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1.1Introduccion

La gestion de compras es esencial en una empresa ya que logra mejorar sus
margenes de ganancias llevando una politica de aprovisionamiento de manera
adecuada, es decir es la operacion comercial que abarca un proceso cuyo alcance
depende del tamafio de la organizacion, su objetivo principal es disminuir los

costos y obtener eficiencia en las experiencias con el cliente.

El presente estudio esta encaminado a fortalecer el proceso de compras que
permita a Manzueta Alineacion y Balanceo ser competitivos y brindar un mejor
servicio en cuanto a calidad se refiera, pero de esta misma forma en el tiempo
estimado, a través de la mejora de los procedimientos de compras locales con la
finalidad de perfeccionar el servicio del cliente final, disefiando un sistema de
gestion de compras para lograr disminuir el tiempo de entrega de la empresa

Manzueta alineacién y Balanceo.

A través de la mejora interna del sistema de compra se busca eficientizar el
rendimiento comercial y operativo, al poseer actualizado el inventario de la
empresa Yy la gestion efectiva de las solicitudes y necesidades del cliente que

acude a las instalaciones de la empresa.
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1.2Descripcion del Estudio

La buena gestion de compras de una empresa de repuestos o servicios para
vehiculos facilita el buen funcionamiento de la organizacién, garantizando la
reduccion significativa de los tiempos perdidos, retrasos o cumplimiento con los

tiempos de servicios a los clientes.

Por lo que es importante establecer que la empresa Manzueta Alineacion vy
Balanceo carece de un sistema de compras que permita generar sostenibilidad en
los procesos de gestion de materia prima, inventario y mercancia necesaria para

hacer frente a las demandas que posee la empresa.

1.3 Antecedentes

Algunas investigaciones relacionadas con el tema de investigacion son:

Como es la investigacion realizada por Varela (2012)con el temad e investigacion
Propuesta para el redisefio del proceso de compras nacionales e importadas en
la empresa CARVAL de Colombia, teniendo como objetivo formular una propuesta
de rediseno del proceso de compras nacionales e importadas en la empresa
Carval bajo los principios del mejoramiento continuo, el cual se dividid en tres
fases; la primera fue diagnosticar la situacion actual del proceso de compras
nacionales e importadas, con el fin de identificar las areas de mejora; en segunda
medida evaluar las cargas laborales del grupo de trabajo del proceso de acuerdo
con las descripciones de cargo existentes, con el fin de identificar la incidencia en
la calidad del desarrollo del proceso y, finalmente; se plantearon soluciones para
mejorar el proceso de compras nacionales e importadas y proponer indicadores
de gestion para el proceso mejorado integrados al sistema de gestion de calidad.
El método utilizado en el presente proyecto corresponde al método descriptivo, ya
gue se analizo el proceso en general con herramientas que permitieron identificar
en cada subproceso y actividades causas por las cuales suceden todas las
deficiencias encontradas en el analisis, llegando a conclusiones particulares que
contribuiran al planteamiento de la propuesta para el redisefio del proceso. El tipo

de estudio utilizado fue descriptivo el cual permitid conocer la situacion del
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proceso de compras nacionales e importadas en Carval de Colombia a través de
la descripcidon precisa de las actividades, objetos y procedimiento. Con la
recoleccion de todos los datos nombrados se identificaron las relaciones
existentes entre los datos actuales y lo descrito en la documentacion, lo cual
permitié exponer y resumir toda la informacion de manera cuidadosa y luego
analizar minuciosamente los resultados, a fin de obtener generalizaciones
relevantes que contribuyan al redisefio del proceso. Se concluye que el proceso
de compras nacionales e importadas se encuentra fraccionado en dos grandes
subprocesos los cuales son administrados de distintas formas, con la gran
diferencia que el lider tiene mas control sobre el subproceso de compras
importadas no por controles propios de la compafia sino por exigencias de los
entes reguladores los cuales requieren de estos para permitir la nacionalizacidon
de las importacion; que sobre el de compras nacionales el cual se encuentra a la
deriva y con pocos controles, debido a la informalidad que se maneja y la falta de

pertenencia que se tiene por el mismo.

Otra investigacion realizad por Reynoso (2018) con el tema de investigacion
Propuesta de mejora para el proceso de gestion de compras locales en redondos
S.A. Estableciendo como objetivo la evaluacion de la gestién de la cartera de
compras de la empresa Redondos S.A. para proponer acciones orientadas a
mejorar la calidad de servicio y tiempos de atencion. La metodologia utilizada es
el analisis documental de tipo Descriptivo. Se tomé la data histérica de las
compras realizadas en el afio 2016. El analisis en base a las matrices que evaluan
criticidad del proveedor, relacion con el proveedor, tamafo del proveedor.
Actualmente la cartera de compras de la empresa Redondos se rige solo por el
procedimiento de Compras Nacionales y Compras por Licitacion. En el primero de
estos se solicita se realicen 2 cotizaciones por compra ejecutada (Orden de
Compra), esto sin considerar las caracteristicas de cada linea de compra. Sobre
el segundo procedimiento indica que las compras recurrentes y de reposicion
constante sean licitadas, pero no brindan un mayor lineamiento sobre la gestidon

estratégica de cada linea.
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1.4Planteamiento del problema

En la actualidad el tiempo de respuesta y la organizacion son dos herramientas
claves en el éxito de toda empresa, pues en ellas se basan la confiabilidad y
competitividad en el mercado, de manera que las mejoras en los procesos
enfocado en la gestién de compra permiten generar mejores indicadores de

rendimiento y cumplimiento de la demanda del cliente.

Es importante destacar que la empresa Manzueta Alineacion y Balanceo ha
presentado la carencia de un sistema estandarizado, en la gestion de compras,
asi como de un manual de procesos donde el personal pueda efectuar los pasos

adecuados a fin de generar sostenibilidad en la gestion de compras.

Por tanto, a partir de la falta de un método de gestion de compras adecuado,
dentro de los diversos situaciones que afectan la operaciones de la empresa, es
el retraso en el tiempo de respuesta al usuario interno, pues no se tiene
establecido una cronologia para las érdenes de compra, falta de insumo, falta de
un sistema de solicitud de requerimientos que contribuye a generar organizacion
interna, ademas, la empresa no posee un registro ni sistema de gestion de

proveedores para hacer frente a la gestion de compras que necesita la empresa.

Ademas, el departamento posee una cantidad de personal limitado para la
realizacion de las operaciones, lo que ocasiona retrasos significativos tanto en la
colocacion de las ordenes de compra, como en la llegada a su destino de la
mercancia en cuestion. El retraso en la emisidn de las ordenes de compra se debe
a que el mismo personal que se encarga de la recepcion, gestion y colocacion de
las ordenes que se procesan diariamente de todas las ordenes que requiere la
empresa en la actualidad, también debe encargarse de todas las érdenes que se
deben procesar tanto para las areas internas de la empresa, como para el cliente.
Por lo que, al haber retrasos en la emision de las dérdenes de compra, el
presupuesto de la empresa se ve afectado y conlleva a tener que hacer compras
a proveedores no habituales, incurriendo en gastos mayores, lo que representa

un costo mayor para la empresa.
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La mala practica de la empresa Manzueta Alineacidn y Balanceo genera dafos y
deficiencia econdmica, contribuye al empeoramiento en cuanto a la organizacion
de los articulos de la empresa, ya demostrado en la investigacion realizada.
Manzueta Alineacion y Balanceo nos dan mas que razones suficientes para
desarrollar sistematicamente en este trabajo de grado, posibles soluciones para
contribuir y cumplir eficazmente con la demanda de cada consumidor tratando de
optimizar todos los recursos de la empresa Manzueta Alineacion y Balanceo por
lo que se justifican diversas oportunidades de mejoras y a su vez un motivo mas,

para realizar este trabajo de grado.

Esta planificacion se justifica debido a que determinara la cantidad 6ptima de
personal para la realizacion de las operaciones y asi poder mejorar la operatividad
y respuesta, mejorar el tiempo de emision de las 6rdenes de compras, asi como
la llegada a tiempo de los insumos solicitados. En otra perspectiva se mejorara el

clima laboral de tanta tension y estrés que provoca el cumulo de trabajo.

El esquema por presentar impactara en el area de compras y las demas areas de
la empresa a partir de la mejora en el proceso de solicitud de requerimientos, es
decir que ya no se realizaran improvisaciones en las solicitudes o uso de

materiales no adecuada que se necesiten para el desarrollo de las actividades.

1.8 Motivacion

Como motivacion para el desarrollo de este proyecto, se parte del interés de
desarrollar una investigacion que brinde un valor agregado a una empresa en
proceso de crecimiento y que busca generar un sistema organizacional altamente
competitivo, a través de la implementacion de medidas estratégicas orientadas a

eficientizar la productividad organizacional.

1.9 Delimitacién del problema
1.9.1 Alcances

Este proyecto se realizara en la empresa Manzueta Alineacion y Balanceo, en

donde se abarcara todo el proceso que involucra las compras para los distintos
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2.1Base tedrica
2.1.1 Ordenes de compra

Una orden de compra, también llamada orden de pedido o nota de pedido es un

documento mediante el cual el comprador solicita mercancias al vendedor.

De esta forma, lo que hacemos es documentar nuestras necesidades de
productos. Lo habitual es enviar este documento al proveedor para que este
suministre dicho pedido. Pudiendo hacerlo de forma fisica o virtual ya sea

mediante el correo electronico o pagina web.

El objetivo de la nota de pedido es poder contrastar con posterioridad el albaran
de entrega con esta orden y anotar posibles incidencias, asi como tener por escrito

las condiciones de dicho pedido. (Arias, 2020)
2.1.2 Procesos de compras

El proceso de compra (“buyer’s journey” en inglés) es el conjunto de etapas por
las cuales tu publico objetivo pasa antes de ser cliente. Se divide en 4 etapas,
contemplado el aprendizaje y descubrimiento, reconocimiento del problema,

consideracion de la solucion y decision de compra.
De manera que estas poseen las siguientes caracteristicas (Muriel, 2010):

» Aprendizaje y descubrimiento, en el inicio del proceso, el consumidor no sabe

(o no sabe muy bien) que tiene un problema o una necesidad.

Aun esta despertando el interés para determinado tema y el objetivo de tu
empresa es llamar la atencidn para que mas adelante perciba que tiene un

problema o una oportunidad de negocio.

Reconocimiento del problema, aqui el consumidor ya se adentrd un poco mas en

el tema y percibe que tiene un problema u oportunidad.
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El objetivo aqui es “generar” esa necesidad en él, o mejor: revelar un problema
que él tiene, pero que aun no sabia. A partir de eso comienza a buscar y estudiar

mas el problema, para luego buscar soluciones.

» Consideracion de la solucion, después de buscar mas, el comprador ya tiene

mapeadas algunas soluciones posibles y comienza a evaluarlas.
Es necesario que el identifique el producto o servicio como una (buena) solucion.

Es interesante crear sentido de urgencia para que el comprador avance en el
proceso y no deje para resolver el problema después (o tenga tiempo para ir detras

de otras soluciones).

+ Decision de compra, en el final del proceso, el consumidor analiza las opciones

gue toma, en fin, su decision.

Es el momento de compra. Es la hora de mostrar los diferenciales de tu empresa
en relacion con la competencia y convencerlo que tu producto es la decisidon

correcta.
2.1.3 Requerimientos

Segun la definicion del PMBOK® (Project Management Body of Knoledgement),
un requerimiento es la condicibn o capacidad que debe tener un sistema,
producto, servicio o componente para satisfacer un contrato, estandar,

especificacion, u otros documentos formalmente establecidos.

Los requerimientos no te indican que disefio debe tener tu producto o como
desarrollarlo. Te indican que features, funciones y contenidos se espera que

tenga, y como deben los usuarios interactuar con él.

Los requerimientos pueden incluso variar con el tiempo, ya que, si el proyecto se
desarrolla correctamente, en cuanto el MVP se haya desarrollado y se realicen
pruebas con usuarios, los resultados pueden cambiar los requisitos iniciales.
(Saraclip, 2017)
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2.1.4 Usuario interno

Los usuarios internos son aquellas personas o entidades que necesitan
informacion para tomar decisiones dentro de la empresa como por ejemplo los
directivos, accionistas mayoritarios, gerentes... O, dicho de otra forma, son
aquellas personas o entidades que forman parte activa de la generacién de

informacidn y acontecimientos de la empresa. (Perucontable, 2017)
2.1.5 Retrasos en los tiempos

Un retraso consiste en la cantidad de tiempo en que una actividad sucesora se

retrasa con respecto a una actividad predecesora. (Busio, 2022)
2.1.6 Premura de 6rdenes

Se define como la urgencia con que es requerida una orden de compra, es decir
para obtener el producto en el tiempo requerido. Son dérdenes que necesitan

prioridad al momento de la colocacién.
2.1.7 Tiempo de respuesta

El tiempo de respuesta a un lead es basicamente el tiempo promedio que tarda
un vendedor en dar una respuesta a un primer contacto con un cliente potencial.
Esta métrica tiene mayor importancia cuando el promedio del tiempo se calcula
segmentando a los leads por su fuente. Es decir, por donde nos han contactado
esos leads. Esto es importante, ya que el tiempo de respuesta variara en funcion
de si el contacto mando un WhatsApp, envio un mail o completd un formulario.
(AcademiaCRANDI, s.a.)

2.1.8 Proceso de mejora

El proceso de mejora continua es la ejecucion constante de acciones que mejoran
los procesos en una organizacion, minimizando al maximo el margen de error y

de pérdidas.
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La gestion de procesos es una actividad imprescindible en las empresas. En este
sentido, tener modelos eficientes de gestidn de recursos y actividades otorga una
ventaja competitiva en el mercado. Lo anterior, permite entregar productos de
manera mas fluida, ofrecer servicios rapidos y contar con expeditos canales de

comunicacion.

En este sentido, el concepto de mejora continua viene por una parte a analizar
estos procesos, como se desarrollan, qué impacto tienen y donde se producen
desviaciones. Todo ello, para entregar un diagnostico sobre el desempefio del
modelo de gestion de procesos. Y, adicionalmente, para proponer estrategias que

mejoren esta gestion y corrijan esas desviaciones. (Nirian, 202)
219 Servicios

Un servicio, en el ambito econdmico, es la accidon o conjunto de actividades
destinadas a satisfacer una determinada necesidad de los clientes, brindando un

producto inmaterial y personalizado.

Se dice que un servicio es heterogéneo debido a que, atendiendo a diferentes
factores, raramente suelen coincidir entre si y usualmente son disefiados y
realizados en atencion a cada cliente individualmente. En otras palabras, no
existen cadenas de produccidon en masa como si sucede en la fabricacién de

bienes.

Por otro lado, al ser los servicios principalmente intangibles o no materiales (mas
adelante ahondaremos al respecto), un consumidor no los puede poseer. Un claro
ejemplo de este tipo serian los servicios de atencion al cliente, habituales en

grandes marcas. (Galan, 2016)
2.1.10 Gestién de compras.
21101 Cartera de proveedores.

El registro de proveedores nos ayuda a tener toda la informacion sobre el

proveedor donde se coloca principalmente nombre o razén social, RUC, rubro,

25















2.1.11 Guia de llenado de la requisicion para compras

Marcar el tipo de compra o servicio que se esta solicitando. No se marcaran mas

de uno.

e Exclusivo del Departamento de Adquisiciones.

o Escribir la direccidn a la que pertenece el solicitante.
¢ Indicar la fecha en que se realiza la solicitud.

o Especificar el departamento y/o oficina que solicita.
¢ Numero de bienes que se solicitan.

e Indicar la unidad de medida del bien (pieza, paquete, caja, litro, etc.). Se

debera tener cuidado al momento de indicar la unidad de medida.
¢ Indicar el costo del bien o articulo solicitado

e Hacer la descripcion exacta de lo que se requiere a fin de poder surtir lo que
en realidad necesita, especificando caracteristicas como: color, modelo,

marca, tamano, etc.
e Suma total de los bienes solicitados, incluyendo el IGV.
e Firma de conformidad de lo entregado.

e En este espacio debera indicar de manera obligatoria, para que es requerido

lo solicitado.
e Nombre y firma de la persona que solicita.
e Firma del Rector o la Direccion de Gestion de Compras.

Nota: una requisicién puede ser cancelada por falta de recurso.
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2.1.12 Requerimiento de Personal Especializado en el Area de Compras

La gestidon de compras es una funcion estratégica para la empresa, por lo que se
requiere implementar un area especifica de gestion de compras, y contratar el

personal especializado para realizar las funciones que requiere esta area.

La empresa Manzueta Alineacion y Balanceo cuenta con personal, pero este no
es especializado ni se abastece con el tiempo que se necesita en el proceso de

toda la gestion de compras de la empresa.
2.1.13 Terminologia de Conceptos de Ingenieria
21131 Diagrama Pareto

El diagrama de Pareto es una ilustracion que organiza valores, los cuales estan
separados por barras y organizados de mayor a menor, de izquierda a derecha
respectivamente. Esta ilustracion permite asignar un orden de prioridades para la
toma de decisiones de una organizacion y determinar cuales son los problemas

mas graves que se deben resolver primero.

Su finalidad, es hacer visibles los problemas reales que estan afectando el
alcanzar los objetivos de la empresa y reducir las pérdidas que esta posee.
Ademas, permite evaluar previamente, cuales son las necesidades del publico
objetivo y cdmo satisfacerlas con nuestro producto o servicio, logrando también,

el objetivo de la mercadotecnia. (Tutoriales, 2017).
21.13.2 Analisis FODA

El analisis FODA es una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas del negocio o, incluso, de algun
proyecto especifico. Si bien, por lo general, se usa muchisimo en pequefias
empresas, organizaciones sin fines de lucro, empresas grandes y otras
organizaciones; el analisis FODA se puede aplicar tanto con fines profesionales

como personales.
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El FODA significa fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas. Es muy
importante analizar cada uno de estos factores para planificar correctamente el

crecimiento de las organizaciones. Aqui es donde el analisis entra en juego.

Cuando sus partes se analizan en conjunto, el marco FODA puede ofrecer una
perspectiva mas general del estado en que te encuentras y de como dar el
siguiente paso. Analicemos cada uno de los términos mas en detalle y veamos

cémo puede servirte para identificar areas de mejora.
21133 Clasificacion ABC.

Es una metodologia de segmentacion de productos de acuerdo con criterios
preestablecidos (indicadores de importancia, tales como el "costo unitario" y el
"volumen anual demandado"). El criterio en el cual se basan la mayoria de los
expertos en la materia es el valor de los inventarios y los porcentajes de

clasificacién son relativamente arbitrarios.

Muchos textos suelen considerar que la zona "A" de la clasificacion corresponde
estrictamente al 80% de la valorizacion del inventario, y que el 20% restante debe
dividirse entre las zonas "B" y "C", tomando porcentajes muy cercanos al 15% y
el 5% del valor del stock para cada zona respectivamente. Otros textos suelen
asociar las zonas "A", "B" y "C" con porcentajes respectivos del valor de los
inventarios del 60%, 30% y el 10%, sin embargo, el primer caso es mucho mas

comun, por el hecho de la conservacion del principio "80-20".

Vale la pena recordar que, si bien los valores anteriores son una guia aplicada en
muchas organizaciones, cada organizacion y sistema de inventarios tiene sus
particularidades, y que quién aplique cada principio de ponderacion debe estar

sumamente consciente de la realidad de su empresa.
= Categoria "A"

Las unidades pertenecientes a la zona "A" requieren del grado de rigor mas alto

posible en cuanto a control. Esta zona corresponde a aquellas unidades que
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presentan una parte importante del valor total del inventario. EI maximo control
puede reservarse a las materias primas que se utilicen en forma continua y en

volimenes elevados.
= Categoria "B"

Las partidas B deberan ser seguidas y controladas mediante sistemas

computarizados con revisiones periodicas por parte de la administracion.

Los lineamientos del modelo de inventario son debatidos con menor frecuencia
gue en el caso de las unidades correspondientes a la Zona "A". Los costos de
faltantes de existencias para este tipo de unidades deberan ser moderados a
bajos y las existencias de seguridad deberan brindar un control adecuado con el

quiebre de stock, aun cuando la frecuencia de 6rdenes es menor.
= Categoria "C"

Esta es la zona con mayor niumero de unidades de inventario, por ende, un
sistema de control disefiado, pero de rutina es adecuado para su seguimiento. Un
sistema de punto de reorden que no requiera de evaluacion fisica de las

existencias suele ser suficiente.
21134 Clasificacion ABC por Utilizacion y Valor

Este método nos permite valorar el inventario basados en su rotacion. Es muy
semejante al método Valor del Inventario, solo que este se hace con base al
inventario vendido y/o el nivel de consumo de Materias primas e insumos, segun

sea el caso. Lo primero que se debe hacer es tener muy claro el nivel de consumo.
21.13.5 Clasificacion ABC por Costo Unitario

Este método consiste en clasificar nuestro inventario basado en el costo unitario
de las existencias. Para ello, es necesario aclarar que se debe tener un registro
histérico de, por lo menos, 12 meses (1 afo), o dos afos si es posible, de los

costos medios mensuales de cada referencia.
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Una desventaja de la clasificacién por el costo unitario es que solo nos permite
identificar cuales son los articulos mas costosos, pero esto no necesariamente

implica que sean los que mas capital o beneficio representan para la empresa.
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sobre todo la mayor prioridad es que los clientes se sientan complacidos de los

servicios que ofrecen.
2.2.2 Misién, visiéon y valores.
» Misién

Satisfacer las necesidades de servicios automotrices, velando por la seguridad de
nuestros clientes, haciendo que ellos conozcan nuestro servicio, puedan

mantener sus vehiculos en buen estado y prolongar su vida util.
= Vision

Ser lider en el mercado, alcanzando una posicidn referencial a nivel nacional,
basandose en la seguridad y confort, ofreciendo un servicio de buena calidad,

integrales e innovadores.

= Valores

- Compromiso

- Responsabilidad

- Honestidad

- Etica

- Integridad

2.2.3 Departamentos
= Gerencia

Se encarga de planificar, organizar y dirigir las labores de la administracion bajo
su responsabilidad en el ambito de su jurisdiccidon, conforme a las normas y
reglamentos establecidos. Velar que los usuarios del servicio y los empleados bajo
su mando cumplan las formalidades establecidas en las disposiciones legales

para los servicios que se ofrecen. Garantizar el cumplimiento de sus funciones, la
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correcta aplicacion de los planes y politicas institucionales. Dar contestacion a las
reclamaciones sobre las decisiones de su administracion formuladas por los

usuarios de los servicios.
= Departamento de recursos humanos

Se encarga del disefio y el analisis de los puestos de trabajo, el
reclutamiento/contratacion y la seleccion de personal, la formacion y el desarrollo,
la compensacion y los beneficios, la gestidén del rendimiento, las relaciones con

los directivos y las relaciones laborales.
= Departamento de finanzas

Este departamento vela por la ejecucion efectiva de las normas y procedimientos
establecidos por la institucion realizando programas de auditoria en las distintas
areas, para asegurar los niveles de eficiencia en la administracion de los recursos
y el cumplimiento de tareas. Establecer los controles para que la contabilidad de
la institucion esté de acuerdo con los principios y normas de contabilidad. Velar
por que las compras que realice la Institucidon sean efectuadas Cumpliendo con
las normas y controles establecidos en el Estado, de acuerdo con las

disposiciones legales vigentes.
= Departamento de compras

El responsable de este departamento debe ante todo tener la capacidad de
planificar y tomar decisiones rapidas, asi como tener una habilidad especial para
negociar con los proveedores. Ser capaz de manejar un equipo de trabajo de
forma eficaz. Aprobar y proponer las actividades realizadas en los procesos de
compras. Poseer habilidades gerenciales, analiticas e interpersonales que le
aseguren un buen desempefio en su gestion conocer y manejar la ley No. 340-06

sobre Compras y Contrataciones de Bienes, Servicios, Obras y Concesiones.
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= Departamento de operaciones

Las operaciones en la organizacién se basan en la transformacion para mantener
el equilibrio entre coste, servicio y calidad, lo cual va de la mano con
la transformacion digital, mediante la cual las operaciones se desarrollan en un
ecosistema inteligente, interrelacionados y altamente eficientes, de manera que
puedan responder a las necesidades de los clientes y consumidores de la forma

mas proactiva y asequible posible.
2.2.4 Principales actividades que realiza
e Alineacion.
e Balanceo.
e Cambio de filtro y aceite.
e Prueba de baterias.
e Venta e instalacion de gomas.
e Prueba de generacion de bateria.
e Servicio técnico.
e Rotacion de neumaticos.
e Revisidon de tren delantero.

e Servicio de car wash.
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3.1Disefo de Investigacion

El tipo de estudio a realizar de acuerdo con la situacion planteada de la empresa
Manzueta Centro de Alineacion y Balanceo es descriptivo, de corte transversal,
retrospectivo el cual busca determinar las consecuencias del retraso de o6rdenes

y falta de personal en los procesos de compras.

En base a los resultados obtenidos y sugerencias admitidas bajo el apoyo de las
conclusiones determinamos que nuestro método de investigacion es de caracter

cuantitativo, en cuanto a los resultados y mejoras aplicadas.
3.2Técnicas de investigacion

Como técnicas de investigacion se hace uso de:

= Entrevista no estructurada

=  (Observacion

= Revision Documental
3.3Instrumentos de investigacion

Para las técnicas empleadas se emplea los siguientes instrumentos:

= Entrevista

= Revisidon documental

=  (Observacion

3.4Localizacién: delimitacién en tiempo y espacio

Este proyecto se lleva a cabo en la empresa Manzueta Alineacion y Balanceo,
durante el afio 2022, la cual esta ubicada en Las Matas de Farfan, San Juan de la

Maguana.
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3.7Procedimientos de analisis y medicion de datos

Para la presente investigacion se realizaron una serie de pasos que detallamos a

continuacion:

+ Se realizd una serie de preguntas puntuales al gerente general de la empresa
Manzueta Alineacion y Balanceo, para conocer el principal problema de la

empresa.

» Luego para realizar el diagndstico actual de la empresa se resaltan las causas
a través de las herramientas de diagrama de Pareto y de Ishikawa, el cual
recoge informacion relacionada con el problema en el area de logistica,

especificamente en el control de gestion de compras y almacenes.

+ Se observd el proceso de aprovisionamiento, almacenamiento y gestion de
compras; también se observo todos los repuestos utilizados en desuso en la
empresa Manzueta Centro de Alineacion y Balanceo para determinar los

puntos de mejora.

+ Se identificd los documentos utiles para la investigacion, los cuales fueron los

requerimientos, érdenes de compra y facturas.
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4.1 OBJETIVO NO. 1. SITUACION QUE POSEE LA EMPRESA MANZUETA
ALINEACION Y BALANCEO EN RELACION CON EL SISTEMA DE
GESTION DE COMPRAS DIAGNOSTICO SITUACIONAL

411 Diagnostico situacional

A través de la evaluacion de la situacion actual que posee el departamento de
compras en la empresa Manzueta Centro De Alineacion y Balanceo se establece,

los siguientes hallazgos:

Esta empresa es una entidad dedicada a la alineacion de vehiculos a través de la

asistencia profesional y servicios de calidad que caracteriza a esta empresa.

En la visita y evaluaciones realizadas a la empresa se pudo determinar que la
empresa se rige por un sistema totalmente empirico salvaguardando el margen
de errores o factores irregulares que afectan el buen desempefio operativo de la

empresa a nivel interno.

Por otra parte, los servicios brindados son realizados de manera arbitraria,
careciendo de un orden adecuado para garantizar la satisfaccion del cliente,
promoviendo que se pueda garantizar la fidelidad y lealtad, para volver a la

empresa a realizar su proceso de alineacion y balanceo.

En relacidn con el proceso de compra es posible determinar que ciertos productos
o insumos son de gran demanda en el mercado o en el servicio brindado,
permitiendo establecer un marco referencial para mantener un stock de inventario
disponibles en la empresa y reducir los tiempos improductivo de los periodos al

momento de asistir a un cliente.

La empresa actualmente carece de un proceso de compras estandarizado que
permita eficientizar la logistica operativa y el proceso de gestién de compra y
abastecimiento de materia prima, repuestos, mercancia y articulo de consumo y

ventas a clientes que visitan las instalaciones.
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41.1.1 Diagnostico de causas

El proceso de evaluacion estuvo contemplando las diversas etapas que
intervienen con el proceso de compras, partiendo de la responsabilidad y flujo de
procesos, el cual esta conformado por el técnico, encargado o supervisor (que

también gestiona el almacén), y la encargada de compras.

Por tanto, con el interés de establecer los factores e intermediarios que inciden en
el proceso de las compras de la empresa se implementan herramientas como
diagrama de Pareto y diagrama de Ishikawa, donde se establecen las causas y
criterios que inciden en la inestabilidad o deficiencias que afectan el buen

rendimiento operativo.

= Diagrama de Pareto

Tomando en cuenta la situacion que afecta el proceso de compras, determinando
las causas mas relevantes consideradas mediante la entrevista, observacion y

valoracion del sistema ideal, se destacan las siguientes fallas mas comunes:

Causa No. 1 No cuentan con una cartera de proveedores definida.
Causa No. 2 Proveedores desabastecidos.

Causa No. 3 Deficiente evaluacion de proveedores.

Causa No. 4 Falta de firma por parte de los encargados de cada area.
Causa No. 5 Falta de solicitud de requerimiento.

Causa No. 6 Falta de personal.
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De manera, que dentro de las causas o problemas principales que causan el 81%
de la inestabilidad operativa en relacion con la gestion de compras de la empresa,

se basa en:

Causa No. 1 Falta de solicitud de requerimiento.
Causa No. 2 No cuentan con una cartera de proveedores definida.
Causa No. 3 Falta de firma por parte de los encargados de cada area.

Causa No. 4 Deficiente evaluacion de proveedores.
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- Materiales

La empresa Manzueta alineacion y balanceo no cuenta con una cartera de
proveedores establecida, tiene sus proveedores habituales de manera
desorganizada. En cuanto a los proveedores se observd que algunos que no
cuentan con los productos requeridos en su totalidad, por lo que opta por hacer

compras de emergencia generando retrasos en los materiales.
- Meétodos

No existe una formalidad en la evaluacion de sus proveedores, ya que son
evaluados al momento de realizar un requerimiento, es decir no existe una politica
de compras, originando una demora. Ademas, no tienen documentados sus

requerimientos de manera organizada.
- Magquinaria

La empresa se ve limitada por una computadora para realizar la organizacion y

hace uso de un sistema digital mas dinamico y eficiente.
- Mano de obra

Actualmente existe demora en la gestion de compras ya que no cuentan con el
personal establecido y debidamente capacitado en esta area, solo cuenta con una
persona para realizar las compras de toda la empresa, pero no es de manera fija

ya que cualquiera puede hacer la requisicion.
- Medio ambiente

La empresa no cuenta con un area de compras definida, que permita definir el

buen funcionamiento operativo.
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41.1.2 Analisis FODA de la gestién de compras

Mediante la evaluacion operativa de la empresa, se establece el siguiente analisis

FODA enfocado al area de compras:

Fortalezas Debilidades

- Productos de calidad.

Descontrol en el flujo de

- Flexibilidad de procedimientos.
estrategias. - No se llevan estadisticas o
Factores Existencia de indicadores de compras.
internos rentabilidad - No existe un control riguroso del
empresarial. manejo de los expedientes.

- Expedientes extraviados.
- Poca comunicaciéon entre los

integrantes del departamento.

Oportunidad Amenazas

- Dar a conocer la forma - Situacidon econdmica del pais.
correcta de emisién de - Carencia de repuestos por
una solicitud de pedido. obsolescencia de los equipos Yy

Factores . :

- Presentar el proceso escasez de estos a nivel nacional.

externos de compras. - Los retrasos en los pagos inciden

- Realizar reuniones con sobre las entregas por parte de los
nuestros proveedores. proveedores.

- Nuevo sistema de - Pérdida de proveedores por
trabajo. organizacion administrativa.

- Equilibrios de - No tener los recursos a tiempo
responsabilidades. ocasiona retraso en el proceso de

compras.

Fuente: elaboracién propia.

53




























































ANALISIS DE RESULTADOS

Mediante la revisidn del proceso de compra a través de los instrumentos,
herramientas y técnicas que permiten establecer las causas y factores que
interviene en la deficiencia operativa de la gestion interna con el fin de eficientizar
la productividad interna en la empresa, se destacan algunas de las principales
ineficiencias que presenta la empresa, que afectan directamente el proceso como

son:
- Falta de un método de solicitud de requerimiento.

- Dependencia gerencia para la adquisicion de insumos.
- Falta de personal administrativo.

- Sistema deficiente de gestion de proveedores.

- Falta de personal.

Partiendo de la realidad que posee la empresa en relacidon con la situacién sobre
las diversas dificultades en el area o gestion de compras, que no son mas que
causadas en parte por la administracion y establecimiento de proceso
estandarizados y que generan organizacion interna, se toma en cuenta las

siguientes medidas estratégicas:

A. Implementar la metodologia 5s para organizacional la planta operativa.
B. Establecer un sistema de procesos.

C. Incluir un formulario para solicitud de requerimiento.

D. Inclusion de un sistema de gestion de proveedores.

E. Aplicar un plan de capacitacion al personal.

F. Reorganizacion de inventario mediante metodologia ABC
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OBJETIVO NO. 4. ESTRATEGIAS DE MEJORA PARA LOS PROCESOS DE
COMPRAS EN LA EMPRESA MANZUETA ALINEACION Y BALANCEO.

4.4.1 Diseiio de la propuesta de mejora

A partir de la situacion que atraviesa la empresa, y mediante el analisis de la
situacion que posee, con el interés de generar un valor sostenible y brindar
medidas que permitan eficientizar la productividad en el departamento de compras

impactando toda la organizacion, se establecen las siguientes estrategias:
4411 Modelo de Metodologia 5s

Se ha propuesto la aplicacion de la metodologia 5s, para la mejor organizacion
del almaceén, el cual implica un compromiso desde la gerencia, de este modo se

difundira la metodologia a todo el personal de la organizacién, basado en:
» Seiri- Clasificar

Se busca tener un ambiente de trabajo adecuado en el almacén donde los objetos
y repuestos que se manejen se encuentren clasificados, de forma que solo se
tenga a la mano lo necesario y lo innecesario se guarde en su respectivo sitio para
mantener el espacio de trabajo despejado y sin generar desorden. Para realizar

la mejora de Seiri — Clasificar se efectuaran las siguientes actividades:

Se realizara un inventario de los repuestos identificados en el almacén.
- Se implementara una clasificacidn por familias de repuestos.

- Se implementara el uso de la tarjeta roja para la identificacion de repuestos o

herramientas que no son necesarios y para separar cuyo Uso sea hecesario.
= Seiton- Ordenar

Para reducir los tiempos de busqueda y crear un facil acceso mediante el orden
de los objetos y repuestos, lo cual permitira localizarlos en forma rapida y

oportuna.
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441.2 Flujograma de proceso
A. Mejora del flujo operativo

Con el interés de generar una ventaja competitiva a partir de la carencia de un
sistema estandarizado y orientado a resultados eficiente, se establece un nuevo
sistema operativo para realizar el proceso de compras en la empresa Manzueta

Centro De Alineacién y Balanceo.

Ademas, mediante este sistema se busca establecer el personal que interviene
en el mismo y la necesidad de capacitar el personal para crear una cultura que

permita generar sostenibilidad a esta nueva propuesta.

Cabe destacar que dentro de los criterios que se deben tomar en cuenta para

desarrollar esta mejora estan:

» |nclusion de dos colaboradores como capital humano para realizar las
actividades de compras, abastecimiento y asistencia en estas operaciones con

el de hacer frente a la demanda de la empresa.

= Inclusion de un equipo de computadora para realizar los proceso y solicitudes,
ademas de registrar en el sistema las operaciones registradas para fines de

auditoria y garantias operativas.
= Determinacion de funciones por departamentos.
» Creacion de plantilla de trabajo para el buen funcionamiento.

= Plan de capacitacion al personal colaborador que intervienen en el proceso de

compras.

= Desarrollo de cultura organizacional para generar sostenibilidad del nuevo

sistema.

Por tanto, el diagrama de proceso de gestidn de compras propuesto muestra las

actividades que se realizan desde la revision de repuestos que se necesita
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A. Creacion de formularios para proveedores

Este formulario permite crear los proveedores de acuerdo con la familia de
productos en el cual se realiza el catalogo de proveedores, permitiendo optimizar
tiempo al momento de requerir un proveedor, evitando asi los retrasos en los
pedidos y que el proveedor cuente con los productos requeridos, donde este
cuenta con una casilla para aquellos proveedores que en la negociacion o tienen
premura en que los pagos sean realizados en un tiempo no mayor de 30 dias. Los
proveedores una vez completado su perfil, tendran la opcién de los pagos y les
saldran en un tiempo no mayor de 15 dias, esto solo aplica para los proveedores

de menor volumen de compra.

El formulario contiene los siguientes datos
- Nombre o razon social del proveedor

- Direccion

- Contacto

- Email

- Numero de identificacion fiscal

- Términos de pago

- Tiempo en operacion

- Moneda de facturacion

- Limite de crédito
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4.41.4 Capacitacion del personal

El proceso de formacion, preparacion y capacitacion del personal operativo y
administrativo permita a le empresa adquirir y desarrollar las competencias
necesarias para hacer frente a las adversidades que se presentan diariamente en
el proceso de asistencia a los clientes que acuden a la empresa Manzueta Centro

De Alineacion y Balanceo.

Por tanto, con el interés de generar un valor agregado a la mejora del sistema de
gestion de compras de esta empresa, se llevara a cabo un programa de

capacitacidon de todo el personal, enfocado en la eficientizacidn de este sistema.

El cual se desarrollara mediante talleres con el interés de preparar al capital
humano de la empresa, ademas, de charlas y grupos de induccion, donde se
impartir métodos, pasos, herramientas y recursos para realizar las actividades

operativas.
Por tanto, se desarrollara las siguientes medidas:

= Al personal administrativo, se le ofrecera un taller para conocer los métodos
que conlleva la gestion de compra y requisicion de requerimientos solicitados
por los departamentos de la empresa, con el interés de aumentar la

productividad y reducir las fallas y errores.

= En el caso de los operadores, se llevaran a cabo talleres técnicos sobre el
correcto uso de los equipos, herramientas y aprovechamiento del tiempo
productivo. Ademas, del correcto sistema de la solicitud de insumos a partir

del esquema organizacional de la empresa.
Donde el enfoque de la capitacion estara orientado a:
- Control a los colaboradores por medio de los supervisores.

- Elaboracion de plan semanal de obijetivo.
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- Indicadores de desempefio de los colaboradores.

- Jornada de actualizacion de situacion de la empresa.

- Jornadas de integracion.

- Mural de avisos.

- Comunicacion efectiva para sistema de comunicacion interna.
- Meétodos de compras.

- Sistema de solicitud de insumos.

- Trabajo en equipo.

- Uso efectivo del tiempo.

Es vital tomar en cuenta que:

- La capacitacion organizacional es cada tres meses con la intencion de que el
personal se mantengan actualizado y al tanto de las modernidades que surgen

cada dia.

- Laasistencia a los talleres, son obligatorios exigidos por la gerencia, buscando

garantizar éptimos resultados de estas intervenciones.

- Se aplicarian evaluaciones periddicas para garantizar el buen desempefio y

desarrollo de competencias.
La capacitacion del personal se basa en los siguientes puntos:
- Generar motivacion en los demas colaboradores.
- Fortalecer el conocimiento del personal

- Llevar a cabo las programaciones.
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4.4.2 Beneficios esperados luego de la implementacién de la propuesta
Los beneficios esperados son los siguientes:

- Reduccion de los tiempos operativos.

- Reduccion del tiempo de atencion de los clientes internos.

- Mejora en la gestidn de proveedores.

- Sistema de reposicidn de stock automatizado y funcional.

- Reduccioén de las diferencias de inventario.

- Reduccion del costo del inventario.

- Aumento de la confiabilidad del sistema computarizado para el rastreo de

requerimientos.
- Reduccion del tiempo de respuesta del area de taller.
- Aumento en la disponibilidad vehicular.
- Reduccion de las devoluciones de productos por entregas retrasadas.
- Consistencia en la disponibilidad de articulos de alta rotacion.
- Control de las actividades que lleva a cabo el personal.

- Facilita la evaluacion del proceso y personal en cuanto a las funciones

asignadas por la gerencia.
- Minimizar los margenes de errores.
- Optimizar el proceso o tarea a realizar.

- Aumento de la productividad.
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31 Julio $44,449.31 $11,156.78
32 Agosto $44,449.31 $11,156.78
33 Septiembre $44,449.31 $11,156.78
34 Octubre $44,449.31 $11,156.78
35 Noviembre $44,449.31 $11,156.78
36 Diciembre $44,449.31 $11,156.78
37 Enero $44,449.31 $11,156.78
38 Febrero $44,449.31 $11,156.78
39 Marzo $44,449.31 $11,156.78
40 Abril $44,449.31 $11,156.78
41 Mayo $44,449.31 $11,156.78
42 Junio $44,449.31 $11,156.78
43 Julio $44,449.31 $11,156.78
44 Agosto $44,449.31 $11,156.78
45 Septiembre $44,449.31 $11,156.78
46 Octubre $44,449.31 $11,156.78
47 Noviembre $44,449.31 $11,156.78
48 Diciembre $44,449.31 $11,156.78
49 Enero $44,449.31 $11,156.78
50 Febrero $44,449.31 $11,156.78
51 Marzo $44,449.31 $11,156.78
52 Abril $44,449.31 $11,156.78
53 Mayo $44,449.31 $11,156.78
54 Junio $44,449.31 $11,156.78
55 Julio $44,449.31 $11,156.78
56 Agosto $44,449.31 $11,156.78
57 Septiembre $44,449.31 $11,156.78
58 Octubre $44,449.31 $11,156.78

TOTAL $2,723,309.98 $683,550.99

Fuente: Elaboracion propia

Lo que permite establecer que el retorno de inversion se recuperara en su
totalidad en 58 meses desde el inicio de la inversidén, donde tarda 4.8 afios en
recuperarse tomando en cuenta que la inversion se realiza gradualmente mes tras
mes por un periodo de un afio y no de un solo monto aplazando el tiempo de

retorno, donde al mes 59 el beneficio sera ya de utilidad neta.
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CAPITULO V: CONCLUSION Y RECOMENDACION
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5.1CONCLUSION

Luego de realizar la investigacion con el propdsito de desarrollar una propuesta
para mejorar los procedimientos de compras locales con la finalidad de
perfeccionar el servicio del cliente final, disefiando un sistema de gestion de
compras para lograr disminuir el tiempo de entrega de la empresa Manzueta

Alineacion y Balanceo, se establecen los siguientes hallazgos mas relevantes:

La empresa Manzueta Alineacion y Balanceo es una entidad de servicio
automotriz, dedicada a la gestion de mantenimiento y venta de todo Ilo
concerniente a la seguridad del vehiculo proporcionado asi mejora en la vida util

del mismo.

Actualmente la empresa en relacion con su gestion de compras carece de un
sistema sostenible y estandarizado que pueda proveer competitiva y eficiencia en
el proceso de abastecimiento de insumos necesarios para cumplir con la demanda
de los clientes que visitan la empresa, demas, de insumo de uso interno que
afectan el buen desenvolvimiento operativo de la empresa. Lo cual provoca
diversas deficiencias operativas, retrasos, incumplimiento y mala practicas de

calidad de frente con el cliente.

De manera que los tiempos de entrega del proceso de compras se ven afectas
por la ineficiencia interna, donde en relacién con el tiempo promedio de entrega
de repuestos en dias el mes de octubre 2021 presento un indicador de 14.4 dias,
noviembre 2021 de 21.6 dias y diciembre de 29.2 dias. Ademas, en relacion con
los retrasos en el mes de octubre 2021 no llegaron a tiempo 11 repuestos, en
noviembre 10 repuestos y diciembre 17 repuestos, lo que representa ineficiencia

en el cumplimiento efectivo afectando la calidad y servicio al cliente.

Mientras que, en torno a los indicadores de la gestion de compra, los pedidos
entregados completos presentaron un indice de 56.70% de efectividad, la

documentacion sin problema un 83% y esos pedidos incumplidos promedios un
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42.22%, lo que destaca que a pesar de mantener las operaciones no alcanza la
estabilidad adecuada para ser eficiente y reducir las fallas y errores que afectan
la empresa. Mientras que en los tiempos de entrega el ciclo de compra alcanza
un promedio de 9 dias y la entrega a tiempo un 53.66% lo que representa casi la
mitad de la eficiencia necesaria para que la empresa pueda poseer competitividad

en la gestion de compra.

Por tanto, a partir de las inestabilidades operativas en los procesos de compra de
la empresa se establecen como estrategias efectivas la implementacion de la
metodologia 5s para organizar la planta operativa., establecer un sistema de
procesos, inclusion de un formulario para solicitud de requerimiento, un sistema
de gestion de proveedores, llevar a cabo un plan de capacitacion al personal y
establecer una gestion de inventario mediante metodologia ABC, donde para su
desarrollo es necesario realizar una inversién estimada de RD$678,641.75, lo que
permite brindar a la empresa competitividad y optimizacion en la productividad

operativa en la gestion de compras.
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5.2RECOMENDACIONES

A partir del proyecto realizado y con el interés de generar valor a la empresa, se

establecen las siguientes recomendaciones:

» Realizar una investigacion con enfoque econdmica para determinar los

efectos de la propuesta desarrollada.

= Evaluar la inclusion de un sistema digital preestablecido que permite llevar

a cabo la gestion operativa de toda la empresa.
» Inclusidn un sistema digital de gestidn de inventario.

= |levar a cabo capacitaciones semanales o anuales para mantener la

competitiva individual y colectiva.
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ANEXO N. 01: ENCUESTA REALIZADA AL GERENTE GENERAL DE LA
EMPRESA MANZUETA ALINEACION Y BALANCEO.

= GESTION DE COMPRAS

1. ¢LA EMPRESA MANZUETA CENTRO DE ALINEACION Y BALANCEO
CUENTA CON UN AREA ESTABLECIDA DE GESTION DE COMPRAS?

SI() NO()

2. ¢Como MANEJA SU SISTEMA DE COMPRAS ACTUALMENTE?

3. SEGUN SU EXPERIENCIA LABORAL EN LA EMPRESA, ¢ Cuéles SON LOS
FACTORES INFLUYENTES EN LOS PROCESOS DE REQUISICION,
APROVISIONAMIENTO Y DISTRIBUCION ACTUAL DE LA GESTION DE
COMPRAS?

4. ;Cuales SON LOS PRINCIPALES INCOVENIENTES AL DESARROLLAR
ESTROS PROCESOS?

5. ¢Cuales SON LOS MAS FRECUENTES?
6. ¢Cuales SON LOS MAS GRAVES?

7. ¢EXISTEN SOLICITUDES DE COMPRA?
8. ¢EXISTE UN PROCESO DE COMPRAS?

9. ¢(CUENTA CON UNA CARTERA DE PROVEEDORES?
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10.¢ TIENES PROVEEDORES DESABASTECIDOS?

11.¢Qué INCONVENIENTES EXISTEN CON LOS ABASTECIMIENTOS,
RESPECTO AL CUBRIMIENTO DE LOS REQUERIMIENTOS?

12.4SABE USTED EL TIEMPO ESTIMADO EN QUE SE DEBEN REALIZAR
LOS PROCESOS DE COMPRAS?

13.¢CON QUE FRECUENCIA HACEN LOS PEDIDOS DE COMPRAS?

14.SABEN A QUIEN O A CUAL AREA ACUDIR EN EL PROCESO DE
COMPRAS. S| () NO ()

15.EN SUS PROPIAS PALABRAS QUE FALLA EN LA GESTION DE
COMPRAS.

16.REALIZARIA USTED MEJORAS EN EL GESTION DE COMPRAS. SI() NO()

= GESTION DE ALMACEN.

1. ¢ CUENTA CON UN ALMACEN?
SI () NO ()

2. ¢EL ALMACEN SE ENCUENTRA ORGANIZADO?
SI () NO ()

3. ¢EL ALMACENAMIENTO DE LOS RESPUESTOS ES EL ADECUADO?
SI () NO ()

4. RECEPCIONAN CORRECTAMENTO LOS RESPUESTOS?
SI () NO ()
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. ¢ CUENTAN CON UN REGISTROS DE TODOS SUS REPUESTOS?
SI () NO ()

. ¢SE MANTIENE UN CONTROL DE STOCK DE LOS RESPUESTOS?
SI () NO ()

. ¢ CUENTA CON UNA PERSONA ENGARDA DE LA ORGANIZACION Y
LIMPIEZA DEL ALMACEN?
SI () NO ()

. EN GENERAL, ¢EN QUE ASPECTOS CRE QUE SE PODRIA MEJORAR

EL ACTUAL SISTEMANA DE ALMACENAMIENTO? ;DE QUE MANERA
SERIA?

106















