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CAPITULO I: MARCO GENERAL

INTRODUCCION

Las compras en la empresa hace algunos afios era una tarea necesaria pero no
consideradas como un factor clave en la mejora del rendimiento de una compafiia. Hoy en
dia la importancia de la gestion de compras de una empresa es uno de los factores mas

importante para el buen funcionamiento de los procesos del negocio.

Cuando tocamos el tema de gestion de compras nos referimos a todas aquellas
tareas que permiten a las empresas controlar las relaciones que conforman su funcion de
compra, cuyo trabajo es obtener, comprar y entregar los bienes y servicios necesarios para

hacer negocios o llevar a cabo un proyecto.

El cumplimiento de estos objetivos requiere una solida comprension de la cadena
de suministro, desde los procedimientos de facturacidn e inventario, hasta los problemas de
transporte y logistica. Ademads, el control y disminucion de los costos en las compras los
cuales se han convertido en una accién fundamental para mejorar el rendimiento y los

resultados finales de las compaiiias.

La importancia de la gestion de compras es de tal relevancia que la tecnologia y la
transformacion digital han sido su gran punto de apoyo. Las plataformas de compras y
software de gestion de compras son recursos indispensables y necesarios para la actual
gestion de las compras (Procuos, 2020). Gracias a estas herramientas se da una mayor
relevancia e importancia de la gestion de compras, conformando una parte solida de

cualquier estrategia de negocio empresarial.

La gestion de compras es una tarea clave dentro de la cadena de suministros ya que

una empresa puede mejorar considerablemente sus margenes de beneficio siguiendo una


https://biddown.com/cadena-de-suministro-los-nuevos-desafios-para-2019/
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politica de aprovisionamiento adecuada, por tanto, el éxito de una empresa depende de

forma directa de una buena gestion en las compras.

Actualmente la empresa ITCO presenta algunos inconvenientes en el proceso de
compras y suministro de mercancia lo que genera retrasos en la entrega de producto e
insatisfaccion en los clientes. El presente trabajo se realiza con el fin de desarrollar un plan
de mejora para el proceso en cuanto al drea administrativa de la empresa International
Trading Company, Co., con el fin de mejorar el seguimiento a las drdenes de compras,
cumplir con el tiempo de entrega a los clientes y abastecer dentro de un rango de tiempo

prudente las diferentes consignaciones que maneja la empresa.



1.1 Descripcion del estudio

El presente trabajo se realiza con el propdsito de mejorar el proceso de compras y
suministros de la empresa ITCO, cumplir el tiempo de entrega con los clientes y abastecer
dentro de un rango de tiempo prudente las diferentes consignaciones que maneja la
empresa. Esto con la ayuda de una gran diversidad de herramientas que se llevardn a cabo
con el fin de gestionar de manera exitosa y eficiente el buen funcionamiento del proceso de
compras de la empresa, para a su vez cumplir con las expectativas del cliente a un menor

costo posible.

Contar con un ERP en nuestra empresa nos permitira unificar y ordenar toda la
informacion de la que se dispone, acceder de manera inmediata a los datos y custodiados.
Ademas, este proceso exige la revision de los procedimientos previos a la implantacion del
software, lo que incide directamente en su optimizacidon del proceso de compra de la
compaiiia. Estas soluciones fueron disefiadas principalmente para facilitar a las empresas la
reduccion de costos y la mejora de procesos, el aumento de productividad e ingresos, asi

como la optimizacion de nuestros recursos (Nextech, 2021).

Otra herramienta de suma importancia con la que seria bueno contar dentro de la
organizacion es el MRP el cual tiene como objetivo principal asegurar que la empresa
dispone de todos los materiales necesarios para satisfacer la demanda de los clientes en el

tiempo establecido. (Pola, 2021).

Los cumplimientos en los tiempos de entrega con los clientes se han visto
comprometidos ya que existe la falta de comunicacion entre los departamentos
involucrados en la cadena de valor, por lo cual es necesario analizar las deficiencias
presentadas para usar las mejores herramientas para eficientizar las acciones dentro de la

empresa.
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1.2 Planteamiento del Problema

International Trading Company es una compaifiia que se encarga de la importacion de
maquinarias industriales y a su vez dedica a la realizacion de trabajos de metalmecanica,
cromado, soldadura y lubricacién, ofreciendo las mejores soluciones con productos que

han seleccionado basadndose en mas de 50 afios de experiencia en el sector industrial.

Aparte de trabajar ventas retail y trabajos industriales como los mencionados
anteriormente, €éstos manejan el esquema de consignaciones, los cuales son pequefios
almacenes que se colocan en los locales de clientes especificos para que los mismos

consuman la mercancia, y se les factura cada cierto periodo de tiempo.

El problema que afecta a la empresa son los retrasos con los clientes para cumplir
con los plazos de entrega, tanto con los proyectos que realizan como con las reposiciones

en las diferentes consignaciones.

Desde el principio la empresa ha presentado inconvenientes en lo que se refiere a
compras y abastecimiento, ya que siempre ha existido falta 0 mala comunicacion y la mala
gestion entre los departamentos involucrados (inventario, almacén y compras) lo cual ha
conllevado a que existan articulos que se compran dos y tres veces teniendo del mismo en
existencia, articulos que se compran si ninguna documentacién para generar entrada en
inventario y los mismos se utilizan para venta y/o servicios. Esto ha generado problemas

tanto a nivel comercial como a nivel contable.

En 2021 la empresa decidi6 cambiar de software operativo para adecuarse a las
nuevas tecnologias. Este cambio ha hecho que estas insolubilidades salgan a la luz,
haciendo que obligatoriamente la empresa tome acciones para contrarrestarlas. Gracias a

esto y al nuevo personal que se encuentra en cada uno de estos departamentos, se ha
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decidido trabajar en un nuevo plan (con nuevos procedimientos) que permita a la entidad
darle forma y mejorar los procesos involucrados con el fin de cumplir con las pautas

establecidas.

1.3 Alcance

Este trabajo abarca un plan de mejora en el proceso de compra y suministros de la
empresa International Trading Company. En esta investigacion se hard una caracterizacion

del problema, describiendo cada parte que lo contribuye.

En virtud de que este trabajo trata sobre los procesos y la gestion de compra y
suministros en coordinacion con el departamento de compras, almacén e inventario, y el
area de ventas, se realizard una evaluacion de la situacidn actual en la que se encuentra el
area a trabajar y utilizaremos la informacién recolectada para la elaboracién de las pautas a

implementar para una buena gestion de compras y suministros.

El andlisis del proceso de compras se calculard desde que se detecta una necesidad
en un area diferente, hasta que se crea una orden de compra, donde se envian los datos al

proveedor y el tiempo es independiente de la organizacion.

1.4 Limites

En esta propuesta solo se tomard la mejora de los procesos de compra y
abastecimiento de la empresa International Trading Company para la disminucion de
retrasos en los plazos de entrega de los clientes (tanto en la entrega de productos como de
servicio). El presente trabajo se realizd con las informaciones obtenidas en el segundo

trimestre del 2023 (Abril - Junio).
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Dicho esto, se presentaran las siguientes limitaciones: Se excluyen el tema de los
costos asociados a las compras (costo de almacenamiento, costo de transportacion, costo

de los productos), andlisis de inventario.

1.5 Justificacion

La gestién de compra y suministro dentro de la organizacion es una pieza clave
para el buen funcionamiento o desempefio de la misma. El desarrollo de este trabajo
servird como base para la implementacion de mejoras dentro del proceso y asi subsanar los

inconvenientes o fallas que estan sucediendo dentro del mismo.

Esta investigacion se considera justificable ya que aporta a la compafiia las
herramientas necesarias para un buen desarrollo en los procesos y mejoramiento en la
gestion de compra y suministros, logrando de esta forma estandarizar los procesos
realizados en el departamento de compras y de la misma forma, eficientizar los procesos de

ventas en el area comercial.

En el desarrollo de esta investigacion dentro de la empresa, se plantean metas claras
que permitirdn alcanzar el nivel de crecimiento y desarrollo acorde al propodsito pautado. Si
la empresa no toma en cuenta estas mejoras podria perder sus clientes potenciales ya que
en estos tipos de industrial son muy comunes los imprevistos por ende deben contar con un
proveedor (En este caso ITCO) que pueda cumplir con sus necesidades de manera

eficiente.

1.6 Motivacion

Dentro de este mercado tan competitivo existen compafiias que estin
evolucionando y eficientizando sus operaciones para asi brindar un mejor servicio al

cliente.
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La implementacién de una mejora en el proceso de compra y suministro de la
empresa International Trading Company contribuird un gran aporte a la misma ya que los
mantendrd dentro del mercado, teniéndolos como primera opcién dentro de los

consumidores finales en este tipo de industria.

International Trading Company aunque brinda un servicio 1til y necesario para todo
tipo de industrias, es una compafiia que ha quedado un poco rezagada en la
implementacion de mejoras para reducir el tiempo de entrega a los clientes. Esta situacion
es la que nos motiva al desarrollo de este trabajo, aportar un plan para implementar
mejoras que se traduzcan en servicios mas eficientes y de mayor grado de calidad para

todos los consumidores que utilicen este servicio.

1.7 Objetivos de la investigacion

1.7.1 Objetivos general
Proponer un plan de mejora en el proceso de compra y suministro de la empresa
International Trading Company, para evitar retrasos en los tiempos de entrega,

insatisfaccion en los clientes, y a su vez facilitar los procesos del departamento comercial.

1.7.2 Objetivos especificos
- Realizar un andlisis de la empresa y los procesos del Departamento de
Compras.
- Identificar los factores que causan retrasos en el proceso de compra.
- Obtener recomendaciones de mejora por parte del personal que interviene
en el proceso de compras.
- Disefiar un proceso que permita mejorar el proceso de compras, y a su vez

los tiempos de entrega de los materiales.
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- Elaborar manual del proceso de compra para la implementacion correcta del

mismo.
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1.8 Antecedentes del problema

En toda organizaciéon uno de los puntos mas importantes, y que deben ser tomados
en cuenta, es el es el proceso de compra y suministro ya que el grado de calidad de este
proceso puede afectar de manera directa la satisfaccion del cliente. Por esta razon, es
importante crear mecanismos y estrategias que permitan mejorar la calidad y eficiencia en
este proceso y de esta forma producir en el cliente una mejor experiencia cumpliendo con

los estandares requeridos.

Segin el articulo de la Universidad Auténoma de Occidente, Cali-Colombia
(Franco Prado, 2014) El proceso de compras y abastecimiento pertenece al eslabdn inicial
de la cadena de suministro, es un mecanismo fundamental en la composicion de una
organizacion rentable, donde se considera trascendental la posibilidad de suministrar
bienes y servicios. Este articulo nos muestra el valor de una revision enfocada a medir el
desempefio del proceso de licitacion y compra, en base a lo vulnerable en términos de
desempefio y totalmente adaptada a las necesidades de medicidon en este proceso, en
general y en empresas como las PYMES. Los resultados identifican los atributos de
compra y abastecimiento deseados como punto de partida para una iniciativa de métrica

integral relacionada con esos atributos.

El hecho de adquirir las mercancias o materiales necesarios para el desarrollo de
una actividad empresarial implica practicar una secuencia compuesta de etapas que se
inician desde que surge la necesidad de los suministros y terminan desde que llegan los
productos y las facturas de compra, hasta el depodsito. En encuestas realizadas a ejecutivos
del departamento de compras de diferentes entidades, los retrasos en las entregas fueron la
queja mas comun del servicio de atencidn al cliente (alrededor del 50 %), y los errores de

calidad del producto motivaron solo un tercio de las quejas (Monzo, 2014).
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El uso de encuestas para este tipo de estudios es de vital importancia ya que con
estas se pueden determinar debilidades y/o causas que no se muestran directamente en los
levantamientos que se realizan, ya que varios de los factores que se presentan pueden ser

de d&mbito personal o ambiental.

Para la elaboracién de un plan de mejora es necesario determinar las debilidades
que presentan los procedimientos actuales para empezar a combatirlas. En un estudio
realizado en la universidad de Peru (Ortiz Quispe, 2019) para determinar estas debilidades
es necesario usar las herramientas de la calidad, como Diagrama de ishikawa, Diagrama de
pareto y andlisis FODA. Las informaciones levantadas mediante estas herramientas
sirvieron de soporte para tomar las principales medidas para controlar y mejorar los

procesos que ya se encontraban establecidos.

Las investigaciones realizadas nos han llevado al punto de que una de las formas
mas efectivas para la mejora de este proceso dentro de una compaifiia se basa en la
elaboraciéon de un manual para dicho proceso. Este manual garantiza los procedimientos
realizados en el departamento y en el mismo se pueden plasmar las mejoras que permitan
asegurar un estandar de calidad y orden facilitando la eficiencia en este proceso y

generando valor a la empresa (Cordoba, 2017).

El trabajo presentado a continuacion plantea analizar la situacidn actual del proceso
de compras puesto que, dentro del departamento de compra de International Trading suelen
presentarse con regularidad inconvenientes lo que demora las facturas de las ventas y los
proyectos. Debido a esto, es necesario elaborar una propuesta que ayude a mejorar el
proceso en cuestion con el fin de aumentar la eficiencia y por ende proporcionar clientes

satisfechos.
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CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1 Gestion de compras

La gestion de compra y venta es el proceso que define las estrategias para la
adquisicion de suministros de produccion, bienes y servicios que permiten la
comercializacién de la materia prima en una empresa. Se trata de una de las tareas

fundamentales de los negocios, porque ayuda a garantizar el orden en las finanzas.

Sin embargo, la gestion de compra y venta va mucho més alld de adquirir y
comercializar productos. De hecho, debe tener en cuenta la demanda de ventas y la
cantidad de productos en stock; por lo que la integracion de la informacién y estrategias de
los sectores de compras, ventas y stock crean las condiciones para un analisis eficaz del

proceso. (Silva, 2021).

2.2 Calidad

La calidad se refiere a la capacidad que posee un objeto para satisfacer necesidades
implicitas o explicitas segiin un pardmetro, un cumplimiento de requisitos de calidad.
Calidad es un concepto subjetivo. La calidad estd relacionada con las percepciones de cada
individuo para comparar una cosa con cualquier otra de su misma especie, y diversos
factores como la cultura, el producto o servicio, las necesidades y las expectativas influyen

directamente en esta definicion.

2.3 Politicas de calidad

Corresponde a aquellas causas u objetivos generales de una empresa con relacion a
la calidad. Estas estdn expresadas formalmente por la direccion de la empresa. La alta

gerencia de dicha entidad es la que debe de encargarse de que su politica de calidad:
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Sea apropiada a la causa y propdsito de la organizacion, apoyando su direccion
estratégica.

Proporcione un marco para establecer objetivos de calidad.

Contenga el compromiso con la mejora continua del Sistema de Gestion de la

Calidad.

2.4 Proveedores

Es la persona que surte o provee a la empresa. En términos bésicos, es aquella

persona que se encarga de abastecer a terceros de distintos recursos, ya sea un bien o un

servicio (Sanchez, 2018).

2.4.1 Tipos de proveedores

Los tipos de proveedores existentes se pueden distinguir segun diferentes enfoques.

Desde el lado segln el tipo de mercancias:

Productos: son aquellos que agregan valor monetario a un objeto tangible y asi
satisfacer una necesidad del mercado. Por ejemplo tecnologia, vehiculos o

mobiliario.

De Servicios: Son aquellos que brindan un bien intangible. Al igual que las

empresas de suministro de electricidad, gas o agua.

De recursos: con aquellos que satisfacen las necesidades de recursos econdmicos

de una empresa. Ya sea a bancos, prestamistas o cooperativas.

Por otro lado, también existen segun su rol en el proceso de compras, ya que su

relacion es directa con el objeto social de la empresa. A continuacion, se encontrard:

Los normales: son aquellos que no forman parte del registro de proveedores.
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- Los confiables: Son los que dan prioridad a las empresas porque cuentan con las
caracteristicas esenciales para sus proyectos.

- Los especificos: Suministran productos especificos que no son féciles de encontrar
en el mercado.

- Los de convenio: son aquellos que celebran un contrato con la empresa para

prestar sus servicios por un tiempo determinado.

2.5 Factura / Pago al proveedor

Cuenta en la que se detallan las mercancias compradas o los servicios recibidos,

junto con su cantidad y su importe, y que se entrega a quién debe pagarla.

En el momento del envio, el proveedor suele emitir una factura, que acompatia a la

mercancia o se envia por separado. Esto serd recibido por el departamento de cuentas por

pagar.
2.6 Entrega y recibo

En esta etapa, el proveedor enviard la mercancia a la organizacion compradora. Una
vez que las mercancias llegan, normalmente pasaran por algun tipo de proceso de
recepcidn para garantizar que coincidan con lo que se pidid y que sean de la calidad

correcta.

2.7 Mejora Continua

Esto se refiere a que la empresa siempre estd en un proceso de cambio y mejora
constante en sus procesos. En este sentido, el esfuerzo de mejora continua es un ciclo sin
fin, en el que se identifican los aspectos a mejorar, se planifica como hacer las mejoras, se
implementan, se verifican los resultados y se toman las acciones correspondientes, ya sea

para corregir las desviaciones o para proponer. nuevos objetivos.
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2.8 Metodologia: Poka-Yoke, una herramienta para el control de procesos

Un Poka-Yoke puede ser una técnica de calidad industrial que establece un método
de produccion u organizacidén que evite los posibles errores. También es un disefio que
impide que se produzca un error. En el presente trabajo, se estard aplicando esta
metodologia para controlar y minimizar errores en el proceso de compra de International

Trading Company.

El tipo de Poka Yoke que se estard utilizando en el desarrollo de este proyecto es el
el poka-yoke de tipo secuencial. Son mecanismos que preservan una orden y no permiten
omisiones de por medio, de lo contrario, se manifiestan como errores. Tiene por objetivo

salvaguardar la seguridad de los operadores. (Zarate, 2021)

2.8.1 Paso 1: Identificar el problema o “modo de fallo

Examinar la forma en la que se desarrolla cada operativa detectando aquellos

posibles errores que puedan cometerse.

2.8.2 Paso 2: Llegar a la causa raiz del fallo

Buscar la causa real, respetar los 5 “por qué” y después la solucion.

2.8.3 Paso 3: Definir el tipo poka yoke a emplear

De proceso o de producto.

2.8.4 Paso 4: Diseiar el poka yoke

Planteamiento de posibles soluciones que eliminen o minimicen los posibles fallos

O CITOICS.
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2.8.5 Paso 5: Realizar pruebas

Validar que los sistemas de deteccion de errores estan funcionando.

2.8.6 Paso 6: Seguimiento

En el caso de haber seleccionado un poka yoke de proceso se debe verificar su
correcto funcionamiento al inicio de cada turno o lote de produccidn, sin embargo los poka

yoke de producto no necesitan verificacion durante el proceso productivo. (Azulay, 2021)

2.9 Metodologia de los S por qué

Es un método que se basa en la realizacion de preguntas con el objetivo de explorar
las causas y efecto de un suceso o problema en particular. El primer «porqué» va

generando otro como consecuencia y asi sucesivamente.

(Para qué sirven los 5 porqués?

La técnica de los 5 porqués puede ser muy util para la gestion de riesgos
empresariales pues tiene como objetivo resolver una situacién o problema a través del
planteamiento de cuestionamientos en cadena: al plantear el primer «porqué», otros se van

desencadenando hasta llegar a la solucidn, respuesta o razon.

La idea es que con estas preguntas se pueda llegar a un esclarecimiento de la
situaciébn o problemdtica que estd ocurriendo. Por ejemplo, si una maquinaria en tu
empresa se ha averiado, la primera pregunta para averiguar lo qué sucedi6 serd: «;por qué
se averi0 la maquina?»; segin la respuesta, el segundo «porqué» podria ser: «;por qué tuvo
una sobrecarga de trabajo?»; después de esto, la siguiente pregunta puede ser: «;por qué

tenia falta de mantenimiento?» y asi sucesivamente hasta llegar a la posible resolucion.
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Siguiendo con el ejemplo, el proceso podria darte la siguiente conclusion: La
maquinaria tuvo una sobrecarga de trabajo porque desde hace 6 meses no le han dado la
revision y mantenimiento apropiados por falta de un inventario de mantenimiento

adecuado dentro de la empresa.

De esta manera, los «porqué» te han dado una razén con la que podrés intervenir y

mejorar los procesos.

2.10 Proceso

Es el conjunto o cadena de fendmenos relacionados al ser humano o a la naturaleza,
que se desarrollan dentro de un periodo de tiempo finito o infinito, el cual suele concluir

con un fin u objetivo.

2.11 Optimizacion de procesos

La optimizacion de procesos es una técnica mediante la cual la empresa es capaz de
analizar todos sus procesos empresariales con el fin de conseguir eliminar posibles errores
y, lo més importante, hacer que estos sean mds eficientes y eficaces gracias a la reduccion
de tiempos. Si bien hay muchas maneras de implementar la mejora de procesos, la meta

principal es que puede reducir los costos y maximizar los resultados.

Gracias a este tipo de trabajo, las empresas podran integrar mds rédpidamente la
informacion externa e interna, de tal manera que se mejorara la capacidad de andlisis, se
actuard de manera mds veloz y, por consiguiente, se minimizara las pérdidas empresariales
producidas de la pérdida de tiempo y errores innecesarios (Kyocera Documents Solutions,

2023)
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2.12 Documentacion de procesos

Este documento resume los pasos necesarios para completar una tarea o proceso. Es
una documentacion interna y continua del proceso mientras se lleva a cabo; en la
documentacién es mas importante el "coémo" de la implementacion que el "cuanto" del
impacto del proceso. Las empresas tienen procesos repetibles que son clave para que sus
operaciones sean exitosas, por lo que la documentacion de procesos sirve como una guia

fundamental de referencia para los empleados y directores.

2.13 Orden de compra

Es el documento que un comprador entrega a un vendedor para solicitar ciertos
bienes. Contiene la cantidad a comprar, el tipo de producto, el precio, las condiciones de

pago y otros datos importantes para las operaciones comerciales. (Perez Porto, 2022).

2.14 Cotizaciones

Una cotizacidn es un documento contable en donde se detalla el precio de un bien o
servicio para el proceso de compra o negociacidon. A este proceso también se le conoce
como presupuesto, y es cuando un cliente pide a cierta empresa que le indique el valor de

un pedido de mercancia.

Este documento informativo lo utiliza el drea de compras de una empresa para
entablar una negociacion. Su importancia se da a nivel administrativo, debido a que una
cotizacion permite la generacion de informes que comparan los productos cotizados con

los facturados.
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2.15 Logistica de transporte

Este se convierte en un medio para asegurar la fidelidad y repetibilidad de sus
consumidores, ya que segln se gestione el servicio, la experiencia del consumidor final

puede ser satisfactoria o no.

Cumpliendo asi las diversas funciones del transporte logistico con importantes
ventajas no solo para mantener la fidelidad de los clientes a la marca, sino también para

incentivar la llegada de nuevos compradores.
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CAPITULO III: MARCO METODOLOGICO

3.1 Diseiio investigativo

Se trata de una investigacidén no experimental porque las variables observadas del
fendmeno ocurren en el contexto natural de la intervencion y por lo tanto no son

intencionalmente manipuladas para su posterior analisis.

Para este trabajo también se aplica la investigacién descriptiva ya que se desea
describir la realidad del problema, es decir, calificar la situacion, sefialando sus
caracteristicas y propiedades, las cuales pueden servir de base para una investigacion mas

profunda.

Por otro lado, se maneja la investigacion explicativa. Con la ayuda de este tipo de
investigacion, hablamos de una respuesta o una propuesta para explicar las causas del

objeto de estudio.

3.2 Base metodologica

Se realiza un estudio de alcance descriptivo para presentar un plan de mejora del

proceso de compra y suministros de la empresa International Trading Company.

El objetivo de este estudio es detectar y documentar las oportunidades de mejora en
el proceso de compras y suministro de International Trading para asi proponer un plan de
mejoras con miras a la optimizacidn del proceso y asi satisfacer las expectativas de los

clientes.

Segiun (Hernandez Sampieri, 2010,) una investigacion se define como un conjunto
de procesos sistematicos, criticos y empiricos que se aplican al estudio de un fenémeno o

problema. Herndndez Sampieri indica en su obra Metodologia de la Investigacion, que
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toda investigacion se puede realizar desde uno de dos enfoques distintos, el enfoque

cuantitativo y el enfoque cualitativo.

Basandonos en estos enfoques se llegd a la conclusion de que podemos utilizar
diferentes tipos de metodologias para el andlisis de nuestro caso de estudio. Herramientas
como el Andlisis FODA o el diagrama de pescado nos ayudardn a mostrar las causas que
retrasan el proceso de compra de la empresa para un mejor andlisis del proceso y esto a su
vez nos permitird identificar los puntos u operaciones a atacar para lograr el objetivo de

disminuir o eficientizar el tiempo de entrega al cliente.

3.3 Poblacion

Poblacion se refiere al universo, conjunto o totalidad de elementos sobre los que se
investiga o hacen estudios. Su objetivo es analizar los datos recabados referentes a las
caracteristicas comunes que comparten los elementos con diversos propodsitos. (Lugo,

2018).

Para la investigacion la empresa cuenta con una poblacion estimada de 30
empleados en la sede central y con 50 empleados en el taller de proyectos para una

poblacion total de 80 empleados.

3.4 Seleccion de 1a formula o muestra

La muestra es una parte representativa de una poblacion donde sus elementos
comparten caracteristicas comunes o similares. Se utiliza para estudiar a la poblacién de
una forma més factible, debido a que se puede contabilizar ficilmente. Cuando se va a
realizar algiin estudio sobre el comportamiento, propiedades o gustos del total de una

poblacion especifica, se suelen extraer muestras. (Lugo, 2018).
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Para la realizacidon correcta de esta investigacion se hard un levantamiento de los

procesos realizados en el departamento de compras, conjuntamente con los miembros de

dicho departamento y el encargado de inventario, con el fin de realizar el diagndstico del

escenario actual y plasmar la situacion propuesta.

3.5 Fuentes y técnicas

Este estudio utiliza:

Fuentes primarias: En el departamento de compras y abastecimiento a los
empleados involucrados (encargados de compras, encargado de almacén y

encargado de mventario).

Fuentes secundarias: Libros, paginas web, enciclopedias, encuestas, entrevistas,

articulos de investigacion y bases de datos.

Las técnicas utilizadas son:

La revision de documentacion utiliza registros bibliograficos para obtener datos de
fuentes documentales relacionadas con casos de estudio, incluyendo servicio al

cliente y satisfaccion del producto.

Andlisis de las informaciones de las fuentes de primera mano, cémo los

colaboradores que pertenecen a los departamentos involucrados.

Realizacion de encuesta para determinar los factores comunes que inciden en el

problema.
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3.6 Herramientas analiticas a utilizar en la investigacion

Diagrama de Ishikawa (Diagrama de pescado): El diagrama de Ishikawa, o
diagrama de pescado, es una herramienta que identifica problemas de calidad y les
da solucion al representar de forma gréfica los factores que involucran la ejecucion
de un proceso. También es conocido como diagrama de causa-efecto o de las 6 M.
Este esquema también conocido como diagrama de causa-efecto se basa en la
premisa de que todo problema tiene una causa; de algo que estd mal en un proceso.
Entonces hay que identificar de donde surgen las acciones que estan conformando
ese problema.

Otro valor del método es su flexibilidad para adaptarse a cualquier industria,
actividad, area, contexto o situacion. Esta es una de las 7 herramientas de la calidad
que ayuda a mostrar las posibles causas de algiin evento en especifico. Este sera
utilizado para encontrar la causa-raiz de la problematica que se esta tratando.
(Rodriguez, 2023)

En este trabajo utilizamos el diagrama de pescado para identificar las problemaéticas
del departamento de compras, nos ayudd a poder identificar la/las causas
potenciales (o reales) del problema y a realizar una propuesta un poco mais

aterrizada al ver la situacion que afectaba el departamento de manera grafica.

Diagrama de causa y efecto con el método de las 6m

e Mano de obra: Consideramos todos los aspectos asociados a la gente, al
personal, a la mano de obra. Interrogantes frecuentes independiente del
problema suelen ser: ;Estd capacitada la mano de obra? ;Est4 seleccionado
el personal i1ddéneo para ese trabajo? ;El personal se siente motivado y

trabaja con deseo? (El trabajador muestra habilidad en su trabajo?
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e Maquinaria: Hablar de maquinaria es hablar de infraestructura. Es hablar de
todas las herramientas con las que contamos para dar salida a los productos.
Software, hardware, maquinas de fabricacién, montacargas, etc.
Interrogantes comunes suelen ser: ;Tiene capacidad suficiente para cumplir
su funcion? ;Qué tan eficiente es? ;Como es el manejo? ;Existen repuestos?

(Es conforme el mantenimiento? ;Esté actualizado a su ultima version?

e M¢étodos: Evaluamos la forma en la que hacemos las cosas. Asi pues, al
evaluar los métodos, estamos evaluando si la forma en que desarrollamos las
actividades esta significando resultados, asi pues, tratamos de buscar la falla
en el hacer de las cosas que ocasiona el problema. ;Te suena la mano de
obra? Si, pero veamos la diferencia. Es diferente la localizacion de planta
donde tenemos una secuencia de produccion en linea a la localizacion hecha
con una secuencia en forma de U. Son dos métodos diferentes. Simplemente
es la forma en coémo producimos independiente de los trabajadores

implicados.

e Medicidon: Aqui recae todo lo que hacemos en torno a la inspeccion, las
diferentes medidas con que se trabajan, el aseguramiento de la calidad,
calibracion, tamafio de muestra, error de medicidn, etc. Por ejemplo, si
queremos evaluar los resultados de dos grupos de ventas, NO sera la mejor
idea evaluar uno de los grupos por el numero de articulos vendidos y otro

por el monto de ventas alcanzado.

e Materia prima: Evaluamos todo lo que tenga que ver con los materiales en la
empresa, desde los que se usan para el producto final hasta los que se usan

para hacer el aseo al bafio. Todo es todo. Interrogantes comunes se asocian a
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los proveedores, variabilidad de las caracteristicas y especificaciones del

material, conformidad del material, facilidad para trabajar, etc.

e Medio ambiente: El medio ambiente son las condiciones del entorno con el
que se trabaja. Cultura organizacional, clima organizacional, luz,
calefaccion, ruido, nieve... son aspectos del medio ambiente que se tienen

en cuenta. (Ingenio Empresa, 2016)

Analisis FODA: Un analisis FODA es una herramienta disefiada para comprender
la situacidén de un negocio a través del andlisis de sus fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Esta es una herramienta muy wvaliosa para cualquier institucién y resulta
fundamental para la toma de decisiones actuales y futuras, pues da pautas para
conocer lo que se estd haciendo bien y todo aquello que representa un reto actual o

potencial.

Un andlisis FODA te permite planificar el crecimiento. Si analizas las areas clave
en funcion de las oportunidades y amenazas, conseguirds obtener la informacion
que necesitas para preparar tu equipo para el éxito. Como esta herramienta permite
identificar las Fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades de una empresa,
en base a este analisis, se pueden crear estrategias para un mejor desempefio de la

entidad.

En un andlisis FODA las fortalezas representan los puntos fuertes, ventajas,
méritos, atributos y diferenciadores de una empresa. Las oportunidades representan
todas las posibilidades, aptitudes, eventualidades de las cuales la empresa puede

beneficiarse. Son todos aquellos aspectos que pueden ayudar a una organizacion a
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alcanzar sus metas. Las debilidades de una empresa en el andlisis FODA
representan los defectos, carencias o vicios que ocurren dentro de la organizacion y
la colocan en un punto desfavorable en comparacion con sus competidores y las
amenazas son problemas, desafios, obstaculos o dificultades por los que puede

atravesar una empresa. (Pursell, 2023)

En este trabajo utilizamos el FODA para identificar las fortalezas, las
oportunidades, las debilidades y las amenazas, con el objetivo de desarrollar un
plan estratégico para poder solucionar la problemética actual del departamento de

compra de la empresa International Trading Company

Hoja de recoleccion de Datos: Un plan de recoleccion de datos es un documento
detallado en el que se describen los pasos y secuencias exactos para recopilar datos
para un proyecto. Se trata de un enfoque estadistico para conseguir mejoras

significativas mediante la reduccion de la variacion y los defectos.

Un plan de recopilacion garantiza que los datos se envian con precision a las
principales partes interesadas de la organizacion, que te ayudardn a satisfacer tus
necesidades de datos. El plan pretende garantizar que los datos recopilados sean

validos y significativos.

Recopilar y analizar un montdn de datos diferentes no sirve de mucho si no se sabe
qué significan. Un buen plan de recoleccion de datos ayuda a ahorrar dinero y
tiempo, ya que recopilar datos sin un plan puede llevar mucho tiempo. Ademads,

puede que no sea posible obtener todos los datos cuando se necesitan.
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Estas son las razones mds importantes por las que su empresa necesita un plan de
recoleccion. Al elaborar un plan de recopilacién de datos, puedes centrarte en

responder a preguntas especificas importantes para la empresa. (Ortega, n.d.)

En el desarrollo del trabajo utilizamos la hoja de recoleccidn para recoger datos de
manera ordenada y proceder asi de manera eficaz. Partimos de los datos obtenidos

para atacar el problema y asi proponer una solucién para el mismo

Encuestas: Las encuestas son un tipo de instrumentos de recopilacion de
informacion, que consisten en un conjunto predisefiado de preguntas normalizadas,
dirigidas a una muestra socialmente representativa de individuos, con el fin de
conocer sus opiniones o visiones respecto de alguna problemaética o asunto que les
afecta. Dichas preguntas estan siempre disefiadas previamente por el equipo de
investigacion, de acuerdo a la hipdtesis que buscan someter a la comprobacion

empirica de la opinidn publica. (Equipo Editorial, 2021)

Una encuesta es un método de investigacion que recopila informacién, datos y
comentarios por medio de una serie de preguntas especificas, sirve para recopilar
informacion valiosa de un grupo de interés, cuyas respuestas te serviran para
analizarlas, interpretarlas y tener un panorama que te ayude a tomar decisiones o a

generar alguna estrategia o accion especifica. (Goémez, 2023)

En las encuestas existen dos tipos de preguntas: Las preguntas abiertas le dan mas
libertad a las personas para escribir cualquier respuesta, mientras que en preguntas

cerradas, es necesario elegir una de las opciones que te brindan. (GCF Global, n.d.)

En este trabajo se utilizo la encuesta para recopilar informacion valiosa de un grupo

de interés (En este caso los vendedores) cuyas respuestas nos sirvieron para
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analizarlas, interpretarlas y tener un panorama, puntos que nos ayudaron a tomar

decisiones y a generar estrategias y acciones especificas

Entrevistas: Se conoce como entrevista la conversacion que sostienen dos o0 mas
personas que se encuentran en el rol de entrevistador y entrevistado, a fin de que el

primero obtenga del segundo informacion sobre un asunto particular.

En toda entrevista hay dos roles: el entrevistador y el entrevistado. El entrevistador
es quien formula las preguntas y conduce la conversacion. Debe encargarse

también de introducir el tema y hacer el cierre a la entrevista.

El entrevistador plantea al entrevistado una serie de preguntas o asuntos con el
objetivo de que exponga, explique o argumente su opinidn, o simplemente brinde
informacion o testimonio sobre determinado hecho. (Qué Es Una Entrevista

(Concepto, Definicion, Tipos Y Para Qué Sirve), 2023)

Utilizamos las entrevistas para obtener informacion relevante sobre el tema a través
de testimonios directos de personas involucradas en la problemética tratada.
Asimismo, nos permitid conocer diferentes interpretaciones sobre la informacion

disponible.

3.7 Las preguntas de investigacion

(Cual es el proceso de compra actual de la empresa?
(Cuales son los factores que causan retrasos en el proceso de compra?
(Como 1nvolucrar al personal que interviene en el proceso de compras?

(Como se pueden mejorar los tiempos de entrega de materiales en la organizacion?
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3.8 Organizacion del trabajo Investigativo

El orden metodolégico que se siguid para desarrollar esta investigacion se enumera
a continuacion:
- Observacion de la condicion actual del proceso.
- Descripcion del problema.
- Identificacion del efecto en las causas del problema.
- Andlisis de posibles oportunidades de mejora.
- Identificacion de estrategias para la resolucion del efecto incidente.

- Propuesta plan de mejoras.
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4.1.2 Mision, vision y valores

a) Mision: Mejorar la calidad operativa de nuestros clientes, haciéndolo inimaginable
volver a viejas costumbres. Hacemos esto ofreciendo ingeniosas soluciones de
mantenimiento industrial.

b) Vision: Habilitar las plantas industriales para que desarrollen su maximo potencial,
sin problemas.

¢) Valores: Fiabilidad // Eficacia // Seguridad // Humildad // Trabajo duro // Ingenio

4.1.3 Organigrama de la empresa

Para analizar la situacién actual de la empresa es necesario conocer su estructura
jerdrquica y los principales procesos que ocurren en el departamento de compras y
transpiracion de ITCO, los cuales serdn desglosados en esta etapa, con el fin de brindar
contexto sobre las probleméticas presentes y el lugar donde se generan utilizando

herramientas de ingenieria.

La estructura a demostrar se encuentra formada por niveles jerdrquicos tacticos
(Gerente) y operativos (Asistentes y Choferes) siendo un organigrama de naturaleza
funcional, y un equipo conformado por las siguientes posiciones como se demuestra a

continuacion:
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Es por esto que la manera mas eficiente de resolver estas problematicas es
concentrarnos en las debilidades y amenazas de la empresa para asi disefiar un determinado
procesos en donde se puedan mejorar dichas debilidades y aprovechar las oportunidades

descritas en el andlisis para beneficio de la empresa.

4.3 Proceso del Departamento de compra

Desde el area de abastecimiento (donde se encuentran el departamento de compras,
inventario y almacén), el departamento de compras se encarga de velar por la buena y
correcta gestion de adquisicion de bienes y servicios necesarios para el desenvolvimiento
optimo de la empresa, en sus diferentes areas de trabajo. El presente trabajo se centrard en

los pasos que ocasionan retrasos en el proceso de compras.
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4.3.2 Analisis Causa-Raiz (Metodologia 6M)

A continuacién se describe cada espina de pescado que representa una causa del

deficiente proceso de compra:

Mano de obra

e Desmotivacion por parte de los empleados: No siempre los colaboradores estan
conformes en la empresa al momento de ejercer su ocupacion dentro del
departamento de compras, lo que obstaculiza el proceso al momento de llevar a

cabo una requisicidon de material.

o Desconocimiento en cuanto a la nomenclatura de los articulos: En ocasiones se
coloca el cddigo errdneo al momento de elaborar los pedidos de compras lo que
resulta en una existencia en un articulo incorrecto. Dicha situacion retrasa el

proceso al momento de elaborar la factura del articulo en cuestion

e Mala comunicacion: En ocasiones se cometen errores al momento de la adquisicion
de articulos por no preguntar o aclarar dudas. Se ha dado el caso en que se adquiere
un material y al final resulta ser otro el que se necesitaba para proceder con una

venta o con el avance de un proyecto.

Maquinarias:

e Problemas en el sistema operativo: El software que utiliza la compafiia para sus
operaciones es un sistema en la nube, por lo cual presenta fallas o se pueden

generar errores por concepto de actualizacion del programa.

e Poca disponibilidad de Red para trabajar en la nube: Como el internet en Republica

Dominicana no es de los mejores preparados, puede ocurrir una caida de red y
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como el software en online, el mismo deja de funcionar hasta que se restablezca la

conexion.

Materiales

Poca disponibilidad de productos en los suplidores: No siempre los suplidores

cuentan con la mercancia necesaria disponible.

Poca disponibilidad para crédito en los suplidores: Es comln ver en la empresa que
por una mal manejo en el pago de factura, los proveedores nos cierren el crédito en
sus empresas, lo que provoca atrasos al momento de solicitar mercancia para suplir

las necesidades de algtn cliente

Método

Falta de capacitacion: El personal de compra (digase el encargado y la analista del
departamento) presentan deficiencia a la hora de gestionar las solicitudes que se
van a trabajar, las cuales deben ser evaluadas y verificadas antes de proceder a

ejecutarlas.

Procedimientos innecesarios: Durante la solicitud de compra, el solicitante requiere
que se agoten una serie de procesos dentro de los cuales hay pasos innecesarios
como la pre-aprobacion de la orden de compra. Este proceso es considerado
innecesario ya que, la orden sea pre-aprobada, la misma puede ser desautorizada
por el presidente de la compafiia, por lo cual se pierde tiempo valioso a través del

cual se podrian explorar otras opciones de compra.

Disponibilidad de personal para firma: En la empresa se da la situacion de que el

departamento de compras no es quien autoriza las drdenes, sino el presidente de la
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misma. Esta es considerada como la causa que mds influye ya que por ella, muchos

proyectos y ventas retail se ven retrasados.

Medioambiente:

Espacio para trabajar reducido: Como la empresa se mudd recientemente a la
localidad del taller, las oficinas que estaban disponibles para uso no eran suficientes
para acomodar a todo el personal bajo el esquema que se manejaba anteriormente.
En consecuencia a esto, el personal se encuentra muy agrupado y el trabajo no
fluye como corresponde.

Ruido excesivo: Al estar ubicados en el area de taller, las oficinas disponibles no
cuentan con proteccidon anti ruidos y, debido a esto, todo el ruido generado por el

trabajo que se realiza en el taller se siente tal cual en el drea administrativa.
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4.3.4 Encuesta

Con el objetivo de obtener informacion directa acerca de la opinion del personal de
gerencia sobre las problematicas presentadas en el proceso de compras, fue realizada una
encuesta a 5 integrantes del area comercial de como se lleva a cabo el proceso de compras
y suministro dentro de la organizacion, con el propdsito de cuantificar en base a sus
experiencias cuales problemadticas tienen mayor incidencia en el desarrollo de sus
funciones o cuales caracteristicas de los procesos son las mas deficientes. Se escogieron
especificamente estas cinco personas ya que son los que mas se relacionan directamente en
el proceso de compra (entre ellos vendedores y encargados de algunos departamentos del
taller). Los resultados obtenidos marcardn una perspectiva directa proveniente de las
experiencias de cada uno de los encuestados y a su vez una base para el desarrollo de esta

propuesta.

Esta informacion fue recolectada realizando preguntas de orden cerrado, de

seleccion multiple y bajo el siguiente formato:

a) (Cudles etapas en el proceso de compras y suministro considera usted que retrasa
el tiempo de entrega otorgado al cliente para llevar a cabo un despacho o la

ejecucion de algin proyecto?

b) (Qué causas consideras que son las que ocasionan el retraso en la firma de pedidos

de compras?

c) ¢Qué causas consideras que son las que ocasionan el retraso en la creacion de las

ordenes?
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4.3.5 Hoja de recoleccion de datos

En el periodo del 1ro al 30 de abril del 2023, se realizé un levantamiento de las

ordenes de compra que se retrasaron segun las causas que originaron estos retrasos y por

ende en las operaciones de la empresa, con la finalidad de analizar su frecuencia e

identificar cudles tienen mayor incidencia en el proceso.

Tabla 1. Hoja de recoleccion de datos

Objetivos Identificar la cantidad de érdenes atrasadas segin las causas
que originan retrasos durante el proceso de compras y representar las
quejas de los clientes

Meétodos Andlisis a través de la observacion y contabilizacion de la
frecuencia de las ocurrencias de las causas

Causas Descripcion
A Indisponibilidad para firmas
B Errores en las nomenclaturas de los productos
C Procesos innecesarios
D Falta de comunicacion
E Poco seguimiento a los pedidos de compras

Fuente: Elaboracion propia
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Hoja de recoleccion de datos

Causas Semana del | Semana del | Semana | Semana del Total
1-7deabril | 8-14de | del15-21 | 21 al 28/30
abril de abril de abril
A 2 4 4 2 12
B 0 3 2 2 7
C 1 0 1 1 3
D 1 2 1 0 4
E 1 0 0 0 1
Total 5 9 8 5 27

Fuente: Elaboracion propia

4.3.6 Diagrama de Pareto

Para mostrar las causas de las problematicas se procederd a clasificarlas utilizando

un diagrama de Pareto, y el principio del 80/20 dependiendo de su carécter de frecuencia.

Para este diagrama se utilizaran:

e No (Numero): con el fin de identificar la Problemadtica fuera de su descripcion

tradicional.

e Frecuencia: cantidad de veces que se repite una problematica

e Frecuencia relativa: Es la representada de forma porcentual.

e Porcentaje acumulado: Es la ponderacion agregada con el objetivo de identificar el

80% de las problemadticas para determinar el 20%
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las solicitudes de compra representando la ponderacion acumulada del 80% de las causas

principales del proceso de compras.

4.3.7 Analisis de retraso de ingreso

En el trimestre de Abril 2023 a Junio 2023, se realizé un levantamiento de las
ordenes de compra recibidas de uno de nuestros principales clientes (Barrick Pueblo Viejo)
con el fin de determinar qué cantidad de dinero se estd dejando de percibir dentro del

periodo que corresponde debido a los retrasos en los pedidos de compra.

PO # PO LINE PO DELIVERY MONTO
DATE PENDIENTE
(USD)
4500322218 10 20.06.2023 1,238.60
4500448785 10 15.06.2023 124.08
4500448785 20 15.06.2023 285.54
4500550616 40 08.06.2023 826.00
4500550616 50 08.06.2023 396.88
4500588776 50 27.04.2023 3,739.60
4500605554 110 16.06.2023 1,827.00
4500608524 10 02.06.2023 4.660.00
4500610661 10 11.05.2023 4,139.50
4500610661 20 11.05.2023 663.76
4500610661 30 11.05.2023 108.42
4500610661 40 11.05.2023 162.10
4500610661 50 11.05.2023 501.68
4500610661 60 11.05.2023 1,443.34
4500610661 70 11.05.2023 1,409.69
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PO # PO LINE PO DELIVERY MONTO
DATE PENDIENTE
(USD)
4500610661 80 11.05.2023 3,867.47
4500610661 90 11.05.2023 1,580.82
4500612142 10 29.06.2023 747.92
4500612142 20 28.06.2023 550.67
4500612142 30 19.06.2023 395.46
4500612142 40 19.06.2023 1,977.30
4500614812 Completa 30.05.2023 5,991.40
4500618364 10 28.06.2023 2,995.20
4500618383 10 15.06.2023 4,139.50
4500618383 20 15.06.2023 663.76
4500618383 30 15.06.2023 109.42
4500618383 40 15.06.2023 162.10
4500618383 50 15.06.2023 501.68
4500618383 60 15.06.2023 1,409.69
4500618383 70 15.06.2023 3,867.47
4500618383 80 15.06.2023 1,580.82
4500620513 10 22.06.2023 1,785.00
4500622353 Completa 22.06.2023 5,265.36
4500623902 10 28.04.2023 3,620.00
4500633920 10 15.06.2023 10,612.80
4500640548 10 06.06.2023 192.60
4500646527 Completa 28.06.2023 1,128.12
4500648155 10 28.05.2023 8,516.94
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PO # PO LINE PO DELIVERY MONTO
DATE PENDIENTE
(USD)
4500648182 10 05.06.2023 1,068.50
4500666947 10 06.06.2023 1,036.56
Total 85,292.75

Tabla 3. Reporte de 6rdenes atrasadas

Fuente: Elaboracion propia

Facturas emitidas en el segundo trimestre del 2023 al cliente PVDC

Abril RD$7,115,358.00
Mayo RD$4,039,960.59
Junio RD$7,410,955.30
Total RD$18,566,273.89

En el reporte podemos observar como las facturas del segundo trimestre del 2023
del cliente Barrick Pueblo Viejo iban a superar los 23,000,000 DOP pero debido a las
problemdticas que la empresa actualmente estd presentando en el departamento de
compras, algunas ordenes quedaron fuera del periodo en cuestion. Dichas ordenes superan

los 85,000 US.

Etapa III: Definicion e implementacion del Poka Yoke.

Para el presente trabajo se estard desarrollando bajo el tipo secuencial de
Poka-Yoke. Este tipo se basa en preservar un orden o una secuencia de un proceso. Si no se
cumple, no se puede cerrar la tarea y, por tanto, es imposible avanzar hasta el siguiente

Proceso.
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4.4 Seleccion de los pasos a implementar sistema Poka Yoke

Al presentarse estas problematicas en el drea de suministro, siendo el responsable el
Departamento de compras, es pertinente conocer a profundidad los procesos que le
conforman y su estructura organizacional. El Departamento de Compras opera desde su

sede principal que se encuentra en Santo Domingo, Reptiblica Dominicana.

Se encargan de suplir los materiales necesarios para la ejecucion de los proyectos y
a su vez los materiales de las ventas retail de los vendedores para suplir las necesidades
particulares de los clientes. Estas necesidades, en su mayoria tienen cierto nivel de

urgencia ya que inciden directamente en los avances de los proyectos:

e Soporte en las firmas de los pedidos: Aunque el presidente nos da el soporte con
la firma de los pedidos para poder proceder con la requisicion de un material en
especifico, a veces surgen imprevistos por lo que no puede responder y debe
recurrir a otros colaboradores para la firma en cuestion. Para esto, se propone la
creacion de pardmetros para que las dérdenes de compras sean selladas por el mismo
departamento y no tengan que pasar por el cuello de botella que representa enviar a
firmar al presidente de la entidad. Para los casos que la orden no cumpla con esos
requerimientos se plantea asignar la funcidon de firmar a una persona que disponga
de mas tiempo y sea mds accesible para la continuidad del proceso como el

Director Administrativo.

e Errores en cuanto a los codigos de los articulos en el sistema: En el paso de la
formalizacion de la orden de compra, se suele cometer el error de seleccionar el
cddigo errdneo y/o equivocado. Para ello, se propone la creacion de un formulario
de requisicion segun la Figura Y, para que el solicitante, pueda especificar dentro

del mismo el articulo que corresponde. Para eliminar este error se propone
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Estas pautas se centran en darle un contexto al lector, teniendo en cuenta el
personal capacitado en la organizacion y el nuevo personal, por otro lado, también

menciona el Responsabilidades de cada participante de las pautas establecidas.

A. Objetivo

Establecer las pautas seglin las cuales las compras realizadas por la Compafiia estan
alineadas y tienden a garantizar la entrega oportuna de bienes y servicios de

acuerdo con las necesidades reales de la organizacion.

B. Alcance

Aplica para la compra de bienes y servicios partiendo desde la solicitud,
aprobacion, entrega y aceptacion de todo bien o servicio adquirido por la

organizacion.

La presente politica se aplicard en cada empresa y cada una de las sedes. Su
aplicacion serd inmediata y obligatoria a partir de la fecha de publicacion de la
misma, razoén por la cual los procedimientos existentes deberan ser revisados y

ajustados a los lineamientos dados en este documento.

C. Concepto

La utilizacién de nomenclaturas o cddigos para llamar a los articulos es una
herramienta que facilita la identificacion de la mercancia. Sin embargo si no se
coloca de manera correcta pueden surgir percances al momento de darle entrada al

articulo adquirido.
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En este contexto, el saber como reaccionar ante dicha situacion es de suma

importancia ya que evita los retrasos que genera darle existencia al articulo

incorrecto en el sistema permitiendo a su vez el proceso fluya de manera eficiente.

D. Definiciones

Orden de Compra: Son aquellos acuerdos de compras entre las partes por
un bien y/o servicio.

Solicitud de Compra y/o pedido: Documento por el medio del cual se
formaliza la necesidad de la compra.

Concepto Técnico: Proceso por medio del cual un experto evalia y
confirma los requerimientos de compra que cuentan con un nivel de
especializacion.

Evaluacion Técnica: Proceso por medio del cual los funcionarios
competentes y especializados evaltian si los bienes y/o servicios ofrecidos
por los proveedores, cubren las necesidades del requerimiento técnico
realizado.

Forma de Pago: Son las condiciones de pago que establece la compafiia

con sus proveedores, segun el acuerdo realizado.

E. Criterios

A los Proveedores se les debe responder con prontitud y cortesia.

Cualquier decision deberd ser aprobada por el comité de compras.

Para que las solicitudes sean aprobadas, las mismas deben cumplir con los
siguientes requisitos: Llevar PO de cliente, el precio de venta debe
corresponder al factor de venta establecido por la empresa tanto para

articulos internacionales como para los articulos locales.
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Cualquier proveedor que presente competencia desleal sera descartado.

El departamento de compras deberd de contar con las herramientas

suficientes para lograr elaborar bien el proceso de compra.

El Formato de Requisicion de Compras deberd contener la descripcion y las
especificaciones claras de los materiales, productos y servicios a ser

adquiridos.

Se mantendrd un registro y archivo por cada Orden de Compra emitida, que

contendrd todo lo relativo a la solicitud de compra.

Se negara a hacer negocios con una empresa que haya participado en

practicas comerciales peligrosas y cuestionables.

Se prohibe las relaciones entre los colaboradores del departamento de

compras.

Se quitard temporalmente al comprador de la toma de cualquier decision
sobre un proyecto especifico o un producto si estd personalmente

familiarizado con un proveedor.

Se utilizaran las técnicas de compra mas apropiadas para cada grupo o
categoria de compra y se gestionaran adecuadamente las diversas variables
que forman parte del proceso de compra (especificaciones, cantidad,
calidad, precio), a fin de conseguir la mayor eficiencia posible en nuestra
funcién y contribuir a la reduccion de costes y a la mejora de la

competitividad de la empresa.
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E. Responsabilidades de los encargados de compra

Confirmar la recepcion de la solicitud a la persona solicitante del bien o
SEerviclo.

Evaluar lo solicitado con diferentes proveedores para conseguir mejores
precios.

Validar con el solicitante si el material presenta cualquier novedad: Falta de
disponibilidad, no es el mismo producto que solicito, entre otros.

Dar seguimiento a la orden de compras para su envio y despacho desde el
suplidor.

Entregar factura al departamento de contabilidad.

E. Responsabilidades del Gerente de Compras

Validar que las informaciones contenidas en las drdenes de compras estén
correctas.

Evaluar a los encargados de compras con el fin de detectar alguna
oportunidad de mejora en el proceso y hacer de filtro para las o6rdenes de
compras gestionadas por éstos.

Llevar control y reporteria de las ordenes que han sido despachadas, que

estdn pendientes y las que no
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4,715,001.59 / 4,816,481.59 = 98%

Realizando la capacitacion en UNIBE tendriamos lo siguiente:

4,816,481.59 - 36,000 = 4,761,981.59

El ahorro para la empresa se reduce a un 99% con una suma total de 4,761,981.59 que no

abarca posibles pérdidas a evaluar por falta de datos para representar las mismas.

4,761,981.59 / 4,816,481.59 = 99%
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CONCLUSIONES

Al concluir este trabajo de mejora de proceso en la empresa International Trading
Company en la cual se realizd una propuesta de mejora de proceso en el departamento de
Compras, sustentada por la documentacidn de sus procesos y la creacion de auditorias para
su futura supervision, la misma siendo de suma importancia para el seguimiento de la

propuesta. A continuacion los puntos a considerar

Se observd que dentro del departamento no se encuentran los procesos
documentados, careciendo de politicas que faciliten el desarrollo de los colaboradores
dentro del departamento. Generando quejas por parte de los clientes a causas de los errores

que se encuentran en el proceso del departamento en cuestion.

Para el desarrollo y disefio de nuestra propuesta se utilizaron diferentes tipos de
herramientas las cuales dieron respuestas a las problemadticas encontradas, las cuales son:
poca disponibilidad para firmar los pedidos de compras, errores en las nomenclatura de los
pedidos de compras, falta de un manual de procesos, entre otros; por lo que se recomienda
aplicar una mejora y documentacion de procesos para el departamento de compra de la

empresa International Trading Company.

La implementacién de politicas y documentacidn de procesos permitié estandarizar
los puntos clave a seguir en los procesos del departamento. El uso de la documentacion de
procesos puede optimizar la mejora del proceso y abrir la ruta a varios procesos. El
proceso documentado ayuda a evitar las dificultades ineficientes y, al mismo tiempo, se

prepara para desarrollar proyectos que tengan éxito en el futuro.

La implementacion de flujogramas para la descripcion adecuada del flujo y orden
de los procesos, la realizacion de encuestas para conocer se encuentran los puntos claves
de retrasos en el proceso, la hoja de recoleccion de datos y el diagrama de pareto para

84



conocer qué problemadtica representaba el mayor porcentaje de atrasos y realizar los ajuste

de resolucion de las misma.

Es posible corregir las problematicas de la empresa aplicando los conocimientos
adquiridos en el transcurso de la carrera. La ingenieria industrial es la rama de la ingenieria
que se encarga de optimizar procesos, mejorar eficiencia, mejorar la calidad, reducir costos

y mejorar la productividad de una organizacion.

Concluimos mencionando que es posible resolver problematicas de las empresas
aplicando técnicas y herramientas que brinda la ingenieria industrial. Los ingenieros
aplican su conocimiento técnico y la capacidad de resolver problemas para optimizar el
trabajo de empresas, fabricas, lineas de produccidn y procesos. Los ingenieros industriales
se centran en reducir los esfuerzos gastados, la pérdida de productos y gastos, al tiempo

que aumentan el rendimiento y la eficiencia.
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RECOMENDACIONES

En base a los resultados y conclusiones presentadas en este trabajo de grado, se
lograron identificar varias oportunidades para eficientizar la calidad y flujo del proceso de
compras de International Trading. Las siguientes recomendaciones toman en consideracion
aquellas éareas claves identificadas como principales para la mejora y se centran en
soluciones factibles, que no requieren de una enorme inversidn. Se espera que estas
recomendaciones contribuyan a una mejora significativa, lo que resultard en una mayor

satisfaccion del cliente y evitar retrasos que terminen en quejas de clientes:

e Crear un manual de induccién para personal de nuevo ingreso al departamento de
compras.

e Definir un presupuesto para el departamento de compras, Siendo segregado por
sector de trabajo ( Metalisteria, Lubricacion, Hidraulica, soldadura, cromado, etc..)

e Realizar documentacion general de procesos de todos los departamentos de la
empresa para que el personal vaya acorde con sus funciones.

e Utilizar formulario de requisicion de materiales para las futuras solicitudes de
compra.

e Realizar evaluaciones periddicas no mayores a 6 meses tanto al personal del area de
compras como a los proveedores que se tengan en lista.

e Mediante reuniones realizar seguimiento de las actividades planteadas, asi como

retroalimentacion con el fin de encontrar oportunidades de mejora.
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