilizando una Cadena de Valor.2

Como podemos ver en la figura 3, la cadena de valor se forma por

actividades de valor. Las mismas que desempeñan actividades en una

empresa tanto físíca como tecnológica. Cada actividad de valor utiliza

insumos comprados, recursos humanos y algún tipo de tecnología para

desempeñar su función.

2 Poner 2001, Ventaja Competitúa, Méx¡co, Compañía Ed¡torial Cont¡nental



Las actividades de valor se subdividen en:3

Actividades primarias

Actividades de apoyo

Las actividades primarias, están implicadas en la creación física del

producto, su venta, transferencia al comprador y la asistencia posterior a

la venta. Éstas se dividen en cinco categorías:

r' Logística interna: recibo, almacenamiento y diseminación de

insumos del producto.

r' Operaciones: transformación de los insumos en la forma final del

producto.

/ Logística externa: recopilación, almacenamiento y distribución fÍsica

del producto a los compradores.

r' Mercadotecnia y ventas: medio por el cual los compradores puedan

comprar el producto.

r' Servicio: utilizados para realzar o mantener el valor del producto.

3 http://es.wikipedia.org/wiki/Cadena-de-valor
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Las actividades de apoyo, sustentan a las primarias y se apoyan entre

sí, proporcionando insumos comprados, tecnología, recursos humanos y

varias funciones de toda la empresa. Éstas son:

/ Abastecimiento: se refiere al proceso de compra de los insumos

usados en la cadena de valor de la empresa. Esta función emplea

una "tecnología" como los procedimientos para tratar con los

vendedores, reglas de calificación, y sistemas de información, de

los cuales se hablará mn más detalle en el transcurso del trabajo.

r' Desarrollo de Tecnología: el desanollo de la tecnología consiste

en un rango de actividades que pueden ser agrupadas de manera

general en esfuerzos por mejorar el producto y el proceso.

r' Administración de Recursos Humanos: referente a las

actividades relacionadas con la búsqueda, contratación,

entrenam¡ento, desanollo y compensaciones del personal.

Respalda a las actividades primarias y a las de apoyo.

/ lnfraestructura de la empresa: concentra varias actividades

incluyendo la administración general, planeación, finanzas,

contabilidad, asuntos legales y administración de la calidad.[3]
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F¡gua 3; cadena de Valor.

Fuente: htF:/,/es.wikiped¡a.orgÁ.viWCadena_de_valor

Las actividades de valor están relacionadas entre sí a través de los

eslabones, éstos influyen en la manera en que se desempeñe una

actividad y el costo o desempeño de otra. Éstos también pueden reflejar

la necesidad de coordinar actividades, Io cual beneficia d¡rectamente en

la reducción de los costos. Los eslabones más obvios son entre las

actividades primarias y las de apoyo. Las prácticas de abastec¡miento con

frecuencia afectan la calidad de los insumos comprados y, por tanto, de

los costos de producción, de los costos de inspección y de la calidad del

producto.

Cuando se ¡dent¡fican los eslabones podemos reconocer las actividades

de valor que está afectando o es afectada por otra actividad.

lnfraostrtrctura de la empresa

Oatrrollo d. Tccnoloofr

lüüfi.üñg §crv¡c¡os

Hat rlllo¡
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plfr.l
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Es posible beneficiar tanto a los prov@dores cámo a la empresa al influir

la configuración de las cadenas de valor de los proveedores para que

juntos optimicen el desempeño de las actividades, o mejorando la

coordinación entre las cadenas de la empresa y de los proveedores, para

de esta manera obtener una relación en la que ambos puedan ganar.

Esto es precisamente lo que da pie al surgimiento de un nuevo concepto

dentro de la Administración de Operaciones: La Cadena de Suministro.

2.3CADENA DE SUMINISTRO 1

La cadena de suministro enfaliza el beneficio que obt¡enen todos los

participantes de la cadena al cooperar y compartir información. Al

coordinar todas las partes partic¡pantes en las redes de distríbución y

estableciendo alianzas, la cadena de suministro da como resultado un

ganar - ganar para todos los miembros participantes. La ¡nformac¡ón

compartida dentro de esta cadena trae grandes benefcios pues permite

la creación de vínculos de negocio logrando así una respuesta más

rápida. [4]

¿ http://www. buenasta reas.com/ensayos/Logistica/2883593.htm1



2.3.1 Definición

Podemos definir a la cadena de suministros como una relaeión

formada entre dos miembros independientes de un canal de

distribución enfocados a incrementar los niveles de información

compartida para lograr objetivos específicos y beneficios en

términos de reducción total de costos e inventarios.

Por lo anterior, el objetivo del mane.jo de Ia cadena de suministros

es reducir la incertidumbre y los riesgos de la misma, afectando así

positivamente los niveles de inventarios, los tiempos de los ciclos,

los procesos y los niveles de servicio al cliente fnal.

36

El problema principal de toda cadena es el elevando volumen de

inventarios. Existen tres elementos que vuelven completamente

impredecible una cadena de sum¡nistro: los proveedores, los

productores y los clientes. Dichas irregularidades en la cadena se

presentan en forma de variabilidad de órdenes de compra, lo que

conduce a tener un alto nivel de inventario de respaldo, lo cual

incrementa los costos de logística y un ineficiente uso de los

recursos.
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2.3.2 Beneficios de la comunicación entre los miembros

Las Teorías Modemas Organizacionales sugieren que las

decisiones se descentralícen para poder administrar de una mejor

manera una gran empresa. Para que los tiempos de decisión sean

más efectivos, se necesita que las decisiones las tome Ia persona

que tiene mayor conocimiento o que se encuentra más involucrada

en el área.

En una cadena de suministro los participantes provienen de

distintas organizaciones. Cada m¡embro toma sus propias

decisiones de acuerdo a sus políticas, y suele buscar sus propios

beneficios. Sin embargo, Ia cadena de suministro no va a lograr su

mejor beneficio si cada miembro busca únicamente su propia

convenrencta.

2.3.3 Mejoras en la cadena de suministros

Como se dijo anteriormente, la cadena de suministro es un vínculo

establecido entre el cliente y el proveedor, a través de estaciones

intermediarias como manufactura, almaén y distribución.
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En los estudios realizados para el mejoramiento del desanollo de

la cadena de suministro, se consideran tres dimensiones muy

importantes sobre las cuáles se debe trabajar para lograr un

avance significativo:

1) Sensibilidad del Mercado: Respuesta rápída a la demanda.

2) lnformación Manejada: Tecnologías como el lntercambio

Electrónico de Datos (EDl).

3) lntegración de Proceso: Desarrollo de nuevos productos

A continuación se explicará uno de los problemas que más se

presentan dentro de los miembros participantes de la cadena de

suministro: el efec,to látigo.

El Efecto Látigo fue descubierto por Procter & Gamble. Sucede

cuando existe un efecto amplificado en los niveles más altos de la

cadena en relación con los niveles más bajos (Productor -

minorista) y entonces el productor se ve en aprietos ante la

5 
Los que saben los me.iores MBA, Peter Navarro, editor¡al PROFlf, pág, 165

2.3.4 Efecto Látigo6
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variación ocasionada por el exceso de ventas por parte del

minorista.

Las causas principales de este efecto son: los pronósticos de la

demanda, la cantidad de órdenes y la fluctuación en los precios.

Para disminuir este efecto, es necesario que se comparta

información entre los miembros de la cadena y de esta manera se

reduzca la incertidumbre. A lravés de sistemas electrónicos de

intercambio (EDl) es posible lograr un mejor intercambio de

comunicación en forma vert¡cal, lo cual genera un mejor

funcionamiento de la cadena de suministro. [5]

2.4pLANrFrCAclÓN DE RECURSOS EMPRESARTALES (ERP)

El sistema ERP, por sus siglas en inglés, puede considerarse como uno

de los descubrimientos más ¡mportantes de la tecnología de información

de los años noventa. lnvolucra la integración de la información entre

varias empresas, lo cual mejora el servicio relacionado con las órdenes

de compra. Así mismo, este sistema ayuda a ver los negocios en su

totalidad, lo cual evita caer en enores de redundancia, también ayuda a

analizü los datos y a tomar mejores decisiones.
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La premisa de este sistema se sintetiza en aquel dicho de que "el todo es

mejor que la suma de sus partes". Con los sistemas tradicionales cada

miembro de la cadena realizaba sus transa@¡ones por separado. Con

este nuevo sistema, se abandona la idea de transacciones separadas y

se considera cada una de ellas como parte de un sistema interconectado

para hacer negocios.

Resulta imposible pensar en la adopción de un sistema ERP, sin que éste

venga acompañado de una sofisticada infraestructura de tecnología de

información.

Contar con un sistema ERP le permitirá a las empresas tener

incrementos en su eficiencia y productividad, ya que al conectar

diversas cadenas de suministro mediante el uso de sistemas de

negocios, los usuarios podrán reducir sus tiempos de ciclo y de

inventario. Así m¡smo, el poder acceder a la información en tiempo

real ayudará a las compañÍas a tener una mejor reacción ante las

necesidades de sus clientes.

2.4.1 Ventajas y Desventajas del ERP
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A continuación se detalla algunas ventajas y desventajas que

enlisto Atul Gupta en el 2000 de contar con un sistema ERP dentro

de una compañía. Estas se encuentran dentro de la Tabla l.

Tabla l: Ventajas y Desventaias de un ERP

Fuente: Gupt4 A. (2000). Erteryrise resouc€ planning: üe emerging organizational value
systems

Empresas norteamericanas están utilizando sistemas ERP para

reducir sus tiempos de entrega, niveles de inventario y han

obtenido con ello mayor satisfacción del cliente. Y los problemas

que se han presentado han sido relacionados con la red, con el

conocimiento de los empleados hac¡a el sistema de entrenamiento

y sobre todo de res¡stencia al cambio.

r' Comunicación en linea entr€ r'
proveedores y usuario§. ¿

r' Mejora la toma de
decisiones en térm¡nos de
tiempo./ Mejora e¡ üempo de proceso. r'

Res¡stencia al cambio
El proceso de cambio lleva
un tiempo largo por las
inversiones de capital que
se requiere realizar.
Costos por mantenimiento

r' Reduce una planeación
inadecuada.

Uso de interfaces por
lnternet.

DesventajasVentaias
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2.SABASTECIMIENTO

El área de abastecimiento es una de las más importantes dentro de toda

compañÍa, pues tal y como se mencionó anteriormente dicha área forma

parte de la cadena de suministros y de ella depende la compra oportuna y

adecuada de los insumos para poder tener una eficiente producción.

Hoy en día las empresas no Ie dan la importancia debida a esta área,

hasta que consideran su importancia estratégica para el logro de los

objetivos planteados por la organización. Pues en lo referente al control

de los costos, las compras son, el área más importante de una empresa,

pues las dos terceras partes del costo de los bienes vendidos son

artículos comprados. Por esta razón, su diseño tiene un impacto muy

fuerte en los costos.
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2.5.'.| Proceso de Compra6

En 1967 Robinson, Faris y lA/ind diseñaron un modelo para las

decisiones de compra industrial, al cual ¡e dieron el nombre de

Marco RFW. Este modelo considera que todo proceso de compra

posee tres momentos:

1) Consideración de la situación de compra, la cual puede ser

nueva o no familiar (Reconocimiento del problema)

2\ La obtención de información ad¡c¡onal (Requerimíentos de

información)

3) Consideración de nuevas altemativas,[6]

Así mismo, el modelo considera que una compra es importante

cuando el volumen de compra es grande y cuando la compra de

por sÍ es crítica para el buen funcionamiento de la empresa. Sin

embargo, para una decisión de compra, tanto el factor estratégico

como el factor económ¡co deberán ser cons¡derados, pues hay una

relación muy importante entre la decisión de compra y la estrategia

organizacional.

6 http://tesis. uson. mx/d¡9ital/tesis/docs/1 89O0/Capitul02. pdf
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2.5.2 Relación Cliente - Proveedo/

El departamento de compras posee varias formas de entablar una

relación comprador - vendedor como son: alianzas estratégicas,

Justo a tiempo (JlT) y otros arreglos corporativos.

Alíanza Estratég¡ca

Una alianza estratégica se presenta cuando dos empresas deciden

unir esfuerzos para buscar beneficios mutuos. La alianza

estratég¡ca entre una ñrma compradora y una proveedora se define

como una relación continua que implica un compromiso durante un

tiempo largo, así como un intercambio de información y un

conocimiento de los riesgos y recompensas de la relación.

7 
Chase, R., Aquilano, N., y Iacobs, R. (2000), Administración de producción y oper¿ciones.

Manufactura y servicios, Colombia, Mc Graw Hill.
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Gompras JIT

Las compras justo a tiempo son un ¡mportante elemento de los

sistemas justo a tiempo. Consisten en establecer acuerdos con los

proveedores para entregar pequeñas cantidades de materiales.

Esto puede ser en la forma de entregas diarias, dos veces al día o

incluso, de ser necesario, cada hora.

Los elementos críticos de las compras JIT son los s¡guientes:

r' Tamaño de los lotes reducidos.

r' Programas de entrega frecuente y confiable.

r' Plazos reducidos y altamente confiables.

r' Niveles de alta calidad consistente para

comprados

los materiales

Básicamente lo que este s¡stema busca es obtener una sola fuente

confiable para cada artÍculo y la consolidación de varios productos

por parte de cada proveedor. El resultado es que se obtiene un

número reducido de proveedores en total, lo cual otorga los

siguientes beneficios:
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Calidad Cons¡sfenfe: Si se involucra a los proveedores desde el

principio del proceso, el resultado obtenido serán bienes de alla

calidad de manera consistente.

Menores cosfos: Debido a que el volumen de lo comprado es

mayor, los costos obtenidos serán menores.

Atención especial'. Al involucrar a los proveedores, éstos se

sentirán más inclinados a prestarle una mayor atención a las

necesidades del comprador.

Ahor¡o en las hemmientas: En caso de que los compradores les

suministren herramientas a los proveedores, el tener un número

menor de éstos permite un ahono en el coslo de las herramientas

prestadas.

Establecimiento de relaciones a largo plazo: El establecimiento de

relaciones a largo plazo con los proveedores estimula la lealtad y

reduce el riesgo de una intemlpción en el suministro de partes a la

planta del comprador. [7]
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2.5.3 Evaluación del Proveedor

Por tradición, el rol del comprador ha sido encontrar el menor costo

para los bienes adquiridos. Sin embargo, los proveedores

potenciales son evaluados por los aspectos presentados en la

figura 4.

3

t t

Figura 4: Aspectos ¡mportante6 para la evaluación de proveedores

Fuente: Elaboración Prop¡a

Así mismo existen otros factores que también son evaluados para

la selección de un proveedor, como son:

{ Localización geográfica.

r' Relaciones laborales

C¿lid3d

f{umero
de

Articu¡ot

Evaluación de
Proveedore3

i*
Serv¡do
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r' Las instalac¡ones del proveedor

r' Las reservas del proveedor.

/ Las habilidades de su gerencia

/ Las habilídades de su serv¡c¡o

r' Su situación económica

Estos factores como lo son la localización geográfica y el tamaño

del proveedor también deben ser evaluados.

Por ejemplo, un proveedor que esté ubicado cerca de la empresa

tiene más probabilidades de entablar una relación justo a tiempo

con la empresa que un proveedor que esté ubicado lejos. Así

mismo, el trabajar con proveedores cuyo tamaño de empresa sea

med¡ano o grande, ímpactará notablemente en los estándares de

calidad requeridos y en la ¡nstaurac¡ón de modernos procesos de

compra.

En conclusión, al momento de evaluar a un proveedor se deberá

atender no únicamente factores como el precio, el servicio y la

calidad, sino también aspectos que permitan a la empresa obtener

un mayor valor agregado de sus proveedores.
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2.5.4 Calidad en los Proveedores

Este término implica el hecho de haber establecido una

conformidad con el producto. Para lo cual los requerimientos han

sido identificados y se conoce perfectamente los tiempos de

entrega y la forma de empaque.

Para lograr una verdadera compra de calidad es necesario

mantener una buena comunicación con los proveedores, para lo

cual se debería tener en cuentia ciertos aspectos:

1) Tener pleno conocimiento del artículo que se está comprando. .

2) Utilizar insperciones.

3) Evaluaral proveedor de una manera objetiva.

4) Realizar la selección guiándose por todos los factores como la

competenc¡a técnica, mejoramiento en la entrega, buenas

prácticas, implementación del control estadístico de proceso, y

no únicamente basándose en el costo

Así mismo, es muy recomendable que la empresa realice ciertas

visitas a las instalaciones de sus proveedores. Sin embargo, esto

únicamente podrá ocunir siempre y cuando, la empresa reduzca el

número de proveedores, lo cual le permitirá tener mayor control
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sobre ellos. Esta visita permitirá aprec¡ar aspectos como el control

de la producción, el control de costos y la calidad de los materiales.

2.6 FLUJO DE INFORMACIÓN ELECTRÓNICA

El comercio electrón¡co ha sido defnido como más que una simple

compra y venta de b¡enes electrónicamente. lncluye el uso de tecnología

de comunicaciones en red, con la lnalidad de mejorar todas las

actividades de la cadena de valor agregado tanto dentro como fuera de la

organización.

Actualmente, el uso de la tecnología en las funciones estratégicas de las

compañías está presentando un fuerte auge. Lo anterior se debe

básicamente a los siguientes aspectos:

r' Avances en la tecnología y en las telecomunicaciones.

r' La redurción de costos del software y el hardware.

/ La necesidad de una mayor integración de los procesos de negocios a

través de la cadena de suministro.



51

La tecnología ha dado a las compañías la oportunidad de obtener una

mayor ventaja competitiva. Sin embargo, será necesario preparar a la

gente para que pueda operar la nueva tecnología, por lo que ésta deberá

venir acompañada de un buen programa de capacitación. La educación

será la mejor henamienta para combatir la resistencia al cambio. Así

mismo, será necesario evaluar los sistemas de aplicación internos, pues

de éstos dependerá en gran medida el éxito de la instauración de la

nueva tecnología.

2.6.1 Herramienta Electrónica para el área de Abastec¡miento

Dado que el desanollo de este trabajo se llevará a cabo dentro del

área de abastecimiento, a continuación se analizarán las

henamientas enfocadas a la optimización de las operaciones de

dicha área.

La adopción de las henamientas del comercio electrónico afecta

sustancialmente la efciencia y la efectividad de los sistemas de

compras, pues cambia la estructura y los procesos de la toma de

decisiones.



Tal y como hemos observado a lo largo de este trabajo, los

actuales sistemas de compras envuelven una serie de eventos

complejos los cuales van desde reconocer una necesidad a través

de especificaciones técnicas, la evaluación de los proveedores

potenciales y finalmente buscar y evaluar la decisión de compra.

Las henamientas electrónicas buscan mejorar básicamente dos

aspectos muy ¡mportantes del proceso de compra:

a) Aspectos de comunicación;

b) Aspectos relacionados con la transacción

La disminución en los costos se presenta a través del uso de las

henamientas del comercio electrónico tales como el lntercambio

Electrónico de Datos (EDl), las intranets y las extranet. Estas

henamientas ayudan a las empresas a lograr una mejor

comunicación y un mayor grado de transparencia en sus

actividades. Tanto los compradores como los vendedores pueden

estar constantemente informados con respecto al nivel de

inventarios, orden y embarque, gracias a que estas herramientas

están lígadas al lnternet, por lo que todos los part¡c¡pantes en la

transacción tienen acceso a la red de la cadena de suministro.

52
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Se defnió el centro de compras como un subconjunto de la

organización, el cual consta de cinm roles: usuarios, los que

influyen, los que deciden, los que compran y los que lo utilizan. En

otras palabras son el equipo que in¡cia, considera y toma la

decisión de compra dentro de una organización.

Así mismo, es necesario analizar algunas situaciones clave dentro

de la compra industrial. Uno de los aspeclos más importantes es el

tamaño de la organización, pues entre más personas se vean

involucradas en el proceso de mmpra, el proceso tiende a ser más

formalizado. En otras palabras, el procedimiento de compra se va

haciendo más dependiente a políticas y proced¡mientos, por lo que

esto t¡ende a reducir la efectividad de la comunicación. El mayor

beneficio de las compras electrónicas está en que éstas eliminan

las reglas, el papeleo y los procedimientos ocultos.

Así mismo, mediante el uso de otros modos de comunicación

como el fax, el teléfono, la conversación cara a cara, el coneo

electrónico, el chat, las video mnferencias, también se facilila el

intercambio de documentos y la comunicación. Además, las

compras electrónicas reducen el burocratismo del proceso de

compras, ya que a través de catálogos pre - aprobados, se evita la



54

necesidad de la autor¡zación de la alta gerencia, lo cual da mayor

libertad al usuario de realizar las compras, agilizando con ello el

sistema de compras.

A continuación se presentan dos de las henamientas de comercio

electrónico más utilizadas por las empresas para apoyar el buen

funcionamiento de sus áreas de abastecimiento: el inlercambio

electrónico de datos (EDl) y el sistema e.aÍa a c*'ta (Business to

Business).

lntercamb¡o Electrónico de Datos (EDl)

El lntercambio Eleclrónico de Datos (EDl) ha establecido una

nueva forma de trabajar, con la cual se ha logrado una mayor

coordinación entre el proveedor y el cliente. AsÍ mismo, ha

aumentado la operatividad en las transacciones. EDI ha

establecido el camino más efectivo para conducir a las empresas

dentro de un mercado global competitivo.

La tecnología del intercambio electrónico de datos ha sido utilizada

en la transmisión de información como órdenes de compra, avisos

de embarque e investigaciones del producto elec{ronicamente.
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Para poder utilizar esta tecnología es necesario estar atado a un

cliente tradicional. El que manda la información deberá tener la

aplicación para gue pueda mandar la información en un formato tal

que pueda ser recibido claramente por el otro miembro del

sistema.

Gracias al lntemet es que las cosas pueden realizarse de manera

diferente. La información del producto puede ser llamada de un

catálogo en línea y la orden puede realizarse únicamente

mandando un correo electrónico. De esta manera el mismo

empleado puede mmpletar la transacción por sí mismo,

eliminando con ello todo tipo de procesos tediosos.

Business to Business (B2B)

A través de este sistema los empleados realizan sus compras tal y

como las realizaran por lnternet, es decir, ellos utilizan un s¡t¡o en

sus computadoras para acceder a un catálogo proporcionado

previamente por fos proveedores. El sistema automáticamente

genera la requisición vía electrónica, la cual a través de este medio

se va para la aprobación del gerente. Una vez que ha sido

aprobada ésta se convertiÉ en una orden de compra.
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Para obtener las órdenes de compra de los proveedores, se utiliza

un Sitio de Mercado o MarketSite el cual permite conectarse con

cientos de proveedores utilizando un solo sistema abierto. Los

precios que eparecen en el catálogo, han sido previamente

negociados con el proveedor. El proceso de compra es todo

realizado por el Sitio de Mercado.

Este nuevo s¡stema otorga beneficios tanto en el costo como en el

proceso. Las reducciones en los costos son substanciales. Reduce

el tiempo que la gente gasta en hacer órdenes de compra,

permitiéndoles dedicarse realmente a su trabajo. Este sistema es

más económico que operar con EDl. Además, es mucho más

eficiente para los proveedores, quienes podrán traducir mucho de

sus costos ahonados en bajos prec¡os. Dentro de las desventajas

encontradas se encuentra el hecho de que para llegar a Ia

instauración de un procedimiento de compras vía electrónica se

tiene que pasar antes por varios sistemas y etapas mientras se

realiza el periodo de transición. Nadie ha sido obl¡gado para la

adopción de este s¡stema, pues todos lo han ido adoptando de

manera natural, ya que éste hace el proceso de compra más fácil.



CAPITULO III

METODOLOGÍA APLICADA EN EL DISEÑO DE

CONTROL DE GESNÓN DEL REUSEÑO DE
PRocESos APLTcADA AL Ánen DE
ABASTECTMTENTO (COMPRAS E TMPORTACIONES)
EN UNA EMPRESA QUE SE DEDICA AL
DESARRoLLo pRoouccrót¡ Y
comERcrAr-zecró¡¡ DE vrNos LrcoRES y
OETTIÁS PRODUCTOS AFINES

3.I ASPECTOS GENERALES OE LA EMPRESA

La Organización en la que se desanollo nuestro proyecto, es una

empresa familiar ubicada en Guayaquil - Ecuador, dedicada al desarrollo,

producción y comercialización de vinos, licores y demás productos afines,

que busca evolucionar su oferta de productos para satisfacer las

necesidades y tendencias de sus consumidores.
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3.1.1 Misión

3.1.2 Visión

Mantener una posición de liderazgo en las líneas tradicionales de

negocio y ampliar sus actividades comerc¡ales de acuerdo con las

tendencias, necesidades y hábitos de los consumidores.

3.1.3 Compromiso

Son una empresa consc¡ente y comprometida con todas las áreas

en las que ejerce su actividad, lo que los motiva a trabajar bajo los

siguientes principios:

r' Que sus productos cumplan con las regulaciones existentes y

que sean elaborados bajo normas de calidad y buenas

Buscar la satisfacción de nuestros clientes, ofreciendo produclos

de calidad, elaborados con responsabilidad social y procurando la

prosperidad del negocio para el beneficio de sus proveedores,

colabores y accionistas.
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prácticas de manufactura con el objetivo de satisfacer las más

altas expectativas de nuestros clientes.

r' Que sus procesos se realicen en las mejores condiciones de

seguridad, calidad, salud e higiene de manera que al

desarrollarse cualquier labor y operación se considere como

factor primordial la integridad, productividad, satisfacción y

bienestar general de sus colaboradores.

/ Procurar nuevas tecnologías y el manejo de materiales que

permitan la eficiencia en el uso de energía, productos y

embalajes con el propósito de procurar la conseryación del

medio ambiente y la prevención de daños ambientales.

/ Que sus activ¡dades busquen la rentabilidad operacional que

perm¡ta el crecimiento sustentable de La Organización.

3.2ENFOQUE DEL ESTUDIO

De toda la estructura organizac¡onal que se analizó en el primer apartado

de este capítulo, el presente trabajo de graduación se enfocará en el área

de compras de materiales diversos. En la figura 5 se observa el

organigrama del área de compras dentro de la cual se encuentra el área

de compras diversas.
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Figura 5: Orgári¡grama del área de compra§

Fuerfe: Elaborac¡ón Propla

El área de compras de materiales diversos está conformada por cuatro

personas las cuales son el jefe de compras d¡versas y tres compradores.

Esta área presenta graves problemas de sobrecarga de trabajo

administrativo. En el siguiente punto analizaremos con más detalle la

situación actual que vive este departamento.

3.3SITUACIÓN DEL DEPARTAMENTO DE COMPRAS OIVERSAS

Se realizó un diagnóstico de la situación actual de la organización,

producto de lo cual se evidenció lo siguiente:
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Desde hace más de 10 años el departamento de compras viene

trabajando con un esquema muy burocrático de trabajo. Este

proced¡m¡ento consta de 11 actividades las cuales hacen que el proceso

sea muy lento y tardado. Dicho proceso se lo hemos diagramado en la

figura 6

F¡gwa 6; D¡agrama delAntiguo Proceso de Compras
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A lo mencionado anteriormente se adiciona el alto volumen de

requisiciones que mensualmente recibe el departamento de compras. El

monto aproximado mensual de requisiciones es de 300. Estas provienen

de todos los departamentos y tienen Ia m¡sma necesidad de ser

atendidas.

Otro problema presente dentro del departamento es que por lo regular las

personas que realizan las requisiciones no cuentan con una planeación

de sus materiales, por lo que cont¡nuamente más del 607o de las

requisiciones que llegan al departamento de compras son de carácler

urgente. Lo anterior produce demasiada tensión pam |os tres

compradores quienes tienen que dar respuesta inmediata a las

necesidades de sus clientes ¡ntemos.

A lo anterior se suma el hecho de que el departamento de compras tiene

que cumplir con los objetivos del deparlamento. Básicamente lo que todo

departamento de compras busca es adquirir bienes al menor costo

posible, de la mejor calidad y en el mejor tiempo de entrega.

Debido a los problemas antes mencionados fue que a partir de enero del

2011 el departamento de compras ha intentado implantar un nuevo

procedimiento de compras. En primer lugar se comenzó con algunas

familias de materiales del área de mantenimiento.
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Esta área es el princípal cliente del departamento de compras, pues el

50% de las requisiciones recibidas por @mpras son provenientes del

área de mantenimiento.

Básicamente lo que se hizo fue firmar con ciertos proveedores contratos

de exclusividad para la compra - venta de estos materiales por el

transcurso de un año. A partir de la frma de estos contratos se subiría al

s¡stema la información necesaria para que el usuario elaborara

directamente sus órdenes de compra, sin que éstas pasaran por el

departamento de compras.

Sin embargo, para Enero del 2012 se tomó la decisión de extender este

nuevo proeedimiento hacia todas las familias de materiales diversos. Fue

entonces cuando se diseñó formalmente el nuevo proceso de compras.

En la figura 7 se podrá analizar el diagrama de este nuevo proceso.
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A través de este nuevo proceso se continuaba la idea de que el usuario

fuera el encargado de generar directamente sus órdenes de compra.

Debido a lo anterior se facultaron a los asistentes de cada una de las
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lñrcio

Sa prD¡€rta ls
nua¡dad d{ll matarial

El frovada hmb
.nlr.or dd rñrEi¿d d

u3u¡rb

El u3uaño lllri, b
o.rran d6 ooorprs d
provs€dor via Fa¡

El usu¡rio aüibo(a su
üdañ d'8 cdnpaa

El Gersñ¡o firfia la
úfrdr do oúrñpaa

El u¡u8rb ¡rprirne le
üú!.¡ do ooírpra

T\ F¡n

Co.ffi.ndl
üilarra t



65

antiguo proceso se encargaban de realiza¡ las requ¡sic¡ones de material al

departamento de compras.

Por su parte, en el departamento de @mpras se realizaron concursos de

licitación donde se seleccionaron a los proveedores que abastecerían a la

empresa por el transcurso de un año. En estos concursos se buscaba al

proveedor que ofreciera el mejor precio, servicio, calidad y tiempo de

entrega.

Es necesario mencionar que hasta este momento se siguen operando

ambos procesos, es decir, a pesar de que ya se han licitado 18 familias

de materiales diversos aún s¡guen llegando requisiciones de compra

elaboradas bajo el antiguo esquema de trabajo.

Debido a lo anterior es necesario rcalizar un estudio para detectar puntos

de oportunidad para mejorar y hacer más eficiente el proceso de

compras.
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3.4TIPO DE INVESTIGACIÓN

La clasificación de la investigación es muy importante, pues del tipo de

estudio depende la estrategia de investigación. Para su estudio se

proponen varias divisiones, las cuafes son:

Exploratoria: se realiza cuando el objetivo consiste en examinar un tema

poco estudiado.

Descriptiva: Este tipo de investigación busca especificar propiedades,

características y rasgos importantes de cualquier fenómeno que se

analice.

Correlacional: Tiene como propósito evaluar la relación que exista entre

dos o más variables o conceptos.

Explicativa: En este t¡po de investigación se pretende establecer las

causas de los evenlos, sucesos o fenómenos que se estud¡an.

De acuerdo a las def¡nic¡ones antes presentadas, este trabajo se trata de

un estudio descriptivo, pues presenta de forma detallada las situaciones,

hechos y problemas del Departamento de Compras de Materiales

Diversos de la empresa.
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3.5 D§EÑO DE INVESTIGACIÓN

El diseño es un plan o estrategia que se desanolla para obtener la

información que se requiere en una investigación propone dos modelos

de investigación:

Experimental: En la que se presenta una situación de control, en la cual

se manipulan, de manera intencional una o varias variables

independientes para analizar las consecuencias de tal manipulación

sobre una o más variables dependientes.

No experimental: Son estudios que se realizan sin la manipulación

deliberada de variables y en los que sólo se observan los fenómenos en

su ambiente natural para después analizarlos. Así mismo, existen dos

tipos de diseños no experimentales:

a) Transeccional: son ¡nvestigaciones que recopilan datos en un

momento único.

b) Longitudinal: son estudios que recaban datos en diferentes puntos, a

través del tiempo, para ¡ealizar inferenc¡as acerca del cambio, sus

causas y sus defectos.
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A partir de los diseños antes descritos, se puede afirmar que este

proyecto de investigación fue no experimental, pues los datos se

recopilaron estando las personas en su lugar de trabajo, s¡n que existiera

manipulación de los mismos. Así mismo, la recopilación de los datos se

llevó a cabo durante los meses de Agosto y Septiembre, por lo que se

trató de una investigación transeccional.

3.6FUENTE DE DATOS SECUNDARIOS

Los datos secundarios manejados fueron obtenidos de manera intema, es

decir, la misma empresa los proporcionó a través de su plataforma, ya

que la empresa cuenta con un sistema en el que se regislra todos los

movimientos relacionados con la compra y recepción de materiales.

Denlro de este sistema, el departamento de compras ha desarrollado

indicadores mediante los cuales obtiene información con respecto a la

operatividad del proceso de compras. De estos indicadores se obtuvo la

información que permitió conocer la situación actual del departamento de

@mpras de materiales d¡versos.
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Los ind¡cadores que se analizaron fueron:

/ Número de requisiciones por comprador

r' Tiempo de elaboración de un Solicitud de Compra

r' Tiempo de elaboración de una Orden de Compra

r' Tiempo de autorización de los gerentes

3.6.1 Análisis de los Datos Secundarios

Para el análisis de los indicadores se comparó la información

obtenida del mes de enero del 2012 contra la información obtenida

del mes de Agosto del 2012. Con esta información se realizó un

estudio de la productividad parcial utilizando la siguiente fórmula:

Nitncro d¿ re qui.sictotes ate¡tdidas
Proou¡tivi.dnd,

Írer¿¡¡a pronwd.io del prorr,s rr¡trrr¡c

A partir de esta fórmula se dividió el número de requisiciones

atendidas en el departamento de compras durante el mes de

Enero entre el tiempo promedio en que los compradores tardan en
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cargar precio a cada requisición. Lo anterior se hizo tanto para

enero del 2012 enmo para Agosto del 2012.

El tiempo de proceso intemo es la parte que depende única y

exclusivamente del departamento de compras. Este inicia cuando

el usuario genera una requisición donde solicita determ¡nado

material y termina en el momento en que el comprador carga el

precio de los bienes solicitados. De ahí en adelante el proceso se

vuelve extemo al departamento de compras pues el comprador

tiene que esperar a aprobación del gerente para poder generar

finalmente la orden de compra conespond¡ente.

Una vez aplicada la Érmula con los datos, se obtuvo la

productividad de cada uno de los periodos. Finalmente esta

información fue comparada obteniendo así el porcentaje de

aumento o disminución de la productividad. Esta información se

presenta detalladamente más adelante.

3.7FUENTE DE DATOS PRIMARIOS

Para la recolección de los datos primarios se utilizaron tres fuentes:

1. El cuestionario
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2. La entrevista

3. El estudio de tiempos

3.7.1 El Cuestionario

Se diseñaron tres cuestionarios de estructura semejante. Cada uno

de ellos fue elaborado especialmente para conocer la opinión de

las tres partes involucradas en el proceso de compras: usuarios,

proveedores y compradores. Dentro del anexo 1 se encuentran

dichos formatos.

Los usuarios facultados del núevo proceso son los asistentes de

las Gerencias. Ellos eran los que en el antiguo proceso de

@mpras elaboraban las requisiciones al departamento de

compras. En total son veinte personas.

Los proveedores que participaron en este esludio fueron los

proveedores ganadores del nuevo proceso de compras. Cabe

señalar, que hasta este momento se tienen lícitadas quince

familias de productos. La razón por la cual ún¡camente se haya

encuestado a quince proveedores fue porque la mayor parte de las

preguntas del cuestionario evaluaban la forma de trabajo del nuevo

proceso de compras, por lo que otro proveedor fuera de esta forma
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3.7.2 LaEntrevista

Tal y como se mencionó al principio, tambíén se elaboró un

formato de entrevista el cual fue dirigido a los gerentes de las

áreas que presentan mayor número de requisiciones o que de

alguna manera ¡nfluyen de forma determinante en el proceso de

compras. Las áreas entrevistadas fueron producción, servicios,

almacén, recursos humanos y tecnologÍas de información. En el

anexo 1 se encuentra dicho formato.

3.7.3 El Estudio de los Tiempos

de trabajo no hubiera tenido el conocimiento suficiente para

contestar este tipo de preguntas.

Los compradores son tres los que conforman el Departamento de

Compras de materiales diversos de la empresa. Se trata de dos

hombres y una mujer en un rango de edades entre veintitrés y

tre¡nta y ocho años.

Se realizó un estudio de tiempos a seis de los usuarios facultados

del nuevo proceso. La selección fue por conveniencia, pues



part¡ciparon aquellos usuarios que estuvieron disponibles en el

momento en el que el investigador realizó el estudio.

Cabe señalar que por razones de tiempo y disponibilidad no

participaron todos los usuarios facultados. De cualquier forma las

respuestas obtenidas fueron representat¡vas de las áreas con

mayor problema.

El objetivo de este estudio fue medir el tiempo en el que el usuario

elaboraba una orden de compra bajo el nuevo proceso.

Finalmente, se lograron detectar distintas áreas de oportunidad

dentro del proceso.

3.SRECOLECCIÓN DE DATOS

Como ya hemos mencionado anteriormente, los datos de este proyecto

se obtuvieron de forma cualitativa y cuantitativa.

Las entrev¡stas realizadas a los gerentes de las áreas involucradas con el

nuevo proceso de compras conforman la parte cualitativa del estudio.

Mientras que el estudio de tiempos y los cuestionarios constituyen la

parte cuant¡lativa de la investigación. A continuación se explicará la
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manera en la cual se diseñaron los instrumentos de med¡c¡ón que

permitieron la recolección de los datos cuantitativos.

3.8.'l lnstrumentos de Medición

Para el desanollo del presente trabajo se diseñaron tres

¡nstrumentos de medición:

1) Encuesta para los usuarios del nuevo proceso de compras

2) Encuesta para los proveedores de las familias lic¡tadas.

3) Encuesta para los compradores.

El primer cuestionario está catalogado como una encuesta de

opinión. La aplicación de este instrumento permitió conocer el

grado de aceptación o rechazo del usuario hacia el nuevo proceso

de compras.

Está formado de nueve añrmaciones, ante las cuales se pide la

reacción de los sujetos, es decir, a través de una escala de L¡kert

se solicita al usuario externe su reacción eligiendo uno de los cinco

puntos que conforman esta escala.



Además, el cuestionario cuenta con seis preguntas cenadas, de

las cuales cinco son dicotómicas y una es de opción múltiple.

También tiene una pregunta abierta. En estas pleguntas se solicitó

a la persona que extemara la ¡azón de su respuesta. Esta parte

fue la que constituyó la opinión de los usuarios con respecto al

nuevo proceso de compras.

El segundo y tercer cuestionario presentaron una estructura muy

similar. Se trataron de veintiuna y diecisiete afirmaciones

respectivamente, ante las cuales también se pidió la reacción de

los sujetos, utilizando una escala de Likert c¡mpuesta de cinm

puntos. Además, el cuestionario dirigido a los compradores

presentó tres preguntas abiertas, en las cuales se solicitó la

opinión de ellos con respecto al nuevo proceso de compras.

Por último, es ¡mportante mencionar que la encuesta dirigida a los

usuarios se aplico de manera indirecta, a través del coneo

elec-trónico de la empresa. Con lo que respecta a los proveedores,

la encuesta fue aplicada de manera directa, cara a cara a los

dueños o direc{ores generales de las empresas proveedoras. Es

importante mencionar que a todos ellos se les aplicó la encuesta

dentro de las ¡nstalaciones de la compañía. De la misma forma

75
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suced¡ó con los compradores, quienes fueron encuestados en su

lugar de trabajo.

La validez es el grado en el que un instrumento en verdad mide la

variable que se busca medir. Esta se puede clasif¡car en tres:

De constructo

De criterio

De contenido

En este trabajo de investigación se puede afirmar que loe instrumentos

contarán con validez de constructo, pues Ia mayoría de las preguntas que

conforman los cuestionarios han sido diseñadas en base a la teoría

expuesta dentro del marco teór¡co.

Así mismo, algunas de las preguntas que conforman la encuesta dirigida

a los usuarios, están sustentadas en fuentes informales como

comentarios verbales, quejas tecuentes de los asistentes o s¡mplemente

situaciones que el investigador percibió como problemas frecuentes

dentro del departamento de compras.

3.gVALIDEZ DE LOS INSTRUMENTOS DE MEDICIÓN



La validez de criterio establece la validez de un instrumento de med¡c¡ón

comparándola con algún criterio externo. Por lo anterior, se puede afirmar

que los instrumentos t¡enen val¡dez de criterio pues han sido sustentados

por el criterio de los directivos de la empresa en la cual se desanollo este

proyecto. Es importante mencionar que este proyecto ha sido asesorado

por el gerente y el jefe del área de compras de la empresa.

Para confirmar que nuestras evaluaciones s¡ anojen resultados reales,

validamos las respuestas y las estandarizamos, para en base a ellos

analizar los resultados, dichas variables las mencionamos a continuación:

1) lneficiencia del antíguo proceso de compras

/ Problema de alta burocracia en el sistema

{ Falta de planeación de los usuarios

r' Tiempo de respuesta de los proveedores

/ Sobrecarga de trabajo en el departamento de compras

2) Problemas causados al proveedor por el antiguo proceso,

/ Pedidos de urgencia

r' Retrasos en pago

/ Efecto lát¡go

r' Alianzas estratégicas con los distribuidores
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3) Eficiencia del nuevo proceso de compras

r' Mayo¡ agilidad en el proceso

r' Capacidad de respuesta del proveedor

r' Planeación de usuario

4) Beneñcios para el proveedor a partir del nuevo proceso.

r' Conocimiento de la demanda

r' lntegración con sus distribuidores

r' Mayor satisfacción del cliente

5) Satisfacción del cliente intemo.

r' Mejor servicio por parte del proveedor.

/ Mejor servicio por parte del departamento de compras.

6) Cumplimiento de objetivos del Nuevo proceso de @mpras.

r' Menor carga administrativa

/ Seguimiento de contratos

r' Desarrollo de proveedores



3,10 CONFIABILIDAD Y VALIDEZ DE LOS DATOS CUALITATIVOS

Antes de analizar la validez y confiabilidad de los datos cualitativos

arrojados por las entrevistas realizadas, es necesario indicar el proceso

que se siguió para la @nstrucción del formato de entrevista.

El formato de entrevista consistió en cuatro preguntas sencillas y directas,

las cuales evaluaban aspectos relacionados con la ef¡ciencia del nuevo

proceso de compras. Básicamente se solicitaba la opinión y los

comentar¡os de los gerentes con respecto a este nuevo procedimiento.

Las entrevistas fueron realizadas cara a cara con los gerentes de las

áreas seleccionadas, para lo cual el entrevistador apuntó textualmente

todo lo que el entrevistado ¡ba contestando, así como gestos y tonos de

voz utilizados.

Se puede decir que los resultados obtenidos seÉn válidos y confiables,

puesto que las preguntas han sido diseñadas para poder cubrir las

necesidades de información de acuerdo al planteamiento del problema.
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Así mismo, debido a que el investigador llevaba un esquema de

preguntas, se puede afirmar que los datos obtenidos serían los mismos

en el supuesto caso de que otro investigador ¡ealizara el mismo estudio.

Además como parte del proceso de recolección de datos, el entrevistador

al final de cada pregunta repetÍa la respuesta que había anotado en el

formato de entrevista, para rect¡ficar con el entrev¡stado si estaba de

acuerdo con lo que se había registrado.

3.11 ANÁLISIS DE LOS DATOS PRIMARIOS

Es importante señalar que dentro de este estudio se obtuvieron datos

cualitativos provenientes de las entrevistas y de algunas preguntas de los

cuestionarios de usuarios y compradores.

Para el análisis de los datos provenientes de las entrevistas se

transcrib¡eron las respuestas y se detectaron aquellas que eran similares

y que se repetían con mayor frecuencia. Luego se graficaron por

categorías y se llegó a una conclusión.

El mismo procedimiento se siguió c¡n las preguntas abiertas de los

cuestionarios de los usuarios y compradores, es decir, se detectaron las

respuestas con mayor frecuencia y se graficaron por categorías.



CAPÍTULO IV

DESARROLLO DEL SISTEMA DE CONTROL DE
GESflÓN REALIZADO AL REUSEÑO DE
PRocEsos APLTcADo AL Ánel DE
ABASTECTM¡ENTO (COMPRAS E TMPORTACTONES)

EN UNA EMPRESA QUE SE DEDICA AL
DESARRoLLo pRooucctót¡ Y
comERcrAr-rzrcrót¡ DE vrNos LrcoRES y
oeuÁs PRoDUcros AFTNES

¿.rrruÁusls DE Los lNDtcADoREs

Tal y como se mencionó en el capítulo anterior parle de la información

provino de datos secundarios proporcionados por la empresa. A partir de

estos datos se logró analizar la situación del departamento de compras

antes y después de la instauración del nuevo proceso. Los resultados

obtenidos se presentan a continuación:
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En la figura I se graficó la comparación del tiempo que duraba el proceso

interno de compras antes y después de la instalación del nuevo proceso,

esta información se la obtuvo a través de las múltiples conversaciones

con el personal de la empresa, en la logramos comprobar cómo se

benefició el departamento con el nuevo proceso al disminuir en

aproximadamente un 70% los días transcurridos desde la petición del

producto hasta la entrega del mismo.

20

15

10

5

0

D¡asen el Proceso
Antiguo

D¡asen el Nuevo
Proceso

A Pfoccso lnterno de Compras

Figura 8: Comparación de la disminución de tiempo en dlas del Proceso d,e Compfas

Fuente: Elaboración Propia

Luego de analizat los tiempos analizamos la carga administrativa, es

decir, analizamos el número de requisiciones que atienden los

compradores, basándonos el número de requisiciones que atendian a

inicios del año antes de las instauración del nuevo proceso con la fecha

actual, transcurridos seis meses desde la implementación realizada,

I
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pudimos notar que a pesar de que el proceso se agilitó, el número de

requis¡ciones y la cultura para realizat los pedidos por parte de los

empleados era la misma, notándose una dlsminución del 5% en el

numero de requisiciones que recibe el departamento de compras. Que

paso de un promedio de 300 requisiciones por mes a 285 requisiciones,

dicho análisis lo observamos en la figura 9.

Proccso Nuevo

Proceso Antiguo

¿7s 280 285 290 295 300 305

E¡ Volumen dc Requisiciones Atendidas Mensu¿lmentc

F¡gura 9: Comparac¡ón de la Dism¡nución del Numero de Requisicionea Atendidas Mensualmente

Fuente: Elaboración Propia

También para poder anal¡zar la carga de trabajo que tenÍa cada

comprador del área, elaboramos la figura 10, en donde se nota que la

carga de trabajo es equ¡tat¡va en comparación con los tres compradores

ya que las diferencias son mínimas, notamos que esto se debe a que

cada comprador equipara el número de requisicíones, para que todos

puedan atender la misma cantidad.

l
285
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Carga de Trabajo de los
Compradores

¡ Comprador A

¡ Comprador B

f Comprador C

F¡gura l0: Comparac¡ón de h Carga de Trabajo en los Compradores

Fuente: Elaboración Propia

El cuello de botella que encontramos tanto en el antiguo como en el

nuevo proceso es la aprobación de la compra por parte del Gerente, ya

que muchas veces dependiendo de su disponibilidad, una aprobación

puede tardar hasta 20 días, en la figura 12 mostramos un análisis basado

en una muestra de f 0 requisiciones de los diferentes departamentos, en

donde podemos visualizar que las aprobaciones fluyen desde 1 día hasta

20 días.

I
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.l-

h

1,

D¡¡s

10 15 20

F¡gu.a 11: Tiempo de Espera de Aprobacióñ e/"pres,ada en dfas

Fuer{e: Elaborac¡ón Propia

4.2ANÁLISIS DE LA PRODUCTIVIDAD

Para realizar el análisis de la productividad, como los expusimos en el

Capitulo tres, utilizamos una fórmula basada en los datos recabados

dentro de los indicadores, con lo cual obtuvimos los resultados para poder

realizar la comparación antes y después de la instauración del nuevo

proceso, dichos resultados fueron:

0 5

_ Nilr,alrro ae requi"siciotres a;tendid.as
?ntiutrlizüIul

Trcrtpo promeilio del proce* ntteana.o

300
Proilrrthrid.al en Erz¡o 2072 = .rrJ = LS
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La productividad del departamento de compras en el antiguo proceso era

sumamente baja, ya que el estudio arrojo como resultado 15.

28s
Prod,u¡tlvtd.ad. en Agosto mlz: --: 47.5

En el mes de Agosto la producüvidad con el nuevo proceso de compras

aumento en un 317%, lo cual muestra una mejoría considerable en

cuanto a productividad.

4.3ANÁLISIS DE VARIABLES PLANTEADAS EN CUESTIONARIOS

Como se menciono anteriormente en el capítulo 3 estandarizamos ciertas

respueslas, y frjamos indicadores, para proceder a cpnoc€r que tan ef¡caz

fueron los resultados de la aplicación de los cuestionarios realizados a los

proveedor de la empresa. Para ello establecimos porcentajes de

validación, en los que establecimos que aquellos en los cuales en

porcentaje arrojado sea mayor igual al 50% el resultado de los

cuestionarios es válido.
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A continuación los resultados encontrados:

.i. lneficiencia del antiguo proceso de compras. El porcentaje

obtenido en esta dímensión fue de 60%, por lo que se puede decir

que el instrumento en esta dimensión es válido pues supera el valor

mínimo establecido de 50%

* Problemas causados al proveedor por el ant¡guo proceso. Para

esta dimensión se obtuvo un porcentaje de 7oo/o, por lo que se

puede afirmar que el instrumento es válido en esta dimensión pues

supera el valor mínimo de 50%

* Eficiencia del nueyo proceso de compras. El porcentaje obtenido

fue de 50% por lo que se puede considerar como váfido el

¡nstrumento para esta dimensión, pues el valor mínimo establecido

fue mayor o igual a 50%

.t Beneficios para el proveedor a partir del nuevo proceso. En esta

dimensión el porcentaje obtenido fue de 7oo/o, pot lo que el

¡nstrumento es válido en esta dimensión, pues supera el valor

mínimo de 50%
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Una vez expuesta los resultados los cuales muestran que el cuestionario

aplicado arrojo resultados que son validos y pueden ser utilizados para el

estudio de nuestro proyec:to.

4,4ANÁUSIS DE LOS CUEST¡ONAR¡OS

Los resultados que mostraremos a continuación provienen de la

aplicación y las respuestas dadas por cada unos de los encuestados

usuarios, proveedores y compradores los cuales ayudaron a ident¡ficar el

grado de ineliciencia del antiguo proceso, así como también nos muestra

que tan eficiente es el nuevo proceso de compras. En el anexo 2

encontraremos la representación grafica de los resultados en mención

4.4.1 Análisís de Cuestaonario dirigido a los Usuarios

Los resultados que presentaremos a continuación provienen de la

opinión de los encuestados, los cuales son la base que

utilizaremos para proponer mejoras.
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A. Resultados del Antiguo Proceso

Elaboración de orden de compra. El 40o/o de los usuarios

afirmo que la mayoría de las veces el departamento de

compras no elaboraba la orden de compra en el momento en

que se sol¡citaba el material.

Recepción de materiales. Existe impuntualidad por parte de

los proveedores ya que en el momento de realiza¡ la entrega

del material. Solo el 25% de los casos sucedía que el material

sÍ conespondía a lo solicitado, mientras que en el 20% de los

casos no ocunía así. Esto variaba mucho de acuerdo al

material que se haya solicitado y del proveedor. Existen

artículos que por ser comprados e¡n mucha fecuencia están

muy bien identificados, por lo que estos materiales no causan

problemas. Sin embargo, existen prcductos que son

eomprados de forma esporádica y que tienen características

muy específicas, que son los que forman parte de eso

porcentaje señalado como negativo.



Asesoría técnica de loe proveedores. Con respecto a esta

pregunta quedo muy evidenciado que con el anl¡guo s¡stema

de compras no existía n¡ngún tipo de asesoría técnica por

parte de los proveedores, ya que el 55% de los encuestados

respondieron no haber recibido ningún tipo de asesoría en su

compra.

Calidad de los bienes adquiridos. El 56% de los usuarios

está de acuerdo con que la calidad de los bienes adquiridos.

Planeación de loe usuarios. El 7oo/o de los usuarios aceptó

no planear la compra de sus materiales.

Estructura burocrática del antiguo pnoceso. La mayoría de

los usuarios un 80% coincidió en que el proceso de compras

es sumamente burocrát¡co y tardado.

Sobrecarga de trabajo en el departamento de compras. El

55% de los encuestados reconoció que la sobrecarga de

trabajo por mala planeación de las compras influye en el

desempeño del proceso de compras.

90
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B. Resultados del Nuevo Proceso

Problemas de adquisición de materiales. El 88% de los

encuestados dijo que la mayorÍa de los problemas que se

daban en las compras se habían solucionado con el nuevo

proceso.

Razones: Se ha reducido considerablemente el tiempo del

proceso lo que permite a los usuarios una mejor planificación y

control de las compras, además se ha tratado de evitar los

retrasos en la entrega.

En desacuerdo. El 12o/o restante dijo no estar de acuerdo

porque se siente limitado y lo considera una pérdida de

tiempo.

Reducción en el tiempo de entrega. El 650/o de los usuarios

reconoció una reducción en la espera de entrega de los

materiales d¡versos.

Razoneg: El nuevo proceso permite un mayor seguimiento y

compromiso con el proveedor- Así mismo, como dijeron tener

un mayor control de sus materiales lo que repercutía en una

mayor planeación de sus compras.
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En desacuerdo. El 10% que respondió negativamente dijo

que el proceso aun resultaba muy burocrático, y que la entrega

seguía siendo demorada.

Calidad de los bienes adquiridos: El 650/o de los

encuestados contesto haber observado una mejor cal¡dad en

los artículos comprados.

Razones: El proveedor cuenta con un mayor acercam¡ento al

usuario. Además el contar con un contrato lo compromete.

En desacuerdo. El 20o/o de los usuarios d'rjo que la calidad de

los productos era la misma.

Asesoría Técnica: El 50% de los usuarios dijo que existe una

mayor ayuda y asesoría al momento de la compra.

Razones: Basados en el compromiso que adquieren con los

contratos los proveedores están más al pendiente de las

necesidades de los usuarios.

En desacuerdo. El otro 50% piensa que los catálogos son

limitados y confusos, y que al querer aclarar sus dudas no

cuentan con la ayuda necesaria.
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Mejoras en los precios: En esta pregunta notamos como

existe una falta de comunicación en la empresa, ya que el 80%

de los encuestados dijo no conocer a fondo las premisas

planteadas dentro de los contratos, por lo cual no conocían de

descuentos o promociones.

Mejoras en el servicio del departamento de compras: El

55% de los encuestados opinaron que el departamento de

compras está brindando un mejor seMcio.

Razones: El tiempo de respuesta ha disminuido, así como,

tamb¡én la sobrecarga de trabajo, esto ha permitido que los

compradores puedan analizar mejores opciones y realizar un

mejor trabajo.

En desacuerdo. El 30% de los encuestados creen que están

realizando el trabajo del departamento de compras.

4.4.2 Análisis de cuestionarioe dirigido a Proveedores

El cuestionario aplicado a los proveedores consta de dos partes

una que analiza la eficiencia del ant¡guo proceso y otra la del

nuevo proceso, los resuhados obten¡dos fueron:
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A. Resultados del Antiguo Proceso

Conocimiento de la demanda: Esta variable anojo un

resultado bastante disperso, por lo cual concluimos que solo

60% los proveedores que pueden establecer un requerimiento

anticipado ya que cuentan con una estadíst¡ca interna basada

en la información histórica de compras de la empresa.

Pedidos de urgencia: El 70o/o de los proveedores

encuestados pueden atender sin problemas los pedidos de

urgencias.

En un 650/o de proveedores los pedidos de urgencias

ocasionan inconsistencias en los tiempos de entrega.

El 75o/o de los mismos pueden atender dichos pedidos sin

afectar la calidad de los mismos. Los pedidos de urgencia

afecta mucho a los proveedores, pues al 60% de ellos se les

ha rechazado su pago debido a entregas de material sin orden

de compra.

Efecto látigo de la demanda: Esto no es frecuente, por lo

general las cantidades son constantes.
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Alianzas con sus distribuidores: El 80% de los proveedores

tienen algún tipo de alianza con sus distribuidores.

Estructura burocrática del antiguo proceso. El 70% de los

proveedores afirma que el antiguo proceso de compras era

muy lento, burocrático e inefciente.

Sobrecarga de trabajo en el departamento de compras. El

50% cree que I sobrecarga de trabajo es la que influye en el

desempeño del trabajo de compras.

B. Resultados del Nuevo Proceso

Basados en los resultados podemos afirmar lo siguiente:

.!. Se ha agilizado las compras de materiales diversos.

* Los proveedores ofrecen una mayor salisfacción a sus

cl¡entes dentro de la empresa.

* Se ha reducido los tiempos de entrega.

.f. Se han reducido los pedidos de urgencia
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.! Los usuarios pueden tener una mejor planeación de sus

compras-

* El 90% de los proveedores que han frmado contrato han

tenido un mayor acercamiento con el usuario.

* Los proveedores ofrecen precios más competitivos.

.l Los proveedores tienen un mayor conocimiento de la

demanda de sus productos dentro de la empresa.

* Los proveedores han iniciado y en otros casos reforzado

alianzas con sus distribuidores.

4.4.3 Análisis del cuestionario dirigido a los Compradores

En este cuestionario nos enfocamos en evaluar dos aspectos del

Nuevo Proceso de Compras, los resultados fueron los siguientes:

Ventajas:

{ Mayor eficiencia en la compra de materiales diversos.

/ Reducción en los tiempos de entrega.

./ Mejores precios.

r' Mayor control de sus presupuestos

r' Mejor planeación al momento de requerir sus materiales y con

ello evitará inventarios.
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Beneficios para el comprador:

4.4.4 Análisis de las entrevistas realizadas a los Gerentes

Los beneficios que desde el punto de vista de los Gerentes se han

obtenido con la instauración del nuevo proceso de compras los

mostramos en la siguiente figura.

r' El comprador tendrá oportunidad de enfocarce más al

desarrollo de proveedores

{ El comprador podÉ ded¡carse a la búsqueda de mejores

opciones de compra

I El comprador podrá real¡zar mejoras en el sistema.

/ El comprador ulilizará el t¡empo en act¡vidades que generen

mayor valor al negocio
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¡ MayorPlaneac¡on de
materiales requerido

I Mayor programacion de
t¡empos

I D¡sminucion de
sobrecarg¿ de trabaio

t Precios comp€tit¡vos

I Otras

Figura 12: Benefic¡os desde elpunto de vista de los G€renles

Fuente: Elaborac¡ón Prop¡a

Según los Gerentes el nuevo proceso de compras ha sido un éxito,

es por esto, que lo desean ampliar a todas las áreas.

Entre las recomendaciones que hacen los Gerentes al

Departamento de Compras están:

{ Dar seguimiento a las negociaciones

r' Que se cumplan los Contratos

{ Que se realice evaluaciones de calidad

I
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4.5ANALISIS DEL NUEVO PROCESO DE COMPRAS

Luego de la aplicación de las encuestas procedimos a analizar de forma

más minuciosa el nuevo proceso de compras instaurado con el fn de

¡ograr proponer una mejora al mismo, a continuación presentaremos un

breve análisis de los problemas detectados para posteriormente analizar

los cuellos de botella detectados, y finalmente proponer las alterativas de

mejoras, se sugerirá la mejor opción, para ellos se aplicara los conceptos

mencionados en el capitulo dos de este proyecto.

El primer paso de un proceso de rediseño es ¡dentificar los proyectos

posibles, para ellos primero anal¡zaremos las actividades que se debe

seguir para la elaboración de la orden compra, el obietivo será encontrar

puntos en los que se puedan disminuir los tiempos empleados para

realizar dicha act¡vidad Figura '13.

99
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Flgura '13: Actividades dÉ la Ehboración de una Orden de Compra

Fuente: Elaborac¡ón prop¡a

A continuación se detalla lo que cada una de las actividades encierra:

Busca ltstadoy datos del
dtbato

Verifica cür el prove€dor 6l
artlanb e solicltal

Ebbora orden de compra

Aprobación de la orden de
compf:¡

Envh la odsn dE compra al
proveedc porfax

Confirma potr tobfono el fax y
la recapdón de la orden
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a) Busca l¡stado y datos del contrato: Dentro de esta actividad el

usuario debe revisar en su correo electronico los catálogos de

precios y produclos que el departamento de compras ha enviado a

través del correo de ¡a empresa. Es en este paso donde busca el

procedimienlo que le ¡ndicará la forma en la cual se elabora una

orden de compra en caso de haber olvidado el proceso de

elaboración.

b) Verifica con el proveedor el artículo a solicitar. Deb¡do a que el

catálogo únicamente muestra una breve descripción del artículo a

solicitar, el usuario se ve en la necesidad de llamar al proveedor

para solicitarle más información del artículo que desea comprar.

c) Elabora la orden de compra. En este paso el usuario accede al

sistema donde se encuentra la información necesaria para la

elaboración de la orden de compra.

d) lmprime la orden de compra. Una vez gue se ha elaborado la

orden de compra, dentro del sistema existe una opción que perm¡te

la impresión de las órdenes de compra.
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e) Busca al gerente para firma de orden de compra. Por polÍticas de

la empresa es necesario buscar al gerente del área para que a

través de una firma autorice la compra del material solicitado en la

orden de compra. Adicionalmente, los proveedores tienen

indicaciones de no rec¡b¡r órdenes de compra que no vengan

acompañadas de la firma del gerente.

S) Confirma por teléfono el fax y recepción de la orden. Una vez

enviada la orden de compra, el usuario a través de una llamada

telefónica al proveedor debe confirmar la recepción del documento.

Con este paso se finaliza el proceso de elaboración de la orden de

compra, y a part¡r de ese momento corre el tiempo de entrega de cada

proveedor.

f) Envía orden de compra al proveedor por fax. Dentro de los

catálogos los usuarios tienen los datos de cada uno de los

proveedores con los que la empresa t¡ene establec¡da alguna

relación comercial. De esta manera una vez que ha sido firmada la

orden de compra por el gerente, el usuario debe enviarla vía fax al

proveedor correspond¡ente.
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Para el anál¡sis de los tiempos que toma realiza¡ cada actividad

realizamos una encuesta del tiempo que les toma hacer a 5 as¡stentes de

diferentes áreas.

Tabla 2i Estudio de T¡empos del Nuevo Proceso de Compras

Fuente Elaboración Prop¡a

En nuestro estudio pudimos además encontrar varios cuellos de botellas

en el Nuevo Proceso, el cual analizaremos a continuación en cada

actividad.

r' Actividad 1: Buscar listado y datos del contrato

Act¡v¡dades Tiempo Total

5 7Asist¿ntes 1 2 3 4
En

Minutos
En

Hofas

A 8.00 0.00 5.00 10.50 4,320.00 10.00 2.00 4,3s5.50 72.58

B 2.00 3.80 5.00 10.00 4.00 1.00 30.80 0.s 1

4_AO 10.60c 4.00 0.00

D 1.00 0.00 1.00 5.00

E 3.00 10.50 2.00 4.00 125.00 2.08

Media 3.60 3.10 3.16 7.88 890.00 5.70 4.52 917.96 15.30

Esta actividad genera problemas por la desorganización que existe en

muchos de los usuarios, ya que en algunos casos la primera difcultad

surgía al no encontrar el correo, y posteriormente no contar con el

conocimiento de la información contenida en los contratos, lo que

conlleva a realizar esta actividad en 5 minutos.

5

5.00

6.00l 2s.ool 5.50 s5.10 | o.s2

7.401 s.oo I 4.oo 23.40 I o.3e

ro.sol so.ool s.oo
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Dentro de la actividad dos enontramos que existen @ros, estos se

deben a que las personas en estudio conocían a la perfecc¡ón lo que

estaban comprando, por lo cual no necesitaban ningún paso adicional,

esto se repite cuando son productos recurrentes, la variación la

observamos cuando se adquieren productos que no son recunentes, y

en ciertos casos, muy específicos.

/ Actividad 3: Elaboración de la Orden de Compra

La pérdida de tiempo en esta actividad se daba en el caso de

productos nuevos, en aquellos usuarios que no conocen el manejo del

sistema, esto se puede traducir como Ia resistencia al cambio ya que

los comentarios iban dirigidos a que tan amigable es el sistema.

r' Actividad 4: lmpresión de la Orden de Compra

El principal problema surgía por la falta de abastecimiento en el

número de equipos y adic¡onal a ello los problemas que hay con los

existentes.

r' Actividad 2: Elaboración de Ia Orden de compra
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r' Actividad 5: Firma del Gerente

Esta es la actividad con mayor problemas, ya que es aquí donde se

p¡erda la mayor parte del tiempo, como observamos a veces pueden

transcun¡r días para poder tener la aprobación de la orden de compra.

/ Actividad 6: Envío de la Orden de Compra por Fax

Al igual que en el caso de las impresiones, el prindpal problema surge

por el equipo, cuando son muchas hojas, o por problemas de

comunicación con el proveedor

/ Actividad 7: Confirma por teléfono el fax y recepción de la orden

Esta ac{ividad está ligada a la anterior, ya que el principal

inconveniente se da cuando se quiere confirmar el envío, ya que a

veces toma más de 10 minulos contactarse con el proveedor.

Una vez analizado el nuevo proceso y detectado los cuellos de botella

que inlerfieren en su desempeño, se presentarán las propuestas que

permitirán reduc¡r el t¡empo de proceso.
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4.6PROPUESTAS DE MEJORA PARA EL NUEVO PROCESO DE

COMPRAS

A través de los resultados obtenidos por medio de las encuestas y

entrevistas planteadas se pudieron determinar y eliminar los cuellos de

botellas y las falencias en el nuevo proceso de compras; planteando así

propuestas factibles para solucionar los problemas antes mencionados.

Con estas propuestas queremos disminuir el número de actividades, ya

que algunas de ellas no forman parte del Core Bussiness de la compañía.

A continuación les presentaremos las propuestas de mejora para el nuevo

proceso de compras:

La creación de un sitio en la Intranet de la compañía al que

únicamente podrá v¡sitar el personal de Ia empresa. En este portal se

encontrarán todos los catálogos de las familias de materiales diversos

que se han licitado con sus SKU (Número de referencia). Estos

catálogos contarán con fotografías de los artículos que contienen. Lo

anterior permitirá un mayor conocimiento del material que se está

adquiriendo. De esta manera se evitará la necesidad de verificar con

el proveedor el artÍculo que se está solicitando.

1
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2. Proponemos la adquisición y mejora del equipo de cómputo,

impresoras en unos casos, y en otros de actualizaciones.

3. Se propone la creación de un manual basado en pantallazos de cada

paso del proceso de adquisición de materiales diversos. Este manual

vivo consiste en un fotos de cada paso para la elaboración de la

orden de compra, el cual cada usuario tendrá acceso en una carpeta

@mpartida a la cual podrá acceder cada vez que realice una orden

de compra, pues dentro de éste se mostrará paso a paso el proceso

de elaboración de la misma.

4. Así mismo, a través de un estudio realizado dentro de las áreas de

producción, se logró detectar que el 90% de las órdenes de compra

elaboradas en estas áreas no sobrepasan los $3.000 por lo que se

propone crear niveles de autorización para las órdenes de compra.

Con lo anterior únicamente las órdenes mayores a la cant¡dad

mencionada deberán ser autorizadas por el gerente, caso contrario

estas deberán ser autorizadas por el coordinador del área.

5. Otra propuesta es enviar las órdenes de compra vía correo

electrónico. De esta manera se estaría eliminando la actividad

número siete del nuevo proceso de compras. Sin embargo para poder
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Ilevar a cabo esta propuesta es necesario modif¡car el proceso de

autorización para lo cual se tienen dos altemativas:

/ Que cada usuario sea responsable de un presupuesto mensual así

eliminara la autorización de la compra y sustentara sus gastos al

final del mes.

{ Enviar la solicitud vía coneo electrónico para su respectiva

autorización por el mismo medio y posteriormente enviar el coneo

al proveedor.

4.6.1 Diagramas de las Propuestas de Mejora

A continuación haremos los diagramas diseñados para las

propuestas de mejora planteada.

1. Primera Propuesta

En la Figura 14 se muestra el diagrama de la primera

propuesta de mejora considerando que aún se necesita la

firma de autorización.
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Figúa 14: Diagrama de la Prir¡era Propuesta de Mejora

Fuente: Elaborac¡ón Propia

Como se puede visualizar esta propuesta redujo el número

de actividades a 5, para llegar a esta propuesta analizamos

lo siguiente:

o Buscar contrato en la intranet: Dentro de esta

actividad se elim¡na la búsqueda de correos, por lo que

cuenta con una base de datos de fácil acces¡b¡lidad

para verificar el proveedor y el producto a comprar.
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Elaborar la orden de compra: En este paso el usuario

ac¡ede al s¡stema donde se encuentra la información

necesaria para la elaboración de la orden de compra.

lmprimir la orden de compra: Una vez que se ha

elaborado la orden de compra, dentro del sistema

existe una opc¡ón que permite la impresión de las

órdenes de compra.

Buscar quien firme la orden de compra: Por

políticas de la empresa es necesario buscar al gerente

del área para que a través de una firma autorice la

compra del material solicitado en la orden de compra.

Adicionalmente, los proveedores tienen indicaciones

de no recibir órdenes de compra que no vengan

acompañadas de la frma del gerente, por lo que se

recomendó asignar un delegado para que sea qu¡en

firme y apruebe las órdenes de compra en ausencia de

ét.

Enviar !a orden de compra con la firma de

autorización por fax: Dentro de la base de datos se

encuentra los reg¡stros telefónicos, por el cual se le
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notifica al proveedor el envío de la orden de compra

para luego se confirme su recepción.

2. Segunda Propuesta

En la Figura 15 les mostramos el diagrama de nuestra

segunda propuesta de mejora considerando la empresa

cuenta con las herramientas necesarias.

S¡

Figufa 15: Diagrama de la Segunda Propuesta de Mejora

Fuente: Elaborac¡ón Prop¡a
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Buscar contrato en la intranet: Dentro de esta

actividad se elimina la búsqueda de coneos, por lo que

cuenta con una base de datos de fácil accesibilidad

para verificar el proveedor y el producto a comprar.

Elaborar la orden de compra: En este paso el usuario

accede al sistema donde se encuentra la información

necesaria para la elaboración de la orden de compra.

Autorizar via electrónica: Para Ia aplicación de esta

actividad se sugiere que los @rreos con asunto

" aprobación de ó¡denes de compra' se mantengan con

copia a un delegado designado previamente por el

Gerente para que en su ausencia sea quien envíe la

aprobación de la compra.

Enviar la orden de compra con ¡a aprobac¡ón por

correo: Se reenvía el correo aprobado al proveedor,

quien deberá confirmar la recepcíón por el mismo

medio,
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4.7 REDUCCIÓN DEL TIEMPO DE PROCESO

Las propuestas antes planteadas fueron implementadas parcialmente en

la compañía para el análisis comparativo de estas, es por ello, que se

realizó un estudio de tiempos de ejecución de ambas metodologías,

midiendo así el impacto que estas conllevarían dentro del s¡stema de

gestión.

No obstante, se realizó pruebas piloto a cinco asistentes de distintos

departamentos, planteando la primera propuesta, obteniendo así los

resultados mostrados en la tabla 3.

Tabla 3: Eslud¡o de üempos con la pr¡mera propuesta de mejora ¡mplementada

Fuente: Elaborac¡ón prop¡a

lmplementando la primera propuesta el tiempo promedio fue de

aproximadamente trece minutos.

Actlvldades T¡empo Total
Asistentes 1 2 3 4 5 En Mlnutos En Horas

A 1.00 2.00 1.00 14.00 0.23

B 1.00 1.00 2.OO 10.00 o.t7
c 2.00 2.00 0.50 12.50 0.21

D 1.00 1.50 1.30 5.00 6.00 14.80 o.25

E 1.00 1.00 6.00 3.00 13.00 o.27

Media 12.86 0.211.20 1.70 1.16 4.60 4,20

I

s.oo I s.oo

3.oo I 3.oo

4.oo I 4.oo

2.00
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Por consiguiente, se planteó la propuesta número dos (tabla 4) a los

mismos asistentes parc realizar el análisis comparativo entre ambas.

Tabla 4: Estudio de tiempos con la segunda propuesta de mejora implemenlada

Fuente: Elaborac¡ón propia

Con la segunda propuesta el tiempo se reduciría aproximadamente a

cinco minutos.

Esto demuestra que ambas propuestas planteadas al nuevo proceso de

gestión podrían verse reducido a minutos, cualquiera sea la opción

aplicada, teniendo como favorable la opción número dos.

En la Figura '16 podemos visualizar la grafica comparativa del Proceso de

Compras con las dos propuestas de me.iora, y observamos como el cuello

de botella generado por la autorización en ambos casos se ve disminuido

considerablemente.

Activ¡dades Tiempo Total
En Minutos En HorasAs¡stentes 1 2 3 4

1.00 2.00 1.00 0.50 4.50 0.08

B 1.00 1.00 1.00 0.50 3.50 0.06

c 2.00 2.00 1.00 1.00 6.00 0.10

D 1.00 1.50 1.00 0.50 4.00 o.o7

0.80 4.80 0.08E 1.00 2.00 1.00

Medla 4.56 0.08L.20 1.70 1.00 0.66

A
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Análisis comparativo de las Propuestas

917,96 min

Propuest¿ 1 Propuesta 2

Figura 16: Anális¡s compafativo de hs Propuestas

Fuente: Elaborac¡ón Propia

A continuación realizaremos una tabla comparativa de los tiempos y sus

reducciones con la Propuesta '1, en la tabla 5

Tabla 5: Comparativo de Estud¡o de tiempos con la primera propuesta de meiora implementada

Fuente: Elaborac¡ón prop¡a

Actividades fiempo Total

1 2 3 4 5 6 7
En

Mlnutos
En

Horas
Nuevo

Proceso

Propuesta 1

Reducción

3.60

1.20

2.40

3.10

0.00

3.10

3.16

r.70
7.46

7.88 890.00 5.70 4.52

L.t6 4.60 4.20 0.00

6.72 885.40 7.50 4.52

977.96

12.86

905.10

15.30

0.21

15.09

E Tiempos de ejecución

12,86 min 4,56 minm
-=

I *,r,"n,".
I



Como lo podemos observar en el cuadro tenemos una disminución

sumamente alta, solo con haber establecido una política de niveles de

autorizaciones pudimos reducir de 890 a 4.6 m¡nutos una actividad, de

forma global de 't5 horas reducimos el proceso a 21 minutos.

A continuación realizaremos una tabla comparativa de los tiempos y sus

reducciones con la Propuesta 1 , en la tabla 6

Tabla 6: Compa.ativo de Estudio de üempos con la segunda propuesta de mejora ¡mplementada

Fuente: Elaboración Prop¡a

Nuevamente observamos la reducción en la activ¡dad 5, y adicionalmente

a eso eliminamos la act¡vidad 7, e implementamos la reducción del uso de

papel, al realizar todo el proceso vía correo

Finalmente anal¡zando ambas propuestas nos hemos dado cuenta que

ambas son favorables, sin embargo la segunda opción a pesar de ser la

mejor no sería la indicada dada la inversión que necesita y sumando a

esto que la empresa está tratando de disminuir costos, s¡n embargo sería

Activ¡dades Tiempo Total

Aslstentes I 2 3 4 5 6 7
En

Horas

Nuevo
Proceso

Propue§ta 2

Reducción

3.60

1.20

2.40

3.10

0.00

3.10

3.16

t.70
!.46

7_88 890.00 5.70 4.52

0.00 1.00 0.66 0.00

7.88 889.00 5.04 4.52

917.96

4.56

913.40

15.30

0.08

t5.22
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bueno tenela en cuenta como un proyecto a futuro, dado que como

estudiamos inicialmente todo nuevo proceso de cambios se va generando

de forma gradual.

COMPRAS

En esta parte del capítulo se proponen mejoras que estaÉn enfocadas a

la optimización de departamento de compras, es decir, al personal que

trabaja en esta área.

Para ello se tomara como referencia una charla que fue dada y que

trataba de todo lo que un proceso de compras encierra, el material

mencionado se encuentra dentro del anexo 3.

Las propuestas son:

l. Creación de lndicadores

De acuerdo con lo presentado dentro del marco teórico, donde se

menciona factores que son importantes en la evaluación de los

117

4.8 PROPUESTA DE MEJORA ENFOCADAS AL DEPARTAMENTO DE
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proveedores. Entre ellos se encuentra el precio, la calidad, los

servicios tangibles e ¡ntang¡bles y el número de productos solicitados.

Así mismo, también debe tomarse en cuenta la localización

geográfica del proveedor, sus instalaciones y sus habil¡dades.

Para ellos se propone que para mantener la calidad de los

proveedores es necesario realiza¡ visitas para inspeccionar las

instalaciones y los produclos terminados que ellos están surtiendo a

empresa. Para ello se debe aprovechar que el hecho de la firma de

contratos ha disminuido la cantidad de proveedores lo que al linal

facilita esta recomendación.

Adicionalmente se cree conveniente que el departamento de compras

cree ind¡cadores que ayuden a tener un mayor control sobre los

contratos f¡rmados y sus términos, así mismo, se debería realizar

encuestas periódicas que ayuden a medir la calidad, servicio y

puntualidad de los productos adquiridos. Además deberían mantener

mayor comunicación con el personal de almacén que al final es quien

recibe los productos, para que así se reporten las falencias a tiempo.
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Estos lndicadores deberían ser realizados de forma periódica,

trimestral o semestralmente, las fichas de dichos indicadores las

mostramos a continuación:

Tabla 8: KPI Enúegas Pe.fectamente Recbidas

Fuente: Elaborac¡ón prop¡a

Nombre: Nivel de cumplimiento de Proveedores

Objetivo:
Cons¡ste en calcular el nivel de efectividad en las
entregas de mercancía de los proveedores en las
bodegas

Porcentual (%)Unidad:

Fórmula:
(Pedidos recibidos fuera de tiempo/Número total de
pedidos recibldos)*1 00

Fuente; Almacén/Encargados de elaborar Órdenes de
Compra en cada departamento

Responsable: Departamento de Compras
Meta 10o/o

Nombre: Entregas perfectamente recibidas

Objetivo:

Porcentual (%)Unidad:

Fórmula: (Pedidos rechazados/Número total de órdenes de
compra)*100
Almacén/Encargados de elaborar Órdenes de
Compra en cada departamento

Fuente:

Responsable: Departamento de Compras
Meta 5o/o

Tabla 7: KPI Nivel de Cumplimiento de Proveedores

Fuente: Elaboración propis

Medir el número pedidos que no cumplen las
especificaciones de calidad y servicio definidas, con
desglose por proveedor.
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Tabla 9: KPI N¡velde Calidad del Producto

Fuente: Elaboración propia

2. Políticas del Proceso

Para un mayor control del proceso se recomienda seguir ciertas

políticas, que pueden ser mejoradas y que deberán ser analizadas y

actualizadas periódicamente con el f¡n de obtener resullados óptimos

en la mejora del proceso de compras.

Para ellos proponemos las siguíentes políticas que estarán divididas,

para una mejor comprensión:

Nombre: Nivel de calidad del producto

Objetivo:
Ofrecer Productos de calidad midiendo la
satisfacción del cliente en cuanto a la calidad del
producto

Unidad: Porcentual (%)

Fórmu la:
(Número de clientes que están de acuerdo con la
calidad de los productos/ Total de
entrevistados)*100

Fuente: Cuestionarios/Entrevistas realizadas a los clientes
Responsable: Departamento de Compras
Meta: 80o/o
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Políticas Generales

> El Deparlamento de Compras es el responsable de las

negociaciones con proveedores y del seguimiento a todo el

proceso de compra, esto es, requisiciones de mercancía, órdenes

de compra, condiciones comerciales y trámites de pago.

> Los contratos y acuerdos de compra de cualquier naturaleza que

@mprometan a la empresa solo podrán ser firmados por el

personal autorizado y el que esté determinado en los procesos

establecidos.

)> Toda compra deberá ser autorizada por el gerente de Area o la

persona autorizada en su ausencia

> El Departamento de Compras no es responsable de determinar la

cantidad, calidad o el tipo de materiales solicitados por los distintos

departamentos.

b Cada Departamento es responsable del control de su Presupuesto

asignado.

> Es responsabilidad del Departamento de Compras documentar

todas las operaciones de compra para satisfacer las necesidades

fiscales y de auditoría de la empresa
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Políticas de Cotización y Pagos

P Es responsabilidad del departamento de Compras decidir la mejor

alternativa respecto a los proveedores, cualquier altemativa

sugerida por el usuario debeÉ ser evaluada con dos meses de

anticipación.

)- Una vez hecha la cotización, se hace el presupuesto

correspondiente.

i El Departamento de Compras es el único responsable de efectuar

todas las requisiciones de pago por concepto de requisiciones de

compra. Cualquier pago lramitado fuera de este proceso será

rechazado aulomáticamente.

F La requisición de compra que no cuente con presupuesto

suficiente o con cuentas incorrectas será canc¡lada

automáticamente y se notificaÉ por escrito vía coneo elecfrónico

al solicitante, indicándole el motivo.

} Todos los departamentos debeÉn utilizar los Proveedores con los

que se haya firmado contrato.

P Los productos solicitados por cada departamento deberán estar

dentro del catálogo de productos.
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Política de Compras en rubros específicos

> Todas las compras de productos no recunentes ya sea de

repuestos, de maquinarias o aquellas que no tengan un proveedor

específico deberán contar al menos con tres cotizaciones para ser

procesada por el departamento de compras.

Políticas de Horarios

P La recepción de requisicíones será de lunes a jueves de 8:00 a

1 1:00 hrs. en el Departamento de Compras.

F La recepción de pedidos de artículos de cafelerÍa y papelerÍa

institucional será los viernes de 8:00 a 1 l:00 hrs.

i Los pedidos de taietas de presentación se recibirán en el

Depaftamento de Compras únicamente los días lunes de 8:00 a

11:00 hrs.



CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.I CONCLUSIONES

Partiendo de la situación inicial del proceso de compras de materiales

diversos y considerando que la ¡mplementación se realizó en enero del

2012, y fue en Agosto del presente año en donde se visualizó que el

proyecto de rediseño aún no llegaba a su fin, pues descubrió que aún

existían muchas oportunidades por mejorar y que la máxima eficiencia

aún no se aleanzaba, pudimos darnos cuenta entre otras cosas que:

r' La empresa crntaba con 150 proveedores de los cuales existían

casos en que habían 6 proveedores ofertando un mismo producto, lo

que generaba problemas al momento de relizar las compras



recurrentes, ya que era dificil aprovechar promociones o descuentos

por ser @mprador no recunente.

Al contar con muchos proveedores no se lograba fidelidad con

ninguno y por eso era complicado contactarse con ellos.

r' Polít¡cas en las aprobaciones de las órdenes de compra que no se

ajustan a las necesidades de la empresa, la misma que generaba

problemas de burocracia ya que la persona encargada de frmar la

aprobación por lo general nunca se encontraba en las oficinas.

r' Resistencia al cambio por parte del personal de la empresa, como

todo nuevo proceso siempre genera problemas al inicio, las personas

acostumbradas a una rutina tienden a rechazar una nueva aunque

esta le brinde más facilidades.

r' Departamento de Compras con exagerada carga administrativa

debido a que la concentración de activ¡dades estaba en un solo

departamento, era realmente exagerado el hecho que tres personas

realizaran las compras de toda la empresa, ya que no siempre estas

conocÍan con exactitud lo que cada departamento necesitaba.

{ Falla de indicadores de gestión, no existía ningún tipo de medición

que les indicara si habían mejorado, o que se plantearan una meta a

alcanzar.,



/ Existía falta de comunicación entre empleados ya gue por lo general

las órdenes de compra emn se suma urgencia lo que demostraba que

los departamentos no tenían una planificación de sus compras, por lo

tanto, no conocían del nivel de punto medio.

Con todo lo mencionado se logró:

I Reducir el número de proveedores de 150 a 90 lo que representa un

4oo/o

r' Se redujo el tiempo de entrega de los productos de 7 dias a 3 dias lo

que representa un 43o/o.

/ Se obtuvieron descuentos que alcanzaron hasta el 13o/o, en algunos

casos.

Finalmente, se puede concluir que a través de este trabajo se cubrieron

los objetivos señalados al inicio de la investigación. Se logró conocer la

siluación actual del departamento de compras, y se analizó la efectividad

del nuevo modelo de compras, lo que permitió detectar algunos puntos de

oportunidad sobre los cuales se elaboraron las propuestas de mejora

antes descritas. Dichas propuestas consigu¡eron aumentar la efciencia y

el dinamismo del proceso de compras, ya que los principales cuellos de

botella como lo era la burocracia del proceso fue eliminado establec¡endo

un alterno para que en ausencia del Gerente el proceso no se detenga,



así también, el de firmar contratos con los proveedores contribuyo mucho

en la mejora de los aspectos antes mencionados.



5.2 RECOMENDACIONES

A continuación detallamos las recomendaciones basadas en las

principales observaciones encontradas a través de nuestro proyecto:

r' Establecer una política para realizar estudios trimestrales en cuanto a

calidad, serv¡cio, y tiempos de entrega a los proveedores, con el fin de

contar con el compromiso de ellos hacia las necesidades de la

empresa, y así evitar tener proveedores en exceso aprovechando al

máximo los beneficios en cuanto que enciena la fidelidad hacia los

mrsmos.

/ Mantener una actualización en los manuales de políticas y

procedímíentos del Dpto. de Compras tales como: selección de

proveedores, evaluación de proveedores, tiempo de entrega, tomando

en cuenta las mejoras y la nueva tecnología, de forma que se adapte

a las necesidades de la empresa, evitando así pequeñas defciencias

que generan grandes problemas.

r' Capacitar e incentivar al Recurso Humano, implementado méritos,

premios por alcance de metas, ayudándolo a que todo cambio para él

sea una nueva meta, que las capacitaciones no sirvan solo para

generar una mayor conoc¡m¡ento o adqu¡r¡r nuevas habilidades, sino



también la parte humana, el trabajo en grupo, de manera que su

trabajo no sea una rutina diaria.

r' lmplementar indicadores de gestión que sean realizados de forma

trimestral, o cada que sea necesario, realizar evaluaciones

permanentes y sorpresivas a proveedores y empleados, para poder

detectar las falencias a tiempo, y mejorarlas, teniendo en cuenta

siempre cuales fueron los motivos raíces, ya que problemas de

entrega, o de calidad pueden deberse a factores externos que

eliminando al proveedor no solucionarían el problema.

r' Establecer una política de entrega de planificación de recursos, que se

apegue a un presupuesto, de manera que los empleados encargados

de generar órdenes de compras, se ven obligados a planificar con

tiempo sus adquisiciones.



ANEXOS



Buenos días (tardes),

Estamos kabajando en un estudio que servirá para elaborar un Proyecto
de Graduación acerca del Nuevo Sistema de Compras.

Quisiéramos pedir su ayuda para que contesten unas preguntas que no

llevarán mucho tiempo. Sus respuestas serán confidenciales y anónimas.

Las personas que fueron seleccionadas para el estudio se eligieron por

ser usuarios facultados para realizar las órdenes de compra dentro de la
Empresa.

Las opiniones de todos los encuestados serán analizadas e incluidas en
el proyecto de graduación y además servirán como retroalimentación para

el Departamento de Compras Diversas de Ia Empresa.

Les pedimos que contesten este cuestionario con la mayor sincer¡dad
posible. No hay respuestas correctas ni ¡ncorrectas.

Finalmente les recomendamos lean cu¡dadosamente las instrucciones, ya
que existen preguntas en las que sólo se puede responder a una opción y

además se les solicitará la ¡azón de su respuesta; otras son de var¡as

opciones, en las cuales tendrán que elegir una de las crnco opciones que

se presentan al final de esta hoja; por último se incluye una pregunta

abierta.

iMuchas Grac¡as por Su Colaboración¡

TABLA DE RESPUESTAS

(1) (2) (3) (4) (5)

Totalmente
de acuerdo

De
Acuerdo

Ni de acuerdo,
ni en

desacuerdo

En
Desacuerdo

Totalmente
Desacuerdo



CUESTIONARIO

INSTRUCCIONES: MARCA CON UNA (X) LA RESPUESTA QUE MÁS

EXPRESE SU OPINIÓN. Las siguientes son afirmaciones con respecto al

Antiguo proceso de compras. Voy a pedirles que me digan, por favor, qué

tan de acuerdo o desacuerdo están con cada una de ellas.

1) Los usuarios elaboran sus requisiciones de forma corecta

disminuyendo con esto el número de requisiciones canceladas

(1) (2) (3) (4\ (5)

2) Los usuarios elaboran sus requisiciones con suficiente tiempo de

anticipación, lo cual disminuye los pedidos de urgencia.

(1) (2\ (3) (4) (5)



3) Los gerentes aprueban en brma inmediata ¡as requ¡sic¡ones

elaboradas por sus usuarios, lo cual agiliza el proceso de elaboración

de órdenes de compra.

(1) (2) (3) (4) (5)

4) Con respecto a la calidad, los bienes adquiridos permiten el desanollo

de las actividades product¡vas.

(1) (2\ (3) (4) (5)

5) Los proveedores envían la cot¡zación solicitada por el proveedor en la

fecha indicada.

(1) (2) (3) (4) (s)



6) El antiguo sistema de compras se caracteriza por ser un proceso

largo, ineficiente y burocrático (Requisición - Solicitud de Compra -
Aprobación - Orden de Compra)

(1) (2) (3) (4) (s)

7) La mala planeación por parte del usuario obstaculiza el buen

funcionamiento del proceso de compras.

(1) (2) (3) (4) (5)

8) La fuerte sobrecarga de trabajo en el Departamento de Compras

influye de manera determinante en el desempeño del sistema de

compras.

(1) t)\ (3) (4) (s)



9) Con el Nuevo Proc¿so de Compras, en el que el usuario comenzó a

realizar sus propias órdenes de compra, se ha agilizado el proceso de

adquisición de materiales d¡versos.

(1) (2\ (3) (4) (5)

10) El nuevo proceso de compras ha permítido brindar una mayor

satisfacción del cliente interno.

(1) (2\ (3) (4) (5)

'11) Con la utilización del nuevo proceso de compras se han reducido los

t¡empos de entrega.

(1) (2) (3) (4) (s)



12) Piensa ud que al establecer una relación a largo plazo con los

proveedores, se obtenga una calidad consistente en los bienes

adquiridos.

(1) (2) (3) (4) (5)

13) El nuevo proceso de compras ha permitido conseguir un mejor precio

de los materiales diversos, lo cual genera benef¡cios para la

compañía.

(1) (2) (3) (4) (5)

14) A partir del nuevo proceso de compras, el proveedor ha tenido un

mayor acercamiento con el usuario.

(1) (2) (3) (4) (5)



15) Con la firma de contratos se ha disminuido la carga administrativa de

trabajo.

(r) (2) (3) (4) (s)

16) A partir de la firma de contratos el comprador ha dado seguimiento a

los mismos asegurando su cumpl¡mlento.

(1) (2\ (3) (4) (s)

17) A partir del nuevo proceso de compras, el comprador ha tenido

tiempo sufciente para buscar el desarrollo de nuevos proveedores.

(1) (2\ (3) (4) (5)



18) ¿Cuáles considera que sean las ventajas de que el usuario genere

sus órdenes de compra a partir de contratos preaprobados o cartas

compromiso?

19) ¿Cuáles cree ud que sean las desventajas de que el usuario genere

sus órdenes de compra a partir de contratos preaprobados o cartas

compromiso?

20) El establecimiento del nuevo prrcedimiento de compras de familias

licitadas, ¿en qué los benefició como compradores?



DATOS GENERALES

a) Sexo:

Mujer

Hombre

b) Tiempo en el puesto:

0-3 meses

3-6 meses

6-12 meses

Más de 12 meses

I



Buenos días (tardes),

Estamos trabajando en un estudio que servirá para elaborar un Proyecto
de Graduación acerca del Nuevo Sistema de Compras.

Quisiéramos pedir su ayuda para que contesten unas preguntas que no

llevarán mucho tiempo. Sus respuestas serán confidenciales y anónimas.

Las personas que fueron seleccionadas para el estudio se eligieron por

ser usuarios facultados para realizar las órdenes de compra dentro de la
Empresa.

Las opiniones de todos los encuestados serán analizadas e incluidas en

el proyecto de graduación y además servirán como retroal¡mentación para

el Departamento de Compras Diversas de la Empresa.

Les pedimos que contesten este cuestionario con la mayor sinceridad
posible. No hay respuestas correctas ni incorrectas.

Finalmente les recomendamos lean cuidadosamente las instrucciones, ya
que existen preguntas en las que sólo se puede responder a una opción y
además se les solicitará la razón de su respuesta; otras son de varias
opciones, en las cuales tendrán que elegir una de las cinco opciones que

se presentan al final de esta hoja; por último se incluye una pregunta

abierta.

¡Muchas Gracias por Su Colaboración¡

(1) (2) (3) (4)

Totalmente
de acuerdo

De
Acuerdo

Ni de acuerdo,
ni en

desacuerdo

En
Desacuerdo

Totalmente
Desacuerdo

TABLA DE RESPUESTAS

(5)



CUESTIONARIO

INSTRUCCIONES: MARQUE CON UNA (X) LA RESPUESTA OUE MÁS

EXPRESE SU OPINIÓN.

Las afirmaciones que van a leer son opiniones con las que algunas

personas están de acuerdo y otras en desacuerdo con respeclo al antiguo

sistema de compras. Voy a pedirle que escoja, por favor, qué tan de

acuerdo está con cada una de estas opiniones

l) El comprador generaba la orden de compra en el momento en que se

necesitaba el material, sin ocasionar retrasos en el proceso de

adquisición del material.

(1) (2) (3) (4) (s)

2) El material solicitado siempre llegaba a tiempo debido a Ia

puntualidad en la entrega por parte del proveedor.

(1) (2\ (3) (4) (5)



3) El material entregado en Almacén siempre conespondía a lo que se

había solicitado en la requisición.

(1) (2\ (3) (4) (5)

4) En cuanto a los proveedores se contaba con la asesoría técnica

necesaria para realizar una buena elecc¡ón y compra del material.

(1) (2) (3) (4) (s)

5) Con respecto a la calidad, los bienes adquiridos permitían un buen

desarrollo de las actividades productivas.

(1) (2) (3) (4) (5)



6) El antiguo sistema de compras se caracteriza por la estructura

burocrática que presenta (Requisición - Solicitud de Compra -
Aprobación - Orden de Compra)

(r ) (2) (3) (4) (s)

7) Uno de los principales problemas del antiguo sistema de compras es

la mala planeación por parte del usuario.

(1) (2) (3) (4t (5)

8) Otro problema presente en el ant¡guo sistema de compras es la poca

seriedad y mal servicio por parte de los proveedores.

(1) (2) (3) (4) (5)



9) La fuerte sobrecarga de trabajo en el Deparlamento de Gompras

influye de manera determinante en el desempeño def sistema de

compras.

(1) (2) (3) (4) (5)

10) Con la llegada del Nuevo Sistema de Compras, a través del cual el

usuario genera directamente sus órdenes de compra, ¿considera que

se han solucionado los problemas referentes a la adquisición de

materiales antes existentes?

sr NO

¿Por qué?



1'l) ¿A partir de que el usuario comenzó a realizar sus propias órdenes

de compra, considera que se ha agilizado el proceso de adquisición

de materiales diversos?

SI NO

¿Por qué?

12) ¿Cree ud que a través del nuevo sistema de compras se ha mejorado

el tiempo de entrega de los materiales diversos?

st NO

¿Por qué?



13) ¿Piensa ud que con la firma de contratos y compromisos a largo

plazo con los proveedores se ha logrado mejorar la calidad de los

materiales surtidos?

SI NO

14) De las familias que han sido licitadas, ¿ha recibido una mayor y mejor

asesoría técnica por parte de los proveedores ganadores de cada

contrato?

SI NO

¿Por qué?

¿Por qué?



15) ¿Considera que a través del Nuevo Sistema, el Departamento de

Compras esté consiguiendo un mejor precio que genere beneficios

para la compañía?

SI NO LO SE NO

16) ¿Cree ud que a través de la firma de contratos, el Departamento de

Compras esté brindando un mejor servicio a sus usuarios?

sr NO

¿Por qué?

17) Como el objetivo del Departamento de Compras es poder brindar

el mejor servicio a sus usuarios, necesitamos sus comentarios y

sugerencias para hacer @da vez mejor nuestro trabajo, por ello

¿qué mejoraría del nuevo sistema de compras?



Almacén

Asistente de Planta Envasado

Asistente de Planta Empaque

Asistente de Planta Tratamiento

lnvestigación y Desarrollo

As¡stentes Gerentes

DATOS GENERALES

a) Puesto:

b) Sexo:

Mujer

Hombre

c) Tiempo en el puesto:

0-3 meses

3-6 meses

6-12 meses

Más de 12 meses



Buenos días (tardes),

Estamos trabajando en un estudio que servirá para elaborar un Proyecto
de Graduación acerca del Nuevo Sistema de Compras.

Quisiéramos ped¡r su ayuda para que contesten unas preguntas que no

llevarán mucho tiempo. Sus respuestas serán confidenciales y anónimas.

Las personas que fueron selecc¡onadas para el estudio se eligieron por

ser usuarios facultados para realizar las órdenes de compra dentro de la
Empresa.

Las opiniones de todos los encuestados serán analizadas e incluidas en

el proyecto de graduación y además servirán como retroalimentación para

el Departamento de Compras Diversas de la Empresa.

Les pedimos que contesten este cuest¡onario con la mayor sinceridad
posible. No hay respuestas correctas ni incorrectas.

Finalmente les recomendamos lean cuidadosamente las instrucciones, ya
que existen preguntas en las que sólo se puede responder a una opción y

además se les solicitará la razón de su respuesta; otras son de varias
opciones, en las cuales tendrán que elegir una de las cinco opciones que

se presentan al final de esta hoja; por último se ¡ncluye una pregunta

abierta.

¡Muchas Gracias por Su Colaboración¡

TABLA DE RESPUESTAS

(1) (2) (3) (4) (5)

Totalmente
de acuerdo

De
Acuerdo

Ni de acuerdo,
ni en

desacuerdo

En
Desacuerdo

Totalmente
Desacuerdo



CUESTIONARIO

lnstrucciones: marca con una (X) la respuesta que más exprese su

opinión. LAS SIGUIENTES SON AFIRMACIONES CON RESPECTO AL

ANTIGUO SISTEMA DE COMPRAS. VOY A PEDIRLES QUE ME

DIGAN, POR FAVOR, QUE TAN DE ACUERDO ESTÁ CON CADA UNA

DE ELLAS.

'l) El proveedor conoce de manera anticipada los requerimientos de sus

clientes, es dec¡r, sabe de antemano los productos que le van a ser

solicitados.

(r) (2) (3) (4) (5)

2) El proveedor tiene un stock suficiente de mercancía, debido a que

cuenta con la información necesaria de la demanda por parte de la

Empresa.

(1) (2) (3) (4) (5)



3) El proveedor tiene la capacidad de sat¡sfacer los pedidos de urgencia

de sus clientes.

(1) (2\ t5) (4) (5)

4) Los pedidos de urgencia ocasionan inconsistencias en el tiempo de

entrega.

(1) (2) (3) (4) (5)

5) Los pedidos de urgencia ocas¡onan ¡nconsistencias en la calidad del

producto.

(1) (2\ (3) (4) (5)



6) Es frecuente la entrega de material sin orden de compra, lo cual

retrasa el pago de la factura.

(1) (2) (3) (4) (5)

7) Son frecuentes los pedidos en cantidades elevadas, lo que origina

una demanda inesperada de material para nuestros distribuidores.

(1) (2) (3) (4) (5)

8) El proveedor realiza alianzas con sus distribuidores ya que conoce

perfectamente la demanda de su producto.

(1) (2) (3) (4) (5)



9) El antiguo sistema de compras se caracteriza por ser un proceso

largo, ineficiente y burocrático. (Requisición - Sol¡c¡tud de Compra -
Aprobación - Orden de Compra)

(1) (2) (3) (4) (5)

10) La fuerte sobrecarga de trabajo en el Departamento de Compras

influye de manera determinante en el desempeño del sistema de

compras.

(1) (2) (3) (4) (5)

11) Con el Nuevo Proceso de Compras de Familias Licitadas, en el que el

usuario comenzó a realiza¡ sus propias órdenes de compra, se ha

agilizado el proceso de adquisición de materiales diversos.

SI NO



12) El nuevo proceso de compras ha permitido brindar una mayor

satisfacción del cliente.

SI NO

13) Con la utilización del nuevo proceso de compras se han reducido los

tiempos de entrega.

SI NO

14) Con el nuevo s¡stema de mmpras el usuario planifica mejor sus

pedidos, por lo que se ha reduc¡do el número de pedidos de urgencia

al proveedor.

SI NO

15) En general, el estableeim¡ento de una relación a largo plazo con la

empresa, ha generado beneficios para el proveedor.

SI NO



16) A partir del nuevo proe€so de compras, el proveedor ha tenido un

mayor acercamiento con el usuario.

SI NO

17) El nuevo proceso de compras ha permilido el ofrecimiento de un

precio más competitivo para a empresa.

SI

18) EI nuevo proceso de compras, ha permitido al proveedor un mayor

conocimiento de la demanda de su producto dentro de la empresa.

SI NO

19) A partir del compromiso a largo plazo con la empresa, el proveedor

ha establecido una mayor integración con sus distribuidores.

SI NO

NO



20) El proveedor hace uso de la tecnología para intercambiar información

con sus clientes.

SI NO

21) El proveedor tiene la capacidad para adquirir la tecnolog ía necesaria

para instaurar un modelo de compras vía electrónica.

NO

22) Actualmente, ¿poseen algún sistema de cnmpras vía electrónica con

alguno de sus clientes?

SI NO

LCuál?

SI



DATOS GENERALES

a) Tiempo de Proveedor de la Empresa:

12-24 meses

Más de 24 meses

b) Tiempo que lleva trabajando bajo el nuevo s¡stema

0-3 meses

3-6 meses

6-12 meses

Más de 12 meses

c) MARQUE CON UNA CRUZ (X) AQUELLO CON LO QUE

CUENTAS DENTRO DE TUS OFICINAS DE TRABAJO:

Teléfono/Fax

Computadora

Acceso a lntemet

Personal capacitado para el manejo de la
computadora

0-12 meses



d) Considera a su empre€ o ñegocio según sus instalaeiones e¡mo:

Pequeño

Mediano

Grande



ENTREVISTAS

GERENTES Y JEFES DE AREAS INVOLUCRADAS CON EL

PROCEDIMIENTO DE FAMILIA§ LICITADAS

1) Qué beneficios ha brindado a su área de trabajo el nuevo

procedimiento de compras de familias licitadas?

2) Qué problemas ha generado dentro de su área de trabajo este

nuevo procedimiento de compras?

3) Considera que el hecho de que los usuarios sean los encargados

de generar sus órdenes de compra halla sobrecargado sus

actividades laborales?



4. Qué recomendaciones le daría al Departamento de Compras

con la f nalidad de optimizar el proceso de abastec¡m¡ento de

materiales diversos?
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